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LUHIKOKKUVOTE

Kéesoleva magistritod eesmérgiks on vilja selgitada Onewoodi Oii jaoks Norra Kuningriigi turu
potentsiaal. Autor keskendub nii potentsiaali vdlja selgitamisele, nimetatud vélisturule sisenemise

viisi ja Norra turu sobivuse analiiiisile.

T66 probleemiks on asjaolu, et ettevote soovib laieneda Norra turule, kuid samas puudub ettevottel

teave antud turu kohta. Probleemi omanik on ettevotte juhtkond ning teema véga aktuaalne.

Magistritoo teoreetilises osas kasitletakse vilisturule sisenemise teooriaid. T60s esitatakse selliseid
teoreetilisi seisukohti, mis on antud t60s aluseks probleemi késitlemiseks. T66 autor kirjeldab
rahvusvahelistumise motiive ja eesmirke, vélisturgudele sisenemise protsessi, Uppsala mudelt
ning vilisturgudele sisenemise viise ja ekspordiga seotud riske. Magistritdos on lébi viidud mikro-
ja makrokeskkonna analiilis ning selleks on kasutatud alljargnevaid mudeleid: SWOT- ja PESTLE-
analiiiisi ning Michael Porteri viie konkurentsijou mudelit ja Porteri iildiste konkurentsieeliste

mudelit.

Magistritods  plistitatud ~ uurimisprobleemi  lahendamiseks on kasutatud kvalitatiivset
uurimismeetodit. Esmaste andmete kogumiseks on 14bi viidud intervjuud ettevotte juhtkonna ja
Norra turu ekspertidega ning tdiendavalt on t60 autor kasutanud oma analiilisis varasemates

uuringutes kasutatud sekundaarseid andmeid.

Uurimistdo tulemusena selgus ettevotte jaoks Norra turu potentsiaal ja vélisturule parim sisenemise

viis ning voimalikud takistused ja barjddrid.

Votmesdnad: rahvusvahelistumine, rahvusvahelistumise motiivid ja eesmérgid, vélisturule

sisenemise teoreetilised alused ja sisenemise viisid ning barjdarid ja takistused, Norra turg.



SISSEJUHATUS

Maailm kahaneb tohutu kiirusega ning see tuleneb kommunikatsiooni, logistika, tehnoloogia ja
finantsvoimaluste kasvamisest. Kaubad, mis on toodetud iihes riigis — Gucci kotid, Mont Blanci
pastapliiatsid, McDonalds’i hamburgerid, Jaapani sushi, Pierre Cardini iilikonnad, Saksa BMWd —
leiab ostjaid kdikjalt maailmas. Ténapdeaval ei tillatu enam, kui kuuled et Saksamaa drimees kandis
Itaalia iilikonda, kohtas inglasest sopra Jaapani restoranis ja tuli hiljem koju, et vaadata televiisorist

oma Mehhiko seriaali. (Kotler et al. 2103)

Kui ettevotted soovivad kasvada, siis jddvad varem voi hiljem riigipiirid kitsaks ning tuleb vaadata
kaugemale. Selline ldhenemine tdhendab aga oma harjumuspérasest mugavustsoonist lahkumist
ning tdsiasi - kui oled koduturul edukas ei tdhenda automaatselt seda, et suudetakse olla edukad ka
vélisturgudel. Teisele sihtturule minek tdhendab pdhjalikku analiiiisi ja otsustamist ning seda alates
sihtturu valikust, digest sisenemise viisist, ressursside kaasamisest aga kindlasti tdhendab see ka

ettevotte juhtkonna selget soovi ja strateegilist otsust.

Eesti kuulub avatud turumajandusega viikeriikide hulka, kus paljudel ettevotjatel tuleb &ritegevuse
algusest peale kokku puutuda siseturu piiratusega ja konkureerida siinsel turul vilisettevotetega.
Eesti turumajanduses ei ole harvad néited, kus vastloodud ettevdtte toodete esimene tellija on moni
Skandinaavia ettevotte. Moodsasse tehnoloogiasse investeerides on masinachituses, arvuti-,
mooblitoostuse allharudes mastaabidkonoomia saavutamiseks vaja luua tootmisvdimsusi, mis

paratamatult iiletavad Eesti turu mahulised vajadusel. (Aulik et al. 1998)

Onewood Ot (edaspidi Onewood) on otsustanud oma é&ritegevust laiendada vélisturgudele ning
potentsiaalseks vilisturuks on juhtkond vélja valinud Norra Kuningriigi, kuid ettevottel puudub
teave antud turu ja tarbijate kohta. Kéesoleva magistritod probleem tuleneb praktilisest vajadusest
ning lahendust ndudev uurimisprobleem seisneb selles, et mdista Norra turu potentsiaali ettevotte
jaoks ja leida sobivaim sisenemise viis ning tuvastada voimalikud takistused. Selleks tuleb
analiiiisida kohalikku turgu ja intervjueerida Norra turu eksperte ja ettevotte juhtkonda. T66 autor

otsustas analiiiisida ka viike ettevotte valmisolekut ekspordiks.



Magistritoo probleemi kesksed uurimiskiisimused on:
e Milline on Norra mikro- ja makromajanduslik olukord?
e Milline on Norra konkurentsiolukord terassilaudade turul?
e Milline on ettevdtte valmisolek ekspordiga alustamiseks?

e Kuidas siseneda Norra turule ja milliseid takistusi voib esineda?

Kéesoleva 10putdo eesmérgiks on leida ettevotte jaoks vastus, et milline potentsiaal on ettevotte
jaoks Norra turg? Magistrito6 annab iilevaate Norra mikro- ja makromajanduslikust olukorrast ja
voimalikest takistustest Norra turule sisenemisel. T66 10pptulemusena selgitab autor ettevotte jaoks
parima viisi, kuidas siseneda Norra turule aga selgub ka ettevotte valmisolek vélisturule
sisenemiseks. Seoses magistritod etteantud mahupiiridega ei sooritata kidesoleva magistritdo
raames pohjalikumat uuringut sihtturu tarbijatest ja nende eelistustes. Samuti ei koostata antud t66
raames ettevottele ekspordiplaani ning see jadb juba ettevotte juhtide otsustada, vottes aluseks

antud magistritoo tulemused.

Magistritoo uurimisiilesanded on :

e Analiiiisida Norra Kuningriigi poliitilisi, majanduslikke, sotsiaal-kultuurilisi,
oiguslikke, tehnoloogilisi ja 6koloogilisi eripdrasid.

e Viia ldbi intervjuud Norra turu ekspertidega ning neid analiiiisida.

¢ Analiiiisida konkurentsisituatsiooni Norra terassilaudade turul.

e Viia ldbi intervjuu ettevotte juhtkonnaga ning analiitisida ettevotte ekspordivalmidust.

e Vilja selgitada parim viis Norra turule sisenemiseks, mh tuvastada vodimalikud
takistused ja barjédrid.

¢ Anda Onewoodi juhtkonnale {ilevaade Norra turu potentsiaalist.

Kéesolev magistritoé6 on jaotatud kahte peatiikki. TOO esimeses osas keskendub autor
rahvusvahelise dri teoreetilistele alustele ning antakse ililevaade enamlevinud rahvusvahelistest
mudelitest. Selles peatiikis kirjeldatakse lahti rahvusvahelise dri pohimdtted, rahvusvahelistumise
motiive ja eesmidrke, vdoimalikke operatsioonide viise aga ka riske mis vdivad rahvusvahelises aris
esineda. T66 autor annab samuti iilevaate SWOT- ja PESTLE-analiiiisist, Porteri viie jou mudelist
ja ldistest konkurentsieeliste mudelist ning Uppsala mudelist ja Hofstede kultuuri

dimensioonidest.



Teine peatiikk keskendub Onewoodi Norra turule sisenemise uuringust. Metoodilises osas on td0
autor vidlja toonud ettevotte probleemi ning uurimisprobleemi lahendamiseks kasutatava
uurimismeetodi. Kéesolevas 10putdds on kvalitatiivse uurimismeetodina valitud juhtumiuuring
ning vastused uurimiskiisimustele on saadud ldbi pohjaliku analiiiisi. Seejérel tutvustab autor
Onewoodi ettevotet ning nende puitplastkomposiitmaterjalist innovaatilist toodet. Ldputod
empiirilises osas késitletakse uurimisobjekti kohta andmete kogumist ja analiilisimise meetodeid.
Too selles osas saab makromajandusliku keskkonna analiiiisi kéigus iilevaate Norra turust.
Mikromajandusliku keskkonna analiilisi kéigus saadakse {iilevaade konkurentsisituatsioonist

sihtriigi terassilaudade turul. Selle peatiiki 10petavad autori jareldused ja ettepanekud.

Loputdd raames leitakse parim viis uurimisprobleemi lahendamiseks ning antakse ettevotte
juhtkonnale iilevaade Norra turule sisenemise potentsiaalist ja sisenemise viisist ning vdimalikest

takistustest.



1. VALISTURULE SISENEMISE TEOREETILISED ALUSED

Onewood tegeleb kitsas drivaldkonnas ning suurema edu saavutamiseks ning dripotentsiaali
realiseerimiseks tuleb oma toodangut turustada ka teistesse riikidesse. Eksport omakorda tdhendab
teistele turgudele sisenemist, kus on vaja leida uued edufaktorid ning luua konkurentsieelis turul,
mis vOib oluliselt erineda koduturust. Samuti on vélisturgudele sisenemine viga kulukas ja suure
riskiga tegevus ning seetdttu on vajalik vilisturgudele sisenemine detailiselt 14bi mdelda ning

otsused peavad pdhinema pdhjalikul eeltddl ja analiiisil.

Kéesoleva magistritod esimeses peatiikis keskendutakse nendele tunnustatud teoreetilistele
alustele, mis on seotud rahvusvahelistumisega. Kdésitletakse erinevaid rahvusvahelistumise
teooriaid ja definitsioone ning tuuakse vélja vélisturgudele sisenemised eesmirgid ja motiivid,
eeldused ja barjddrid. Antud peatiikis on samuti kirjeldatud vilisturule sisenemisele eelnevat

arikeskkonna analiilisi ning mikro- ja makromajanduse keskkonna analiilisi meetodeid.

1.1. Rahvusvahelistumise olemus ja definitsioon

Téanapideval elame globaliseeruvas maailmas, kus inimeste, teenuste ja kaupade litkumisega seotud
barjddre on vidhendatud néiteks vabakaubanduslepetega ning samas iiritavad enamus riike
maailmas leida soodustavaid tegevusi, et oma eksporti toetada. Heaks niiteks on Euroopa Liit, kus

litkkmete vaheline vabakaubandus on ka iiks Euroopa Liidu asutamispdhimdtetest.

Euroopa Liidu (edaspidi EL) majandus on avatud ning seepérast on viliskaubandusel oluline roll.
Kaubandustokete iiletamiseks ja oma ettevotjatele vOrdsete tingimuste loomiseks omab EL
mitmeid vabakaubanduslepinguid iile maailma ning aktiivne t60 vabakaubanduse laienemiseks
jéatkub. ELis soltub véliskaubandusest rohkem kui 30 miljonit todkohta. EL annab 20% maailma
sisemajanduse koguproduktist (SKP) ja seeldbi ollakse maailma suurim majandusjoud ning
omatakse ka keskset rolli iilemaailmse kaubandussiisteemi kujundamisel, toetades eelkdige

Maailma Kaubandusorganisatsiooni. (European Comission, 2015)



Infotehnoloogia areng on siinkohal kindlasti soodustavaks asjaoluks ning e-kaubandus kasvab iga
aastaga ning riigipiirid ei saa siinkohal takistuseks. E-kaubanduse osakaal maailma

jaekaubandusest on juba 13,7% ning see trend jétkab kasvamist (Law 2019).

Ari rahvusvahelistumine on tinapéeval uus normaalsus ning see ei ole enam vaid suurte ettevdtete
parusmaa. Rahvusvaheline tegutsemine erinevatel geograafilistel turgudel on tiAnapdevaste
ettevotete jaoks reaalsuseks. Majanduse globaliseerumine ja sellest 1dhtuv tihedam konkurents
sunnivad ettevotteid otsima uusi viise, kuidas sdilitada oma konkurentsivdimet ning iiheks

vOimaluseks on ettevotte tegevuse laiendamine viljapoole koduturgu. (Kubic¢kova et al. 2014)

Tanapdeval on rahvusvahelised turud muutunud ettevotete jaoks liha olulisemaks ning see
tuleneb omakorda erinevatest pdhjustest (Albaum & Duerr, 2008):
e Libi kokkulepete ja piirkondlike integratsioonide alanevad barjdérid riikide vahelises
kaubanduses ja investeerimises.
e Globaalses majanduses konkureerivad kdik koos ja muutuvad iiksteisest sdltuvaks nii
materjalide hankimises, kui ka turustuskanalite osas.
e Kapitaliturud on muutunud rahvusvahelisemaks tdnu riikideiilestele ithendustele.
e Tehnoloogia areng ja innovatsiooni soodustamine on tekitanud téiesti uudsed tooted
ja teenused, mis vodivad saavutada konkurentsieelise rahvusvahelisel turul.
e E-kaubanduse areng on loonud vdimaluse ihendada erinevaid turge omavahel.
e Maailma kaubandus on laienenud kiiremini kui maailma sisemajanduse kogutoodang,
mis on veelgi olulisemaks muutunud rahvusvahelised turud.

e Tiiustatud logistika aitab vdhendada kulutusi eksportimise ja importimise vallas.

Ettevotte ekspordiaktiivsusel vaib olla mitu palet. See voib olla juhuslik voi viga teadlik valik.

Vdib oodata kuniks keegi leiab sinu ettevotte voi astuda ise samme vilisturgude vallutamiseks.

Dudle toob vélja peamised ekspordi vormid (Dudley 1989):
o [Ettevotete sisene eksport. Sellise vormi puhul eksporditakse toormaterjali voi
komponente vilisturgude tehasesse.
e Passiivne eksport. Sellise vormi puhul saab ettevote vélisturgude ettevotetelt tellimusi

ilma aktiivse miiligitoota.
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e Aktiivne eksport. Sellise ekspordi vormi puhul arendab ettevdte ise aktiivselt

ekspordistrateegiaid, et leida uusi kliente vélisturgudelt.

Ténapideva drinduse peaprobleem ei ole mitte kaupade, vaid klientide puudus. Enamik maailma
tootmisi suudab toota kaugelt enam kui maailma tarbijad suudavad osta. Turunduse juhtimine on
kunst ja teadus valida sihtturge, otsida ja hoida kliente. See on klientide kasvatamine 14bi loovuse
ja suhtluse ning seeldbi suurema kliendivdirtuse tekitamine. (Kotler 2003) Vaitlus klientide parast

sunnib meid vaatama kaugemale, leidmaks viise kindlustamaks ettevotte areng ja jatkusuutlikkus.

1.2. Rahvusvahelistumise teooriad

Rahvusvahelistumise teooriad kirjeldavad rahvusvahelistumise pohikiisimusi, et miks ja kuidas
ettevotted otsustavad rahvusvahelistuda? Antud magistritdds toob autor esile erinevaid

rahvusvahelistumise teooriaid, mis aitavad kaasa ettevotte sisenemise uuele turule.

Inimesed ja rahvad on rahvusvahelise kaubandusega tegelenud juba aastatuhandeid, samas kui
rahvusvahelise dri teoreetiline kdsitlus ulatub merkantelismi perioodi. Sel ajal tehti kaubatehingud
kulla alusel, kui kaupu importides anti vastu kulda ning eksportides suurenesid riigi kullavarud.
Selline kullaga kauplemine andis eelise eksportimisele ning kullavarude piirang seadis ka
importimise voimekuse. Ténapdeval on see ldhenemine asendunud riikide vahelise
kaubandusbilansiga, kus riigi lisavairtus tekib ekspordivdoimekuse suurenedes. Eesti Vabariigis

jaab ekspordivoimekus jatkuvalt alla imporditud kaupade hulgale (Statistikaamet 2019).

Mijonit eurot
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Joonis 1: Eesti Vabariigi eksport ja import aastatel 2013-2018
Allikas: Statistikamet 2019
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Eesti Vabariigi Statistikaameti andmetel oli 2017. aastal Eestis kaupu eksportivaid ettevotteid
16 200, samal ajal kui importivaid ettevotteid oli tile 27 400. Samal aastal eksporditi Eestist kaupu
jooksevhindades 12,9 miljardi euro eest ning imporditi Eestisse 14,7 miljardi eest ning Eesti

kaubandusdefitsiit on pikemaajalisel trend. (/bid.)

Juba 1817. aastal jireldas David Ricardo, et ettevotluses ja kaubanduses ei ole niivord oluline
tootmise kulu, vaid oluline on suhtelise tootmise efektiivsus kahe riigi vahel. Suhtelise eelise
printsiip seisneb selles, et kahele riigile on kasulik ilma barjdarideta kaubelda, kuni iiks neist on

suhteliselt efektiivsem teisele riigile vajaliku toote vai teenuse valmistamisel (Cavusgil ef al. 2014).

Ricardo poolt viidatud pdhimdte pdhineb vabakaubandusel. Selle vastand on protektsionism, mis
kaitseb koduturgu vilismaiste impordikaupade eest. Kehtestades jdiku imporditariife, saab valitsus

suurendada turgu kodumaistele toodetele, sulgedes turu vilismaistele toodetele (Wisegeek 2019).

Téanapideval voib rahvusvahelistumine olla nii globaalselt siindinud ettevdtmine, kui ka astmeline
rahvusvahelistumise protsess. Uheks tuntuimaks astmelise teoreetiliseks seisukohaks on Uppsala
mudel, mille pohimdte seisneb selles, et rahvusvahelistumine toimub jirk-jargult ja seeldbi

suurendab ettevote oma osalust vélisturgudel (Johanson, Vahlne 1990).

Rahvusvahelistumist voib votta kui protsessi, 1opptulemust voi hoopiski mottelaadi (Albaum et al.
2005). Miks ja kuidas ldhevad ettevotted vilisturgudele — see on rahvusvahelise &ri pohikiisimusi

(Ghauri, Cateora 2006).

Ekspordiga alustades ja rahvusvahelistumise algfaasis valivad ettevotted tihtipeale just sellised
turud, mis on sarnasemad koduturule. Siinkohal peetakse oluliseks sarnasust ja 1dhedust koduturust
ehk teisisonu mida 1dhemal uus vilisturg koduturule asub ja mida sarnasema kultuuriga, seda
lihtsamaks peetakse turule sisenemist. Rahvusvahelistumine on pikaajaline protsess, mille kdigus

iga ettevote Opib ja kogub teadmisi erinevatelt turgudelt (Johanson, Vahlne 1990).

Uppsala Ulikooli teadurid Johanson ja Vahle koostasid 1970ndatel rahvusvahelistumise mudeli,
mille pdhiideed seisnesid alljargnevas (Johanson, Vahlne 2009):
e Rahvusvahelistumine toimub jérk-jarguliste sammudena ja on osa pikemast protsessist.
e Viilisturule sisenemiseks on neli etappi: koigepealt tegutsetakse koduturul, seejirel

alustatakse rahvusvahelistumise protsessi eksportimisega, kus koos kogemustega
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luuakse miitigitiksus ja kdige suurema seotusega etapiks on oma tootmisiiksuse
planeerimine viélisriigis.

Rahvusvahelistumise protsessi kiivitajaks on teadmised ja kogemused, mida
omandatakse paralleelselt kogemuste saamisega vilisturult.

Ettevotted alustavad rahvusvahelistumist tihtipeale just ldhiturgudest voi sarnastesse

riikide eksportimisega.

Tootmisiiksuse
loomine
vilismaal

Astmeline
sisenemine
vilisturule
Tegevus 14bi ekspordi
koduturul

Joonis 2: Astmeline Uppsala skeem

Allikas: Johanson, Vahlne 2009 pdhjal autori koostatud

Kirjanduses ja praktikas esineb erinevaid rahvusvahelistumise mudeleid, kuid t66 autor peab suure

ekspordialase ambitsiooniga véikeettevottele sobivamaks just Uppsala mudelit, kus toimub

vilisturgudele laienemine lébi orgaanilise kasvu.

Ettevote rahvusvahelistumise soovitusliku strateegia kujundamine koosneb kolmest peamisest

etapist (Dazkiewicz, Wach 2012):

Turu uurimine ja analiilis. Ettevalmistuse kdigus viiakse 1dbi siseturu analiiiis, leidmaks
tegureid mis soodustavad ettevotte laiendamist aga ka ettevotte tugevuste ja ndrkuste
analiiiisi.

Laienemisstrateegia viljatootamine. Mairatletakse strateegia jaoks kriitilised

edutegurid ja laiendamise konkreetsed eesmirgid. Valitakse rahvusvahelistumise
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meetodid, vilisturgudele sisenemise viisid ja vélispartnerite valik. Tootatakse vélja
strateegiline turundusmeetmestik, luuakse laienemiseelarve, struktuur, jne.

e Rakendamine ja kontroll. See etapp algab juba ettevalmistamisest, st tarbijate testimisest
ja lepingute sdlmimisest. Sellele jargnevad eelregistreerimise etapp, registreerimise
etapp, kdivitamine ja seejdrel kdimasoleva strateegia elluviimine ning viimasena

kontroll.

turu-uuringud ja analiiiis
cttevalmistus
sihtkeskkonnaanaliiiis
esialgne tutvumine

I etapp

rakendamine ja kontroll
ettevalmistus
rakendamine

kontroll

III etapp

Joonis 3: Ettevote rahvusvahelistumise soovitusliku strateegia kolm peamisest etappi

Allikas: Dazkiewicz, Wach 2012 pdhjal autori koostatud

Joonisel on dra toodud dritihingu rahvusvahelistumise strateegia kolm etappi, mis koostatakse
esialgse sihtturu turu-uuringu podhjal ning mille pdhjal saab ettevdtte juhtkond teha kaalutletud
otsuse valisturgudele laienemise osas. Analiiiisi kdigus analiiiisitakse strateegiaga kaasnevaid

eeliseid ja kahjusid ning viimasena otsustatakse strateegia rakendamise osa.

1.3. Vilisturule sisenemise eesmérgid ja motiivid

Ettevotted, kes on edukad koduturul, omavad eeldust olla edukad ka vélisturul. Koduturul saadud
kogemused, investeeringute olemasolu ning uue turu tundmadppimine loovad eeldused A&ri

laiendamisest vilisturgudele. Enne uuele turule sisenemist tuleb aga mdiératleda vilisturule
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sisenemise eesmirgid ja millistel motiividel eksporti teostatakse. Siinkohal vdib pdhjuseid olla
mitmeid, aga Eesti Vabariigi (edaspidi Eesti) turupotentsiaali arvestades on peamiseks pohjuseks

piiratud ja véike siseturg.

Rahvusvahelistumine vdoimaldab saada ka mastaabisdéstu, mida koduturu piiratus ei voimaldaks
saavutada. Samuti annab mastaabi suurendamine vdimaluse rohkem panustada
arendustegevustesse. Vilisturule sisenemine aitab muuhulgas ettevotet kaitsta ka koduturu
kdikumise riskide suhtes. Néiteks kui moni turg on languses, voib teine samal ajal tdusta ja aidata

raskustest iile saada. (Pallin 2004)

Turgude laiendamise eesmérgid vdivad ollas (Susman 2007):
e Kasvu kindlustamine.
e Kasumi saamine ja selle suurendamine.
e Tootmispotentsiaali realiseerimine.
e Konkurentsieelise sdilitamine.

e Olemasoleva turupositsiooni tugevdamine.

Vilisturgudele laienemise eesmérkidest ainuiiksi ei piisa. Selleks, et vilisturgudele minek oleks
edukas, on vaja omada mitmeid eeliseid alates atraktiivsest tootest, ekspordialasest kogemusest,
ressurssides, jne. Eduka vilisturule laienemise eeldused on (Albaum et al. 2005):

e Toode on koduturul edukas ja ollakse turuliider.

e Ettevotte juhtkond on vilisturule laienemise otsuses kindel.

e Laienemiseks vajalikud ressursid on olemas vdi ettevotte jaoks saadaval.

e Ettevottes tootab rahvusvahelise tookogemusega personal.

e Toode on sihtturu jaoks sobilik.

e Ettevote on valmis toodangut kohandama vastavalt sihtturu ndudmistele.

Paljude ettevotete jaoks on peamiseks laienemise pohjuseks kasumi teenimine. Samas ainult
kasumi teenimine ei saa olla ainuke eesmérk. (Hollensen 2007) Motiivide mdistmine aitab ettevotte
juhtidel paremini valmistuda vilisturule laienemiseks. Samas vdib esineda, et ettevotete eesmérgid
voivad muutuda rahvusvahelistumise protsessis. (Korsakiene, Baranauskiene 2011) Eelneva
eksportimise kogemuseta ettevitetel esineb tihti, et ootuste ja reaalsuse vahel laiub kuristik

(Hollensen 2007).
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Rahvusvahelistumise motiivid jagunevad omakorda kaheks ja need vdivad olla proaktiivsed voi
reaktiivsed. Proaktiivsed motiivid on agressiivsemad ja mojutavad ettevotteid muutustele.
Initsiatiiv laieneda tuleb ettevdtte poolt. Samas kui reaktiivsed motiivid on vastupidised ja
toukelisema iseloomuga ning seotud koduturu ja vilisturgude ohtude, survete ja vOimaluste

nigemises. (Hollensen 2007)

Koige lihtsam viis eristada ettevdtte ekspordimotiive on teha kindlaks see, kuidas nad vilisturule
sisenesid. Motiive kokkuvdttes voib tiheldada, et proaktiivse motiiviga ettevdte on oma esimesed
tellimused saanud 14bi omapoolse miitigitod, samas kui reaktiivse motiiviga ettevotte alustab

rahvusvahelist dri 1dbi juhuslikult tulnud tellimuse. (Czinkota et al. 2002)

PROAKTIIVSED MOTIIVID REAKTIIVSED MOTIIVID
Kasumi kasvu eesmargid Konkurentsisurve

Unikaalne toode Uletootmine
Tehnoloogiline/Informatsiooni eelis Koduturul miitigi vahendamine
Juhtkonna motiivid Liigne tootmisvdimsus

Maksukeskkonna eelised Léhedus valisklintidele ja logistliline eelis
Mastaabisadst Viike siseturg

Vilisturu véimalused Sisendudluse puudumine

Turuinfo Konsolideerimata vélismaised tellimused
Maksusoodustused Vdimalus hooaja miitigi laiendamiseks
Viikekonkurents vilisturul Lihedus rahvusvahelistele klientidele
Ettevotte rahvusvaheline kogemus Olemasolevate klientide ndudlus vilisturul
Padevad tootajad

Joonis 4: Proaktiivsed ja reaktiivsed motiivid

Allikas: Hollensen 2007 pdhjal autori koostatud

Proaktiivsete motiivide peamiseks motivaatoriteks on kasv ja kasum. Nimelt vdimaldab miiik
rahvusvahelistel turgudel ligipdésu lisatuludele. Proaktiivseks motiiviks vdib olla ka mastaabiséast,
sest tdiendava miiligi tulemusel suureneb tootmismaht ning langevad tootmiskulud aga ka

maksusoodustused, tehnoloogiline eelis, juhtkonna kindel tahe, jne. (/bid.)
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Reaktiivsed motiivid tulenevad keskkonna muutustest voi vélisest survest ja seega on peamiseks
reaktiivseks motiiviks konkurents aga voib pohineda ka viikesel ja kiillastunud koduturul,
iiletootmisel, juhuslikel vélistellimustel vOi mdne tootele sobiva vilisturu ldhedus. Selliseks
motiiviks vOib anda tduke muutused koduturul, kus esineb stagnatsiooni vOi vdhenemist
miiliginumbrites voi kasumis. (Leonidou et al. 2007) Reaktiivne motiiv tekib ka juhutellimustelt,

mis périnevad vélismaistelt ostjatelt (Hollensen 2007).

1.4. Arikeskkonna analiiiis

Enne uuele turule sisenemist peab ettevotte analiilisima sihtturu drikeskkonda, mis omakorda
koosneb teguritest, mis mdjutavad ettevotte voimet arendada ja siilitada edukaid tehinguid ning
suhteid klientidega. Kui rahvusvaheline é&rikeskkond muutub, ootavad ettevdtet ees kas
muudatused, ohud voi vdimalused (Kotler et al. 2013). Siinkohal on informatsioon ja pdhjalik

analiilis olulise tdhtsusega.

Arikeskkond jaguneb mikro- ja makromajanduslikuks keskkonnaks. Makrokeskkond koosneb
vélistest teguritest nagu demograafiline, poliitiline, juriidiline, majanduslik, sotsiaalne-kultuuriline,
tehnoloogiline ja looduslik keskkond. (Kotler e al. 2013) Mikrokeskkond koosneb konkurentidest,

tarbijatest, tarnijatest, turundajatest ning avalikkust (Perens 1998).

Makromajandusliku keskkonna analiilisiks on autori arvates hea kasutada PESTLE-analiiiisi, kus
keskendutakse sihtriigi poliitiliste, majanduslike, sotsiaal-kultuuriliste, tehnoloogiliste, diguslikke

ja o6koloogiliste analiiiisile, mis kirjeldab majanduskeskkonna erinevaid aspekte.

PESTLE on analiiisimeetod, mis kirjeldab ja hindab viliskeskkonnast tulenevaid mojusid
slisteemselt ning kategooriseerib need alljargnevalt (Elenurm 2015):

e Political ehk poliitiline analiilis kirjeldab kuidas ja millises ulatuses sekkub valitsus
majandusse. Selles analiilisis kirjeldatakse maksupoliitikat, todseadusandlust,
keskkonna-seadusandlust, kaubanduspiiranguid, tariife ja poliitilist stabiilsust. Lisaks
sellele omavad keskvalitsused suurt mdju tervishoiukorraldusele, haridussiisteemile ja
infrastruktruuri arengule.

e FEconomic ehk majanduslik analiiiis kirjeldab majanduse arengut, intressimdirasid,

valuutakursse ja inflatsioonimééra.
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e Social ehk sotsiaalne analiilis kétkeb endas niisuguseid kultuuri aspekte nagu
terviseteadlikkus, rahvastiku juurdekasv, vanusejaotus, karjadrieelistused.

e Technological ehk tehnoloogiline analiiiis kirjeldab teaduse ja arendustegevuse
aktiivsust, automatiseeritust, tehnoloogili muutusi ja tehnoloogiatoetusi.

e Legal ehk seadusandluse analiiiis kirjeldab seadusandlust mis késitlevad tarbijadigusi,
t000igust, todtervishoidu ja todohutust.

e FEnvromental ehk keskkonnanaliiiis késitleb kliimat ja kliimamuutusi ning

keskkonnateadlikkust.

3

>3

Meelelahutuslik Majanduslik

[ | PESTLE | |

Legaalne Sotsiaalne

D/ v

s

Tehnoloogiline

Joonis 5: PESTLE-analiiiis
Allikas: Elenurm 2015 pohjal autori koostatud

To60 autori arvates annab pdhjalik PESTLE-analiiiis hea iilevaate Norra makromajanduslikust
olukorrast ning analiiiisida konkreetse ekspordituru seisundit. PESTLE-analiiiisi tulemuste alusel
saab teha olulised jéreldused sihtturu kohta. Peale viliskeskkonna aspektide pohjalikumat
analiilisi, selgub et millist mdju avaldavad muutused véliskeskkonnas nii lithiajalises, kui ka

pikema ajalises perspektiivis (/bid. ).
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Mikromajandusliku keskkonna analiiiisiks on autori arvates hea kasutada Michael Porteri viie
konkurentsijou mudelit. Konkurentsianaliiiisi eesmirk on leida turul ja antud valdkonna siseselt
see positsioon, kus ettevote saab ennast kdige paremini kaitsta viie jou eest voi mojutada neid
endale kasulikus suunas. Mudeli pohjal tekib konkurentsisituatsioon viiest erinevast joust:
konkurentsi intensiivsus, tarnijate mdju, ostjate moju, asendustoodete mdju ja uute turule

sisenejate voimalik moju (Porter 1980).

Voimalikud uued
turule sisenejad

Tarnijate mojukus [

Asenduskaubad teistest
tootmisharudest

Joonis 6: Porteri viie konkurentsijou mudel

Allikas: Porter 1980 pdhjal autori koostatud

Porteri mudeli 14bi kirjeldatakse alljargnevat viite konkurentsijoudu (EAS 2004) :
o Ettevotete rivaalitsemine tegevusvaldkonna sees ja konkureerimist mojutavad tegurid.
e Sisenemisbarjadrid ja voimalikud uued turule sisenejad.
e Asenduskaubad teistest tootmisharudest.
e Tarnijate mdjukus.

e Ostjate mojukus.

Vilisturule sisenedes on oluline 1dbi moelda ka ettevotte dristrateegia antud turul ning vélja tuua

ettevotte konkurentsieelised. Kdesoleva 10putdo autori arvates on selleks hea kasutada Porteri
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iildiste konkurentsieeliste mudelit. Antud mudel toob vilja kolm tildist strateegiat (/bid.): kululiidri

strateegia, diferentseerimise ehk eristumise strateegia voi fokuseerimise strateegia.

Kululiidri strateegia puhul on eeliseks konkurentidest véiksemad kulud, mis vdimaldavad
saavutada kdrgemat kasumit. Eristumisstrateegia puhul on ettevdte loonud toote, mis on unikaalne
ja mida samas tarbija korgelt hindab. Fokuseerimise strateegia keskendub kindlale ostjate
segmendile voi hoopiski kindlale geograafilisele turule ning eesmargiga rahuldada nende vajadusi

parimal viisil voi hinnaga. (/bid.)

Téiendavalt soovib t60 autor saada iilevaadet ettevotte senisest ekspordikogemusest ning lébi
SWOT-analiitisi selgub ka ettevotte ekspordivalmidus. Analiilisiprotsess sisaldab ettevotte

tugevuste, norkuste aga ka vdimaluste ja ohtude vilja selgitamist (Leanway 2019).
SWOT analiiiis voimaldab pdhjalikumalt uurida nii organisatsiooni, tooteid, teenuseid, turgusid,

jne. Analiiiisiprotsess sisaldab ettevitete tegevuste, norkuste aga ka voimaluste ja ohtude vilja

selgitamist (/bid.).

KASULIKUD KAHJULIKUD

SISEMISED Tugevused Norkused

VALIMISED Ohud

Joonis 7: SWOT-analiiiis
Allikas: Leanway 2019 pdhjal autori koostatud
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SWOT parameetriteks on (/bid.):
e Tugevused. Sisemised tegurid, mis on ettevotte eesmirkide saavutamiseks soodsad.
e Norkused. Sisemised tegurid, mis ei ole ettevotte eesmirkide saavutamiseks soodsad.
e Voimalused. Vélimised tegurid, mis on ettevotte eesméarkide saavutamiseks soodsad.

e Ohud. Vilimised tegurid, mis ei ole ettevotte eesmérkide saavutamiseks soodsad.

Rahvusvaheline dri, eriti kui see on see on seotud iihise asjaajamisega, on tulvil kdikvdimalikke
takistusi. Praktiliste ja tehniliste probleemide korval saavad pahatihti segavaks asjaoluks rahvuslik
psithholoogia ja rahvusele omased iseloomujooned. Rahvuslike omaduste méiératlemine on
vorreldav miinivélja liletamisega, kus igal hetkel vdib komistada vddrhinnangute ja iillatuslike

erandite otsa. (Lewis 1997)

Laias laastus jaotab Lewis maailma kultuurid kolme kategooriasse (/bid.):

e Linecaar-aktiivsed ehk need kes planeerivad, koostavad ajakavasid, organiseerivad,
jargivad tegevusahelat, teevad ainult iihte asja korraga. Sellesse gruppi kuuluvad niiteks
sakslased ja Sveitslased.

e Multi-aktiivsed, teisisonu elavaloomulised ja jutukad rahvad, kes teevad alati mitut asja
korraga ning ei planeeri oma prioriteete vastavalt ajakavale, vaid hoopiski tegutsevad
ponevusmomendi voi tdhtsusastme jargi. Sellesse gruppi kuuluvad niiteks itaallased,
ladinaameeriklased ja araablased.

e Reaktiivsed ehk rahvad kes peavad esmatidhtsaks viisakust ja aupauklikust. Nemad
kuulavad vaikselt ja rahulikult oma kaasvestlejat ja reageerivad ettevaatlikult teise
osapoole ettepanekutele. Sellesse gruppi kuuluvad néiteks hiinlased, jaapanlased ja

soomlased.

Ténapdeva globaalses maailmas on kiirelt muutumas tehnoloogia ja iihiskond. Hoolimata
infoajastust ei ole kultuurilised erinevused kadumas. Kultuur on dpitud kditumismudelite kogumik,

mida jdlgivad antud tihiskonna litkmed. (Hofstede 2010)

Vottes arvesse eelpool nimetatud Hofstede arvamust, siis peab autori meelest uutele turgudele
sisenemise puhul kindlasti arvestama ka kultuurierinevustega ning kohapealse driajamise kultuuri
ja eetiliste normidega. Heaks rahvusvaheliseks toimimiseks on mdista vastaspoolt ning austada

kohapealset kultuurajaloolist tausta ning tuleb leida iihine asjaajamise keel.
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Geert Hofstede vaatab kultuuride moju ja rolli organisatsiooni kontekstis ning on jaotanud

kultuuridimensioonid alljargnevalt (Hofstede 2019):

Pikaajaline
Vs
Lithiajaline
orientatsioon

Voimudistants

KULTUURI-
DIMEN-
SIOONID

Maskuliinsus
'S
Femiinsus

Individuaalsus

Midramatuse
viltimine

Joonis &: Geert Hofstede kultuuridimensioonide raamistik

Allikas: Hoftsede 2019 pohjal autori koostatud

Kéesoleva magistritod raames vaatab t06 autor Norra drikultuuri 14bi Geert Hofstede tunnustatud

kultuuridimensioonide, mis on leidnud laialdast kasutust rahvusvahelise kaubanduse puhul.

1.5. Vailisturule sisenemise meetodi valik

Kiesolevas alapeatiikis on kirjeldatud erinevaid vélisturule sisenemise meetodeid. Selleks et olla
rahvusvaheliselt edukas, tuleb esiteks teha pohjalik eeltdd ja ning dige sisenemise meetodi valik.
Sisenemisviisi valiku tegemisel méngib olulist rolli ettevotte valmidus ekspordiks. Vilisturule
sisenemise viise on kirjeldatud kui institutsionaalset korraldust, mis vdimaldab viia ettevotte
tooteid, tehnoloogiat, inimressurssi, juhtimist voi muid ressursse vélisriiki (Durmaz, Tasdemir

2014).
Sisenemisviiside valik on té0mahukas protsess, millega jirkjargult vilistatakse sobimatud
sisenemisviisid. Urmas Varblane toob vélja alljargnevad valikmojurid, mis mdjutavad

sisenemismeetodi valikut (Varblane 1991):
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Ettevotte
tootmine

Sihtriigi
keskkond

SISENEMIS-
MEETODI
VALIK

Sihtriigi
tootmine

Koduriigi
keskkond

Joonis 9: Vilisturule sisenemisviiside valikmdjurid

Allikas: Varblane 1991 pohjal autori koostatud

Iga uue turu valiku puhul peab juhtkond otsustama sisenemisviisi iile. Kas sisenemisviisiks valida
uue vilisriigi turu teenindamiseks: litsentside, ekspordi voi otseinvesteeringute kaudu (Kogut,

Zander 1993).

Investeeringuga
sisenemine:

e Uhisomand
o Ettevotte omandamine
e Ainuomand

Ekspordiga
sisenemine:

e Otsene
e Kaudne
e Vahetu

AJAKULU

v

Joonis 10: Vilisturule sisenemise viisid

Allikas: Hollensen 2007 pdhjal autori koostatud
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Ekspordiga vilisturule sisenemise korral toodetakse toodet voi teenust iihes riigis aga kliendile
miiiiakse need monda teise riiki (Cavusgil et al. 2014). Eksport on kdige levinum viis, kuidas
ettevotted laienevad vélisturgudele (Hollensen 2007). Teised vilisturule sisenemise vormid on
lepinguline sisenemine ja investeeringuga sisenemine. Eksport jaguneb omakorda otseseks
ekspordiks, kus miiiija miiiib otse viliskliendile ning kaudseks ekspordiks, kus miiiik ei toimu otse

ja kasutatakse vahendajat (Meyer, Peng 2011).

Otsese ekspordi puhul miiiib ettevote, kas vilismaal tegutsevale edasimiiiijale vOi otse
vélismaisele tarbijale (Pillin 2004). Edasimiilija vdi maaletooja on eraldiseisev ettevote, mis
hangib tooted, hoiab laoseisu, midrab hinnataseme ning tegeleb kliendisuhetega ning kasumit
teenitakse ostetud hinna ja miiligihinna vahest (Hollensen 2007). Otsene eksport on kdige levinum

viis vélisturule sisenemiseks (Pallin 2004).

Otsese ekspordi eelisteks peetakse (/bid.): suurem kdive ja kasum, ligipads vélisturu kogemusele
ja miigivorgustikule, vélismaise partneri miiligitoe olemasolu ning suurem kontroll

turundusmeetmestiku iile, samuti on turustuskanal lithem vorreldes kaudse ekspordiga.

Otsese ekspordi puudusteks peetakse (/bid.): véhest kontrolli miiligihinna {ile, suuremaid
alustamiskulusid ja korgemat riski, suuremat investeeringuid aga ka kultuurilised erinevused

voivad pdhjustada ootamatuid arusaamatusi partneritega.

Kaudse ekspordi puhul miilib ettevdote oma toodangu kodumaal tegutseva ettevotte kaudu
vélismaale (/bid.). Kaudne eksport on ilmselgelt kdige vidiksema riskiga vilismaale sisenemise viis
(Durmaz, Tasdemir 2014). Vahendaja kasutamise eeliseks on, et miiiijal ei ole vaja eksporti ise
korraldada ja dra jddvad teise kultuuriruumiga seonduv kommunikatsioon, arveldused, tarbijakaitse

kiisimused ning ettevote saab keskenduda saab oma pdhitegevusele (Meyer, Peng 2011).

Kaudse ekspordi eelisteks peetakse (Pillin 2004): ressursse kulutamata rahvusvahelisele turule
padsemine, kohene tulu, eelnev ekspordikogemus pole méiirav, ekspordiga alustamine ei too

endaga kaasa olulisi riske, turundusprotsessist vabanemine.

Kaudse ekspordi puudusteks peetakse (/bid.): liigne sdltumine ekspordi vahendajast, vdhene
kontroll ekspordi miiligi ja turustamise iile, vihene kontakt ja teadlikkus kohalikust turust ning

kasumi jaotamine vahendajaga.
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Lepingulise turule sisenemise puhul antakse vélispartnerile tlile koik vajalikud oskused ja digused,
muuhulgas tehnoloogia, protsessid, kaubamérgid jmt mis on vajalik uue toote loomiseks (Elenurm
et al. 2015). Lepingulisi drisuhteid on mitmeid, nditeks litsentseerimine voi frantsiis, mille aluseks
on tugev drimudel, kus ettevote ise ei tee investeeringuid, kuna see jdib selle kohustuseks, kes

soovib litsentsi voi frantsiisi kuuluda (Meyer, Peng 2011).

Litsenseerimise puhul jdib tootmise, turustuse ja miiiigi organiseerimine vélismaisele ettevottele.
Selle eest saab kodumaine ettevote tasuks summa miiligikdibest. Seelébi saab litsentseerimise

kéigus jouda vilisturule viikeste kuludega ja kiirelt. (Pallin 2004)

Frantsiisimine on litsentseerimise erijuhtum, kus vélisettevottele antakse tasu eest diguse kasutada

konkreetset arimudelit, muuhulgas ka kaubamérki ja bréandi (Hollensen, 2007).

Investeeringuga vilisturule sisendes léheb iile kogu ettevote ning see vélisturule sisenemise viis
nduab suuremt kapitali ja arvestama peab ka suurema ajakulu ja riskiga (Kotler et al. 2013). Esineb
kolme tiilipi sisenemist ldbi investeeringu: iihisettevitte rajamine, olemasoleva ettevotte

omandamine voi iilesostmine, v3i hoopiski tiitarettevotte rajamine (Hollensen 2007).

Uhisettevdtte moodustamise kiigus luuakse ettevotte kahe voi enama ettevdtte poolt eesmirgiga

osaleda tihiselt loodavas projektis, et tegutseda kindlal turul (Vihalem 19998).

1.6. Ekspordiga seotud riskid

Tegutsemine edukalt koduriigis ei tdhenda automaatselt, et ka vélisturgudel suudetakse edukalt
majandada. Rahvusvaheline dritegevus toob endaga kaasa mitmeid riske, mida koduturul ei esine.
Kultuuri-, maa-, valuuta- ja aririsk on neli peamist riski rahvusvahelises dritegevuses (Cavusgil et

al. 2014).

Vilisturule laienemine ei soltu ainult edufaktoritest, vaid mdju avaldavad ka voimalikud barjadrid
(Korsakiene, Baranauskiene 2011). Ekspordi barjdédrideks voivad olla kdiksugu tegurid, mis

takistavad ettevotte suutlikust vélisturgudele siseneda ja laieneda (Leonidou 2004).
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Barjédrid jagunevad vilisteks ja sisemisteks. Ettevotte sisemisteks barjddrideks on limiteeritud
informatsioon, vidhesest ressursist pohjustatud kehvem funktsionaalsus, voi puudujidgid
turunduses. Koik eeltoodud on seotud ettevotte enda ressursside, juhtimiskvaliteedi ja

voimekusega. (Ibid.)

Ettevotte vilisteks barjddrideks loetakse aga neid tegureid, mis tulenevad véliskeskkonast:
valitsuse regulatsioonid sihtriigis, drikeskkonna isedrasused, sihtturuga seotud eripdrad

konkurentide ja tarbijate kditumises. (/bid.)

Veelgi tdpsemalt on Carter ja Jones Evans vilja toonud neli kategooriat takistusi
rahvusvahelistumise valdkonnas (Carter, Evans 2012):

e Sisemised takistused koduturul. Néiteks kvalifitseeritud personali puudumine, juhatuse
soov keskenduda siseturule aga ka vilisturule minemise riskide mitte tundmine.

e Vilised takistused koduturul. Need tegevused ei ole ettevotte kontrolli all ning siia alla
kuuluvad puudulik tugi valitsuse poolt aga ka keeruline dokumentatsioon ja biirokraatia,
puudulik infrastruktuur, finantside kéttesaadavuse piirangud, jmt.

e Sisemised takistused vélisturul. Siia kuuluvad korged logistikakulud, raskused tarne ja
jérelteenindusega aga ka ettevotte suutmatus oma toode modifitseerida (mh. pakendada
ja turundada) kohaliku turgu silmas pidades.

e Vilised takistused vélisturul. Naiteks piirangud turule sisenevatele ettevotetele.
Imporditariifid aga ka kohalike kontaktide usaldusvddrsuse ning kohaliku
kultuurierinevuste. Voib esineda ka keeleprobleeme ning erinevusi asjaajamises ja

kommunikatsioonis.

Onewood on 14 tootajaga vdikeettevote Eestis. Seetdttu on antud magistritods oluline vaadelda

pustitatud probleemi ja otsida sellele lahendust just keskmise ja vdiksemate ettevotete vaatenurgast.

Alljargnevalt on kirjeldatud rahvusvahelistele turgudele mineku takistused just védikeste ja
keskmiste (edaspidi VKE) ettevdtete vaatenurgast (Péllin 2004):
e Ettevotlus-, juhtimis- ja turundusoskuste nappus. Enamik ettevotjaid tunneb histi oma
toodet ja tehnoloogiat, kuid neil puudub vajalik juhtimisoskus.
e Biirokraatia. Enamus maailma riikides kannatavad ettevotted riigi lileméarase kontrolli

ja biirokraatlike nduete kées.
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Kéesoleva

Juurdepdds informatsioonile. Vilisturule minek tekitab vajaduse suure hulga

informatsiooni jdrele nii turu kui ka seaduste, tollireeglite, maksustamise,
finantseerimisvoimaluste jmt kohta.

Finantsvahendite nappus. Finantsasutuste jaoks on viikesed ja keskmise suurusega
ettevotted korgema riskiastmega ning omakapitali suuremateks laienemisteks napib,
samas kui vélisturgudele minek nduab palju ressursse.

Ebapiisav juurdepdds tehnoloogiale ja oskuteabele. Lébilooki vilisturul lihtsustav
oluliselt tehnoloogilise eelise omamine, kuid see voib ettevottele osutada keeruliseks.
Standarditele mittevastavus ja kvaliteedile orienteerituse puudumine. Edukaks miiiigiks
peab toode vastama vilisturul kehtivatele standarditele.

Toodete valik ja kasutuserinevused vilisturul.

Keelebarjédr ja kultuurilised erinevused.

magistritdo autor toob vilja, et vorreldes dritegevusega koduturul erineb vélisturgudel

tegutsemine just kaasnevate riskide poolest, mida koduturul ei eksisteeri. Esineb neli pdhilist riski

(Cavusgil

et al. 2014):

\

ndrk dripartner
tegutsemisprobleemid
sisenemise ajastus

3 MAARISK

o kahjulik ja ebastabiilne
poliitiline stisteem

o vilisfirmadele ebasoodus

L - digussiisteem

konkurentsi intensiivsus - .

o mitteadekvaatne ja
vihearenenud digussiisteem

e biirokraatia

strateegia nork realiseerimine

RISKID

RAHVUS- e Kkorruptsioon ja
eetikaprobleemid
VAI—!ELISES o valitsuse sekkumine,
ARIS protektsionism,

kaubandusbarjaarid

e mitte hakkamasaamine
rahvamajandusega

VALUUTA
(FINANTS) RISK

\

avatus valuutakursile kultuurilised erinevused
vara vadrtusehindamine labirddkimiste siisteem

vilismaa maksustamine otsustamisprotsess

inflatsioon ja tilekandehinnad

Joonis 11: Riskid rahvusvahelises aris

Allikas: Leonidou 2004 pdhjal autori koostatud
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Kultuuririsk pdhineb riikide vahelisele keelelisele, elustiili, hoiakute ja religiooni erinevustele ning
esineb sellisel juhul, kui kultuurist tulenevast arusaamatustest tingituna seatakse kahtluse alla mdni
teistpidine véadrtushoiak. Todtajate toostiili voi klientide ostuharjumusi mojutavad erinevatele

kultuuridele omased vairtushinnangud. (Leonidou 2004)

Maarisk seob endasse poliitilised, oiguslikud ja majanduslikud riskid, mis vdivad mojutada
ettevotte tegevust vélisriigis. Vilisriik vOib piirata turule ligipddsu ja sekkuda voib ka sealne
valitsus, kes vOib seada biirokraatlike protseduure vdi takistada teenitud tulude véljaviimist riigist.
(Ibid.)

Valuutarisk ehk finantsrisk vdib tuleneda ebasoodsast valuuta vahetuskursside kdikumisest ning
seda muidugi juhul kui tegutsetakse riigis, kus kehtib teine rahaiihik, kui koduturul. Hinnale voib

mdju avaldada ka inflatsioon ja ka sihtriigi iildise majandusliku olukorra muutumine. (Zbid.)

Aririsk on ettevdtte potentsiaalne kaotus vdi libikukkumine, mis on seotud halvasti majandatud
voi ellu viidud aristrateegiast voi taktikast. Juhtkond vdib teha halbu otsuseid ja seda nii
aripartnerite valimisel, turule sisenemise ajastamisel, toodete hinnastamisel, turundustegevustes,

ine. (Ibid.)
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2. ETTEVOTTE ONEWOOD JUHTUM: NORRA TURULE
SISENEMINE

Kiesoleva magistritod teises peatiikis tutvustatakse ettevotet ja Onewoodi puitplastkomposiidist
(inglise keeles wood plastic composite, edaspidi WPC) valmistavat toodet ning kirjeldatakse
ettevotte senist ekspordikogemust. T6O autor viis 1dbi ettevotte sisese SWOT-analiilisi, et teada

saada ettevotte valmisolekut Norra turule sisenemiseks.

Norra Kuningriigi (edaspidi Norra) turu tundma Jppimiseks teostas autor mikro- ja
makromajandusliku keskonna analiiiisi, kasutades selleks nii sekundaarandmetel pdhinevat
PESTLE-analiiiisi, kui ka Porteri konkurentsijdudude meetodit ja iildiste konkurentsieeliste

meetodit.

Esmased andmed saadi ekspertintervjuude kidigus, et paremini modista Norra turgu ja
konkurentsisituatsiooni. Kiesolev peatiikk 10ppeb jareldustega Norra turu potentsiaali ja barjadride

kohta ning tehakse ettepanek ettevotte juhtkonnale sobiliku Norra turule sisenemise viisi osas.

2.1. Metoodika

Metoodika peab andma vastuse kiisimusele, kuidas teooria alusel lahendada esitatud probleemi.
Magistritoos piistitatud uurimisprobleemi lahendamiseks kasutati kvalitatiivset uurimismeetodit,
mille abil koguti vajalikud esmased andmed intervjuu ja dokumentide vaatluse kdigus. Peamiseks

uurimismeetodiks valiti juhtumiuuring, mis keskendub ettevotte ja sihtturu analiitisile.

Kvalitatiivse uuringu eesmirk on mdista tdhendusi ning see vdimaldab jouda kompleksete
jéreldusteni (Laherand 2008). Kvalitatiivne uuring eristub kvantitatiivsest uuringust selle poolest,
et seda on kavandatud viisil, kus uuritaval isikul on vastuse vabadus ning kiisimused keskenduvad
faktide kindlakstegemise asemel vajadustele, soovidele, eelistustele ja vadrtushinnangutele (Kolb

2005).
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Kvalitatiivse kiisitluse olulisemateks vormideks on (Vihalem 2011):
e riihmaintervjuud;

e siivaintervjuu.

Kéesolevas magistritoos koguti empiirilisi andmeid kahel vdimalikul viisil. Esmased andmed
koguti intervjuude 1dbi viimisega ning tdiendavalt kasutas t00 autor juba olemasolevaid andmeid,
mida on varasemalt juba kasutatud mone teise uurimise kéigus. Esmaste andmete pdhjal saadi
iilevaade konkurentsisituatsioonist Norra ehitusmaterjalide turul ning samuti iilevaade ettevotte
ekspordialasest valmisolekust. Sekundaarsete andmete pohjal koostas t66 autor PESTLE- analiiiisi

Norra turu makromajandusliku olukorra kohta.

Magistritod autor viis 1dbi poolstruktureeritud siivaintervjuud erinevate Eesti ehituse ja
toostuskaupade eksportooridega, kes regulaarselt ekspordivad Norra ja omavad selle turuga
pikemaajalist kogemust ning samuti viis autor ldbi intervjuu EAS (Ettevdtluse Arendamise
Sihtasutusega) Norra turu eksportndunikega. Tdiendavalt teostasin intervjuud ettevotte Onewoodi
tegevjuhi ja ekspordijuhiga. Intervjuu kiisimustikud ja intervjuude transkriptsioonid leiab

kédesoleva to0 lisades.

Kiisimustiku ehk ankeediga ergutatakse respondenti uuringus osalema ja tdest infot andma.
Toovoimelise ankeedi kokkupanemine on kindlasti liks uuringu votmetegevusi. On vaja suurt
vilumust, ddrmist hoolikust ja ettevaatlikkust, et kiisimustik moddaks oiget asja, oleks

eelarvamusteta, konkreetne, iihtlased arusaadav ja selgelt struktureeritud (Vihalem 2011).

Lahtiste kiisimuste tugevused (/bid.):

Mgjutavad saadud vastuseid vihem kui etteantud alternatiivid.
e Annavad laias valikus erinevaid, tdhenduslikumaid ja tdiuslikumaid vastuseid.
e Kiisitletavad hindavad vastamise vabadust, nad on seega avatumad.

e Uurija ei saa mdjutada kiisitletavaid.

Lahtiste kiisimuste ndrkused (/bid.):
e Iga vastus on unikaalne.
e Vastused ei ole selged ja tdpsed.

e Vastused on véga paljudes variantides.
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e Ajakulukas ja todmahukas nii vastajale, kui ka uurijale.

e Vastuseid on raske liigitada, summeerida ja tdlgendada.

Stivaintervjuude eeliseks on, et saadakse pdhjalik iilevaade vastaja kogemusest ja seiskohtadest
ning seda tdnu lahtistele kiisimustele, mis voimaldab vastajal vabamalt vastata, kuna vastused pole
piiratud vaid valikvastustega (Ghauri, Gronhaug 2002). Ettevotte siseselt 1dbi viidud intervjuude
eesmargiks oli mdista juhtkonna tulevikuplaane ja just seda osa, mis seotud ekspordiga ning teada
saada vilisturgudele minemise motiivid. Teiste intervjuude ldbiviimise eesmirgiks oli saada
iilevaadet Norra mikromajanduslikust olukorrast ning konkurentsiolukorrast Norra terassilaudade
turul. T60 autor valis ekspertintervjuud seetdttu, et magistritdod uurimisprobleemi on vaja mdista ja
mitte modta. Valimis osalenud Norra turul tegutsevad ettevotted leiti 1dbi soovituste, mis saadi
Ettevotte Arendamise Sihtasutuse (edaspidi EAS) kaudu voi Facebooki grupi “Eestlased Norras”
iileskutse ldbi. Ekspertintervjuudes osalesid Nordic Houses tegevjuht, IWSi ekspordijuht,
Sterenseni projektijuht, Tiki Tilhengeri impordijuht ja EAS Norra ekspordindunikud.

Tdiendavalt soovis t60 autor saada iilevaadet ettevotte senisest ekspordikogemusest ja
konkurentsieelistest ja arusaama voOimalikest riskidest ning 1dbi viidi SWOT-analiiiis, et vélja
selgitada ettevotte ekspordivalmidus Norra turule. Intervjuul osalesid Onewoodi tegevjuht ja

ekspordijuht.

Sekundaardsete andmete pdhjal koostas t60 autor Norra {ildise drikeskkonna analiiiisi. Selleks
kasutas t66 autor PESTLE-analiilisi ning ekspertintervjuude tulemuste pdhjal koostas autor turul
esinevad konkurentsijoud Porteri viie konkurentsijou meetodi abil. Tdiendavalt uuriti selles
magistritdds veel Norra kultuuri ja norralaste kultuurilisi véértusi ja tdekspidamisi Hofstede

kultuuridimensioonide abil.

Vilisturule sisenedes on oluline 1dbi moelda ka ettevotte &ristrateegia antud turul ning vélja tuua
ettevotte tugevused ja konkurentsieelised. Kdesoleva 10putdo autor kasutas vilisturule sisenemise
dristrateegia madratlemiseks Porteri lildiste konkurentsieeliste mudelit. Antud mudel toob vilja
kolm iildist strateegiat (Porter 1980): kululiidri strateegia, diferentseerimise ehk eristumise

strateegia vOi fokuseerimise strateegia.

2.2. Onewood Oii analiiiis
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Kiesolevas alapeatiikis tutvustatakse magistritoo autor nii ettevotet, kui ka t66 fookuses olevat
innovaatilist toodet, millega vilisturule minnakse. Samuti kirjeldatakse ettevotte senist
eksporditegevust ning ettevotte ekspordivdime hindamiseks kasutatakse SWOT analiiiisi.
Magistritoo autor libis ettevdttes Onewood ka TTU juhtimise ja turunduse dppesuuna ekspordi

erialapraktika.

2.2.1. Ettevotte tutvustus

Onewood Oti on asutatud 2015. aasta juulis nelja fiiiisilise isiku poolt ning ettevdte pdhineb Eesti
kapitalil. Kdigil osanikel on vdrdne osalus ning samuti panustatakse ettevotte juhtimisse vordselt
ka juhatuse liikkmetena. Uhe juhatuse liikme vastutusalaks on tootmine, teisel miiiik, kolmandal
tootearendus ning neljas juhatuse liige on ka ettevotte tdiskohaga juhataja. Ettevotte arenedes on
toole voetud kvalifitseerituid tootajaid nii tootmisesse, kui ka miiligi- ja klienditeenindusse.
Esimesel ja teisel tegutsemiseaastal renditi nii todpinda, kui ka seadmeid. Alates 2018.a. jaanuarist
koliti tdiesti oma tootmise ja ladustamise ruumidesse Jiiri alevikus, Harjumaal. Ténaseks on

ettevottes tool 14 tootajat. (Kontram 2018)

Praktikas ei ldinud tooteliini iilesseadmine ja tootmine esialgsete plaanide kohaselt. Juhtkond
todeb, et esimene tegutsemise aasta kulus katsetuste ja seadistustele ning esines ka
kvaliteediprobleeme ning sellest ldhtuvalt saadi erinevaid tagasilooke, millega tuli jooksvalt
tegeleda. Tegu oli ikkagi uue ja innovaatilise toote tootmisega ning Opiti protsessi kdigus. Teisel
tegutsemisaastal aga tekkis ettevottel ootamatult tarneprobleemid sisseostetud toorainega. Samas
miiiik edenes Eestis histi ning toode ja brind kogusid tuntust. Kolmas hooaeg oli edukas ning peale
kolimist uutesse ruumidesse on hakatud vaatama ka ekspordi suunal ning toimunud on esimesed

miiiigid vélisturgudele. (/bid.)

Ettevote pakub pohjamaise kliima vélistingimustes kasutatavaid materjale ja tooteid, millel on pikk
kasutusiga. Onewood terassilaudade koostis on vélja to6tatud pdhjamaises kliimas kasutamiseks
ning toob esile nii puidu, kui ka plasti parimad omadused: pikaajalise kestvuse, puidu loomuliku
ilu ja lihtsa hoolduse. Toode ei vaja tdiendavat hooldamist, st dlitamist voi varvimist. Lisaks on
toodetele tehtud libisemisvastane pinnatodtlus, mis muudab terrassi ohutuks ka mérja ilmaga.

(Onewood 2019)

Onewood toodab puitplastkomposiitmaterjalist terrassi-, aia- ja fassadilaudu. Toodete koostis on

vilja tootatud pdhjamaises kliimas kasutamiseks, sisaldades endas parimat kooslust puidust (60%),
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plastist (30%) ja lisaainetest (10%). Selline materjalide kombinatsioon annab toodetele naturaalse
puidu ilu, tagab pikaajalise vastupidavuse ja peaaegu olematud hoolduskulud. Onewoodi tooted
muudavad motteviisi terrasside, aedade, fassaadide ja SuemoOdbli hooldamisest ja ohutust

kasutamisest. (/bid.) POhjalikum iilevaade toote omadustest ja voimalustest on dra toodud lisas 1.

Kindlasti tekitab vastakaid arvamusi terrassilaudades kasutatav plastik. See toodang ei amortiseeru
vOi sure. Saamas just selline lahendus loob igavikulise lahenduse. Siinkohal tsiteerib t66 autor
Tom Peters’it kes levitab mantrat: ,,Ole erinev voi sa sured” (Kotler 2003). Samas tuleb luua
tadhenduslikke erinevusi ja mitte lihtsalt paremat samasust. Onewood on otsustanud plastikuks

kasutada timbertoddeldud plastikut, mis parineb ehitustoodangu jadkidest (Kontram 2019)

Sellisel tehnoloogial ei ole pikka ajalugu ette ndidata ning toode on turule uus, isegi vooras.
Tarbijad ei ole tdnaseks piisavalt teadlikud, et antud toode on ka keskkonnasodbralik, kuna on

taaskasutatav. (/bid.) Seeldbi peab t00 autor oluliseks turu tarbijate teadlikkuse tostmist.

Vajadusteta iihiskonnas saab alati uus vajadusi védlja mdelda. Sony esindaja Akio Morita {itles oma
raamatus Made in Japan: “Meie ei teeninda turge, meie loome turge”. Tarbijad ei osanud endale
kunagi ette kujutada, et nad vajaksid videomakke, faksiaparaate, jt enne kui need asjad tegelikult

tehti. (Morita 1986)

On olemas kolme liiki ettevotteid: need, kes ise midagi teevad; need, kes vaatavad pealt, kui
midagi tehakse ja need, kes imestavad, mis on kiill tehtud. Siinkohal kasutab t66 autor metafoorina
Hiina vanasona: ,,Kui me ise suunda ei muuda, oleme 16puks seal, kuhu meid on suunatud®. (Kotler
2003) Magistritod hinnangul on Onewood just selline tegutsemisele suunatud, julge ettevote, kes

usub komposiitmaterjalide tulevikku ja kes soovivad olla oma ala pioneerid.

2.2.2. Miiiigitegevus vilisturgudel

Ettevotte on asutatud neli aastat tagasi ning esimene miiiik vélisturgudele toimus juba esimesel
aastal. Onewoodi ettevotte omanikud on alates esimesest pédevast pidanud silmas, et ettevotte
koduturg on Skandinaavia ja Baltikum. Senine miiligitegevus vélisturgudele on olnud
mittesiisteemsel meetodil ning tehtud on eelkdige juhuslikku laadi projektimiiiiki Latti, Leetu,

Soome, Islandile ja Norra. (Aiaots 2019)
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Esimese piisiva ekspordituruna siseneti Leetu, kus sdlmiti edasimiiiigi ettevottega leping, st et
itheskoos kasutatakse dra juba olemasolevat brindingu kuvandit ja loodud t66faile aga kohalikul

partneril on digus neid kohandada vastavalt kohalikele oludele ja eelistustele (/bid.).

Téna miitiakse 75% kaubast edasimiiiijatele ja 25% otse 10pptarbijale. Eestis on kauba ostjateks
eraisikud ja juriidilised isikud aga eksporti tehes on ostjateks ainult juriidilised isikud. Kui
eraisikud ostavad koheselt kauba vilja, siis hulgimiiiijatega Eestis kasutatakse 30 pdevast
maksetdhtaecga. Vilismaale miiiies peab kasutama faktooringut, st kauba miilija saab kogu raha
kauba miiligiarvest koheselt kétte ning teatud tasu eest miiiib selle ootamise pangale edasi (Kontram

2019)

Sihtturu valiku keskseks probleemiks on sihtriigi valimine, kus oma toodet vdi teenust realiseerida.
Seega peab enne sihtturule sisenemist potentsiaalseid vélisturge hoolikalt uurima ning reastama
need atraktiivsuse alusel. (Gaston-Breton, Martin 2011) Vilisturgude valikul ja reastamisel saab

kasutada nii grupeerimise, kui ka filtreerimise meetodid voi neid komineerides (Backhaus 2005).

Vilisturu valiku protsessis peab ettevotte juhtkond leidma vastused jargmistele kiisimustele
(Vihalem 1999):

e Millised riigid kuuluvad atraktiivsete turgude ringi?

e Missugused on vdimalikud turud?

e Missugused on kdige tdendolisemad turud?

e Kas turustada iihte riiki, voi mitmesse?

e Millist tiiiipi riikides turustada?

e Milline on sihtriigi makromajanduslik olukord?

e Kas toote jérele on sihtriigis vajadus ja milline?

e Kas esinevad asendustooted?

¢ Kes on potentsiaalsed ostjad?

e Kui suur on tarbijate sissetuleku?

e Missugused on tarbijate ostuharjumused?

e Millised on kohalikud turustuskanalid?

e Millised on kohalikud turunduskanalid?
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Ettevote on oma loomisest alates moeldud eksporti teostama. Ka ettevotte nimi ja brand on loodud
selliselt, pidades silmas just vélisturgudel tegutsemist. Kui seni on vélisturgudele minek olnud
eelkdige reaktiivsetel motiividel, siis edasine laienemine vilisturgudele saab pdhinema
proaktiivsetel motiividel. Kui seni on projektimiiiiki tehtud Latti, Leetu, Soome ja Islandile ning
Norra ning edasimiiiija leitud Leedus, siis jirgmisena soovib ettevote suunduda Norra ning seelédbi
moista paremini sihtriigi potentsiaali oma ettevotte toodangu jaoks ning leida parim sihtturule

sisenemise Viis.

2.2.3. Ettevotte viilis- ja sisekeskkond

Selleks, et olla edukas vilisturgudel peab ettevdote omama iilevaadet ka oma ndrkustest ja
tugevustest. SWOT-analiiiis on hea eneseanaliilisi toovahend, kus saab kaardistada nii sisemisi
tegureid, milleks on tugevused ja ndrkused aga ka veelgi olulisem on viliskeskkonnaga kaasnevad
voimalused aga ka ohud. T66 autor viis koos Onewoodi ettevotte tegevjuhi ja ekspordijuhiga 1ébi
SWOT-analiiiisi, kus objektiks on WPC materjalist terassilaudadega vélisturgudele sisenemise

analuis.

Tugevused:
- Uus ja vastavalt vajadustele seadistatud masinapark.
- Seadmed, mida Norra tootjatel tdna ei ole.
- Kompetentne t66j0ud, mh. head spetsialistid, kogemustega juhtkond.
- Viike kaadrivoolavus.
- Projektide personaalne lahenduste vdimalus. Teisisonu vdime tootmisliin imber mangida,
kui seda peaks ndudma turg vo6i moni suurem tellimus.

- Lai toote sortiment.

Norkused:
- Rahaline vdimekus arengut jétkuvalt ise finantseerida.
- Ekspordialane vihene kogemus.
- Learning by doing. Varasema kogemuse puudumine WPC tehnoloogia maailmas.
- Toote ja briandi vihene tuntus.
- Suuresti automatiseeritud aga samas osaliselt soltuv ka inimfaktorist. T60 kéib tihti kolmes

vahetuses ja inimene peab olema tooprotsessi kaasatud.
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Voimalused:

- Eksporditurgude avatus ja viiksed sisenemisbarjédrid.

- Majanduskasv potentsiaalsetel turgudel.

- Osalemine oma valdkonna eriala messidel ning kasutada selleks ekspordi alast toetust.

- Tooted standardiseerides toota lattu ja seeldbi parandada kauba kéttesaadavust ja
tarnekindlust.

- Erinevad tootearenduse voimalused.

- Tehnoloogilised vdimalused luua uuenduslikke tooteid.

- Uus toode tdhendab ka uut turgu. See tuleb luua ja vallutada esimesena voi vdhemalt
esimeste hulgas, enne kui saabuvad toote jéljendajad.

- To66jou vaba liikkumine voimaldab palgata spetsialiste mujalt. Sellega on ettevote juba
algust teinud.

- Toimiva ettevotjana on jatkuvalt vdimalus kasutada stardikiirendiks ka laenu voimekust.

Ohud:

- Tehnoloogia kiire areng. Materjalid ja tehnoloogia kittesaadavus paraneb ning areneb.
Samas on suurematel eelis viiksemate ees, et ligi péddseda tdnapdeva tehnoloogiale
esimesena.

- Hinnasdda ja suurte ettevotete vdimalus saavutada mastaabiefekti ja seelédbi toota
odavamalt.

- To66j6u vihenemine ning samas palgataseme tous tostab toote valmistamise omahinda ja
kaob é&ra eelis toota odavama tootmiskuludega riigis.

- Kohanemine vilisturu ndudlusega.

- Tarnekindlus, mis seotud véliskeskkonna tarnijatega.

- Poliitiline rahutu olukord maailmas, kasvav hirm vO0ra ees.

- Vilisturgudele mineku riskide majandamine (N: valuutarisk, vdlgnikud, jne).

- Maailmamajanduse krahh ja sellele jargnev majanduslangus.

2.2.3. Valmisolek vilisturule sisenemiseks

Magistritoo raames 14bi viidud SWOT-analiiiisi pohjal jareldab t66 autor, et ettevottel on piisavad
eeldused vilisturule sisenemiseks. Onewood on edukas koduriigis, innovaatiline tehnoloogia ja
toode, korgelt kvalifitseeritud t66joud, juhtkonna ambitsioon laieneda &ritegevusega

lahivdlismaale. Mitte vihem oluliseks voib pidada, et ettevottel on juba oma ekspordikogemus,
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kuigi seda ei saa pidada kindlasti mitte ammendavaks. Samuti toob autor ndorkustena vélja brandi

ja tehnoloogia véhest tuntust ning ettevote voimet finantseerida kiiret kasvu.

Magistritod autori hinnangul on vilisturgudele laienemise puhul oluliseks eelduseks juhtkonna
kindlameelsus ning finantsvdimekus. Ulejdinud ressurssid ja teadlikus on vdimalik omandada

orgaanilise laienemise kdigus, vastavalt Uppsala mudelile.

Peamine takistus ettevotete rahvusvahelistumisel on teadmiste, ambitsioonide vO1 ressursside
puudumine. Tunnetuslik kaugus tekitab paratamatult tunde, et turud on kéttesaamatud teistsuguse
kultuuri ja keskkonna tottu. Koduturul tegutsedes on ettevote dppinud oma turgu tundma aga
rahvusvahelistumise kéigus seisavad ettevotjad silmitsi uute ja tundmatute teguritega ning seelébi
on tegu ka suurema méairamatuse ja riskiga. Eksporti kavandav ettevote peab kindlast tegema oma
rahvusvahelistumise valmiduse oma sisemiste tugevuste ja ndrkuste hindamise lébi (Czinkota et

al. 2002)

Antud analiitisile tuginedes on t66 autor veendunud, et Onewood on valmis vélisturule jéark-
jarguliselt sisenema, kuna peamised eeldused on olemas. Samas agressiivsemaks laienemiseks

vilisturgudele tuleb esmajoones tegeleda eelnevalt méératletud piiravate faktoritega.

2.3. Norra arikeskkond

Kéesolevas peatiikis on kirjeldatud Norra Kungriiki ja seejirel koostatud Norra drikeskkonna
mikro- ja makromajandusliku analiilis, kasutades selleks PESTLE meetodit, ekspertintervjuud
Norra ekspertidega aga autor on kasutanud ka Porteri viie jou ja iildistest konkurentsieeliste

mudeleid.

Norra asub geograafiliselt Skandinaavia poolsaare lddne- ja pdhjaosas ning paljudel
rannikuldhedastel saartel. Riik asetseb Rootsist 1d4nes ja loodes, pohjaosas lisaks Venemaa ja
Soomega. Kujult on territoorium pikk ja kitsas, tugevalt liigestatud rannajoonega, mida

iseloomustavad fjordid. Maa asub Atlandi ookeani pohjaosa déres. (CIA 2019)

Norra on maksejduline, turvaline, hésti organiseeritud ja 21. sajandiks valmis. Riigi elanike eest on

hésti hoolitsetud ning riiki vdib vaadelda kui heaolu tihiskonnana.
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Joonis 12: Norra Kungriigi asukoht PGhja-Euroopas
Allikas: Norra 2019

Norra Kungriigi tildandmed (CIA 2019):
Pealinn: Oslo

Rahvaarv: 5,3 mil. elanikku

Pindala: 385 207 km2

Iseseisvus: 07.06.1905

Valuuta: kroon (NOK)

2.3.1. Sihtriigi makrokeskkonna analiiiis

Makrokeskkonna uurimiseks on autor koostanud PESTLE-analiitisi, mis annab iilevaate Norra
poliitilisest, majanduslikust, sotsiaal-kultuurilisest, tehnoloogilisest, diguslikest ja keskkondlikest

faktoritest. Kdesolevas analiiiisis on kasutatud sekundaarandmeid.
Poliitiilise keskkonna analiiiis

Erinevate riikide ja rahvuste poliitiline keskkond erineb oluliselt {iksteisest. Rahvusvahelistuda

sooviv ettevotte peab minimaalselt arvestama ja veenduma selles, et milline on kohalike suhtumine
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vélismaisesse toodangusse, riigi biirokraatia méiér, poliitiline stabiilsus ja finantsregulatsioonid.

(Kotler et al. 2013)

Norra riigikord on konstitutsiooniline monarhia. Norra parlament valitakse iga nelja aasta tagant
ning koosneb 169 litkmest. Valitsuse kinnitab ametisse monarh, olles selleks saanud parlamendi

heakskiidu. (Enander et al. 2015)

Norra on poliitiliset stabiiline riik. The Fund for Peace koostab iga aastaseid iilevaateid riikide
stabiilsuse jirgi ning koostab selle pdhjal edetabel. 2019 aasta andmete pohjal paiknes Norra
maailma stabiilsemate riikide hulgas teisel kohal, samas kui Eesti paiknes kohal nr. 33. (Fragile

States Index - 2019).

Demograatia toimimise kohapealt on Norra maailmas esimesel kohal, samas kui Eesti paikneb
kohal nr. 23 (Demography index 2018). T66 autori hinnangul on Norra demokraatia musterndidis
ja edulugu ning see niitab norrakate védrtushinnanguid, mille alusel kujundatakse ka mitmed

poliitilised ja strateegilised otsused.

1972. ja 1994. aastatel toimus Norras rahvahééletus Euroopa Liitu astumise iile ning mdlemal
korral otsustasid norralased mitte liituda Euroopa Liiduga (CIA 2019). Alates 2004 aasta 1. maist
reguleerib Eesti ja Norra vahelist kaubavahetust Euroopa Majanduspiirkonna leping

(Valisministeerium 2019).

1949. aastal liitus Norra NATOga (North Atlantic Treaty Organization) ning seeldbi on riigi
julgeolek paremini tagatud. Norra ei kuulu kiill Euroopa Liitu aga teeb muidugi ldhedast koostood

1abi Euroopa Majanduspiirkona lepingu. (NATO 2019).

Norra kuulub organisatsioonidesse nagu EBRD, EFTA, URO, IMF, OECD, OSCE, UNESCO,
WTO, WHO, NATO, Schengeni Konventsiooni, jne (/bid.).

Euroopa Liidu ja Euroopa Majanduspiirkonna kodanikele ei ole Norras todle asumisel piiranguid.

Alates 2009.a. oktoobrist vdivad Eesti kodanikud Norras elada ja tootada samadel alustel teiste ELi

kodanikega, st ei ole vaja taotleda elamis- ja to6luba. (Valisministeerium 2019)
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Majandusliku keskkonna analiiiis
Rahvusvahelistumise protsessis tdhendab uuele turule sisenemine ka seda, et uut turgu peab tundma
oppima. Kaks majanduslikku faktorit peegeldavad riigi atraktiivsust ja nendeks on riigi

toostruktuur ja riigi sisene tulude jaotus (Kotler ef al. 2013).

Norra on korgelt arenenud majandusega riik, kus traditsioonilised tegevusalad on kalapiiiik ja
metsandus. Ténapéeval on olulisteks tegevusaladeks miendus, nafta- ja maagaasitootmine, kerge-
ja rasketoostus ning teenindus. (CIA 2019) Peamised ekspordi turud on Suurbritannia, Saksamaa
ja Holland. Peamine import tuleb Rootsist, Saksamaalt, Suurbritanniast (Lewis 2003). Peamised
ekspordiartiklid 2014 aastal olid: tddstustooted, puidu ja puittooted, masinad ja mehaanilised
seadmed, transpordivahendid ning peamisteks impordiartikliteks oli: masinad ja mehhaanilised
seadmed, mineraalsed tooted, transpordivahendid, metallid ja metallitooted (Vélisministeerium

2019).

Sisemajanduse koguprodukt (SKP) oli 2017 aastal 381,2 miljardit USA dollarit, mis teeb elaniku
kohta 72 100 USA dollarit aastas (Norway Facts — 2019). Sisemajanduse koguprodukt on aastate
16ikes kasvav ning 2017 aastal kasvas see 1,9% (CIA 2019). Suuruselt 30. toostusriigina maailmas
seisab ta hammastaval kuuendal kohal SKP poolest inimese kohta ning on maailma seitsmes
naftatootja, samuti ollakse suuruselt viies elektrienergia eksportija maailmas. Ulejisnud eeliste

hulka kuulub kindlasti ka Norra kaubalaevastik, mis on ka Laéne-Euroopa suurim. (Lewis 2003)

Kogurahvatulu oli 2017. aastal 34,3% ja on piisinud korge lébi aastate. Norra ekspordimaht oli
2017. aastal 102,8 miljardit USA dollarit, samas kui imporditi 95,06 miljardi eest. ToGtusetase
ptisib stabiilsena ning 2017.. aastal oli see 4,2%. Inflatsioon oli samal aastal 1,9%. Riigi eelarve oli

2017. aastal 4,4% tilejadgis. (CIA 2019)

Norra maksusiisteem on jagatud kahte gruppi: iiksikisikud ja ettevdtted. Uldiselt loetakse Norra
maksusiisteemi keeruliseks ja haruldased ei ole juhtumid, kus isegi maksuametnik ei oska kohe

oelda, missugust maksumaédra tuleb antud juhul kohandada. (Vilisministeerium 2019)

Uksikisiku maksusiisteem, mille méirad jddvad vahemikku 7,8% kuni 47,8%, sisaldab ka
iiksikisikust ettevotja tulu, sest nimetatud dritegevusest saadud tulu loetakse sellesse gruppi ja
maksustatakse vastavalt. Uksikisiku maksab oma isiklikult ja ettevottest saadud sissetulekult

tulumaksu ning tdiendavalt kdrgendatud maksu kui tulu iiletab teatud taset, kogu vara viértuse pealt
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joukusemaksu ning sotsiaalmaksu ettevottest saadud tulu pealt. Kokkuvottes maksab selline

ettevotjast iiksikisik enam maksu kui néiteks aktsiaseltsi osanik. (/bid.)

Ettevotte tulumaks Norras on 28%, mis vastab umbes OECD riikide keskmisele. Juhul kui
osanikele makstakse vélja dividendituluy, siis lisandub selle osa pealt tdiendavalt 28%. Vilismaised
ettevotted, kelle kaupade voi teenuste kdive 12-kuulise perioodi jooksul iiletavad 50 000 NOKi

piiri, peavad end registreerima kdibemaksuregistris. (/bid.)

Kédibemaksu osas kehtib Norras kolm kdibemaksumaéira (Zbid.):
e 25% on iildiste kaupade ja teenuste puhul rakendatav miér;
o 8% miira rakendatakse hotelliteenuste, reisijateveo, reisibiiroode, jt puhul;

e 14% rakendatakse toiduainete puhul.

Eesti Vabariigi ja Norra Kuningriigi vahel on sdlmitud alljargnevad majanduslepingud
(Ibid.):
e Investeeringute vastastikune soodustamise ja kaitse leping, joustunud 15.05.1992.
e Tulu- ja kapitalimaksuga topeltmaksustamise véltimise ning maksudest hoidumise
tokestamise leping, joustunud 30.12.1993.
e Kokkulepe rahvusvahelise maanteliikluse korraldamisel, joustunud 09.02.1994.
e Tollivdimude vastastikuse abistamise kokkulepe, joustunud 19.08.1994.

e Podllumajandusprotokoll, joustunud 01.06.1996.

Sotsiaal-kultuurilise keskkonna analiiiis
Igas riigis eksisteerivad just sellele kultuurile omased kommunikatsiooni viisid, kultuurilised
normid ja kombed ning traditsioonid. Uus turule siseneja peab neid isedrasusi tundma dppima ning

kohalikke tavasid austama ja kohanema kohaliku &rikultuuriga.

Norra Kuningriigi rahvaarvuks on 5,3 miljonit ning rahvaarv on pidevalt kasvav. Norra on iiks
homogeensemaid riike maailmas. Norralased moodustavad 91% rahvastikust, teised polisrahvad
on saamid ja kveened. 6,3% rahvastikust on immigrandid ning kdige enam on esindatud poolakaid,
pakistaanlasi, vietnamlasi, iraaklasi, somaalasi ning tiirklasi. Norra ametlikuks keeleks on norra
keel. (CIA 2019) Norra kuulub Indoeuroopa keelkonda ja norra keel kuulub Germaani keelte hulka
(Norra 2019).
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2018 aasta andmetel oli rahvastiku kasvuks 0,94%. Keskmise norralase mediaanvanus oli 2018
aastal 39,3 aastat. Norralaste vanuseline jaotus on alljargnev (CIA 2019).:

e (-14 aastaseid on 17,99%;

e 15-24 aastaseid on 12,37%;

e 25-54 aastaseid on 40,98%:;

e 55-64 aastaseid on 11,72%:;

e 05 aastaseid ja vanemaid on 16,94%.

82,2% elanikkonnast on linnastunud ning riigi suurimaks linnaks on pealinn Oslo 1,01 mil.

elanikuga 2018. aasta andmetel (/bid.).

Elukvaliteet on kooskdlas majandusliku vundamendiga. Norra on vanainimeste rohkuselt
kolmandal kohal maailmas ja inimarengu indeksi pohjal elukvaliteedilt seitsmes. Bilateraalse abi
andjana on Norra maailmas teisel kohal. (Lewis 2003) URO inimarengu indeksi poolest on Norra
maailma riikide seas esimesel kohal juba mitmendat aastat jirjest (Human Development ... 2018).
Norra oli ka dnnelikkuse edetabelis veel hiljuti kdige korgemal kohal aga 2019. aasta andmetel

ollakse tdna korgel kolmandal kohal (Helliwell, et al. 2019).

Haridussiisteemi muudab markimisvdirseks tdik, et norralased dpivad kauem kui koik teised
eurooplased. Korgkoolis dppijate arvult on Norra viiendal kohal. (Lewis 2003) 7,6% sisemajanduse

koguproduktist 1aheb haridusse ning sellega ollakse maailmas 8. kohal (CIA 2019).

Norra sotsiaalne siisteem on etaloniks kogu maailma sotsiaalsele kaitsele. Vilismaalastele, kes
ajutiselt tootavad Norras, on antud toetuse saamise eelduseks piisiva tookoha olemasolu.

(Noradvice 2019).

Norrakaid iseloomustatakse— usk individuaalsusesse, tahtejoulised, uhked, soltumatud,
seltsimatud, reserveeritud, kokkuhoidlikud, rahulik meelelaadi, sotsiaalse diglustundega, hindavad
vordsust, on protestantlikud, introvertsed, sallivad kuid sallimatud ekstravagantsuse vastu. Samuti
peetakse neid pragmaatilisteks, poikpdiseteks, on oma tegemistes ettevaatlikud, eelistavad tegusid

sonadele, jne. (Lewis 2003)
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Tehnoloogilise keskkonna analiiiis
Riik panustab suuresti tehnoloogiasse ja innovatsiooni. Norra on tehnoloogiliselt kdrgelt arenenud.
Riigieelarvest panustatakse teadusesse ja arengusse 2% sisemajanduse koguproduktist. (OECD

2019)

96,7% Norra elanikest on ligipdis internetile. Mobiilside liitumised 102,3 liitumist 100 liitumise

kohta. Mdlemad niitajate jérgi on Norra maailma parimate hulgas. (/bid.)

Bloombergi innovatsiooni indeksi jargi on Norra 15. kohal (The U.S. drops out... 2018). Sellesse
indeksisse kuuluvad tulemused seitsmes kategoorias nagu uurimis- ja arenduskulude osakaal SKTs,
toostuses inimese kohta loodud lisavdirtus, produktiivsus, korgtehnoloogiaettevotete osakaal
borsiettevotete turuviirtuses, korghariduse efektiivsus, uurimis- ja arendustegevusega hdivatud

uurijate suhtarv miljoni elaniku kohta ja patendiaktiivsus (Eesti majanadus jééb ... 2017).

Norra transpordilahendused ja infrastruktuur vastab riigi oludele. Sdiduteed on kiill kitsad ja
kédnulised aga hésti ehitatud ja korras. Lennu- ja rongiliiklus on hésti korraldatud. Raudteid on

kokku kasutuses 4218 km. (Norra 2019)

Oigusliku keskkonna analiiiis
Euroopa Liidu ettevdtetel on soodne Norras &ri teha kuna Norra kuulub Euroopa

Majanduspiirkonda.

Norras kehtib tsiviil-, iild- ja tavadiguse segasiisteem. Riigikohus v3ib seadusandlike aktide osas
ndu anda. Tsiviildigus pShineb Rooma digusel. Ulddigus, mida nimetatakse ka ,,English common

law* pohineb Suurbritannia digusmudelil. (The court system 2019)

Kohtusiisteem on Norras piiramiidikujuline. Kdige madalamal astmel on piirkonna kohus. Sellest
kdrgemalt asub apellatsioonikohus ning otsustab ringkonnakohtute peale esitatud kaebusi. Kdige
kdrgemal asub riigikohus ning selle kohtu otsuseid ei saa edasi kaevata. Riigikohtu otsused on

16plikud. See tdhendab et need on diguslikult joustatavad. (/bid.)

Majandusvabaduse indeksi jargi on Norra 2019. aasta andmetel 26. kohal, samas kui Eesti on 15.
kohal. See indeks niitab, millisel mééral toimuvad sihtturul vaba turumajanduse reeglid ja kas

vélisfirmasid ootab vordne kohtlemine kohalike tootjatega konkureerides. (Economic Index 2019)
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Norra tooturu korraldus erineb oluliselt Eesti omast. Norra t66jouturg on suures osas reguleeritud
todandjate ja toovatjate organisatsioonide vaheliste kokkulepetega. 2009. aasta seisuga tdotas 60%
koikidest palgatoolistest kollektiivlepingute alusel. Toonddala pikkuseks peetakse 40 tundi, kuigi
paljud ametiiihingud on kokku leppinud 34. tunnises toonddalas. Seadusega kehtestatud
puhkuseaeg on minimaalselt 25 to0pédeva aastas. Naistele voimaldatakse aastast emapuhkust 80%

palgaga voi 10. kuulist puhkust 100% palgaga. (Vilisministeerium 2019)

Tarbijakaitse kiisimusi reguleerib turustamisseadus, mille kohaselt saab kehtestatud nduete rikkujat
karistada rahatrahvi voi 6-kuulise vangistusega v0i mdlemaga ning sundida neid ebasobivate
turundusmeetmete rakendamisest loobuma. Peamised toodete turustamisele esitatavad ndudmised
puudutavad hea dritava jérgimist, tarbija huvidega arvestamist ja viimase seisukohalt olulise

informatsiooni edastamist. (/bid.)

Maailmapank jérjestab riigid selle alusel kui lihtne voi vastupidi kui keeruline on nimetatud riigis
aritegevusega tegeleda ning 2019. aasta andmetel asub Norra selles pingereas 7. kohal (Doing
Business 2019...). Korruptsioonitaseme poolest asub Norra samuti 7. kohal (Corruption
Perceptions Index 2018). Aritegevuse alustamise lihtsuse kohapealt asub Norra 22. kohal 2019.
aasta andmete jargi ning ettevotte loomiseks tuleb 1dbi teha kaks protseduuri, voib kasutada ka

internetti ning lisaks riigildivule tdiendavaid tasusid ei ole (Doing Business 2019...).

Vilisettevotted, kes soovivad tegutseda Norras, saavad seda teha kas Norras loodava tiitarettevotte
vol filiaali kaudu. Koiki teisi ettevOtlusvorme on lihtne ettevotte kasvades timber vormistada

aktsiaseltsiks, kuid vastupidine protsess on keeruline. (Vélisministeerium 2019)

Okoloogilise keskkonna analiiiis

Norra kliima on suhteliselt mdddukas. Selle eest hoolitseb looduslik sooja dhu siisteem. Atlandilt
puhuvad lddne- ja edelatuuled ning soe Golfi hoovus. Sellest tulenevalt on kliima &&rmiselt
mereline: rannikul on talv pehme, suvi jahe ja sajab palju, sisemaal on talv karm, suvi soojem ja

sademeid vihem. (Norra 2019)

Norra on mégine ja pikliku kujuga riik, millel on pikk rannajoon koos fjordide ja iile 50 000 saare.
Selline maastik tdhendab ka palju tunneleid ja sildu. (Enander ez al. 2019) Norra on mégine ja
nende kdrgeim migi Galdhopiggen on 2469m korge. Riigi keskmine kdrgus merepiiast on 460m.

Norral on tervelt 25 148 km rannikujoont. (CIA 2019)
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Mets katab Norrat peaagu mandriosa lopuni ning 90% sellest on okasmets. Maastik on rikkalliku
taimestikuga maa. Taimi on on loendatud iile 2 000. liigi ning mdned migitaimed esinevad ainult
Norras. Merefauna on samuti liigirohke, kuna veed on puhtad ja suurema reostuseta. Ka loomastik
ja linnustik on Norras rikkalik. Siin elab Euroopa ainuke metsikute pdhjapotrade liik ja suurtes
metsades on palju metskitsi ja pdtru. Norra faunasse kuuluvad ka jines, rebane, hunt, karu, ilves,

jne. Mere faunas leidub mitmeid hiilge- ja vaalaliike ning meri on véga kalarikas. (Norra 2019)

Norra on rikas loodusvarade poolest. Riigis leidub naftat, gaasi, rauamaaki, vaske, pliid, tsinki,
niklit, puitu, jne. Norra on aktiivne taastuvenergia tootmises, kus peamiseks energialiikideks on

hiidro- ja tuuleenergia. (/bid.)

Stisihappegaasi emissioon (CO2) Norras on elaniku kohta on 6,8 tonni. (OECD 2019) Norra on

viga puhta loodusega riik maailmas.

T66 autor votab Norra makromajandusliku analiiiisi kokku jérgnevalt: tegu on tugeva ja stabiilse
majandusega, kus inimestel on kdrge heaolu maér. T66tusmddr on madal ning sissetulekud on
korged. Inimesed elavad dnnelikult ning kasutatakse tdnapdevasemaid tehnoloogiaid ning korgelt

hinnatakse keskkonnasaastlikkust.

2.3.2. Sihtriigi mikrokeskkonna analiiiis

Kéesolevas alapeatiikis analiilisis magistritd0 autor Norra terassilaudade turgu. Selle t66
tulemusena selgus konkreetse turu konkurentsisituatsioon, toote potentsiaal ning Norra turule
sisenemise viis ja voimalikud takistused. T60 autor viis 14bi analiiiisi Porteri viie konkurentsijou
mudeli abil ning antud alapeatiiki viimases osas kasutab autor dristrateegia valikuks Porteri tildiste

konkurentsieeliste mudelit.

Siinkohal peab t66 autor oluliseks anaiilisida vaid neid faktoreid, mis mojutavad Onewoodi
voimalikku edu voi ebaedu Norra turul. Onewoodi poolt pakutavast komposiitmaterjalist
ehitustooted pdhjamaisesse kliimasse on uus toode ja innovatsioon, mis peab alles endale turgu
looma. See tdhendab, et potentsiaalsete tarbijate teadlikkust tuleb tdsta. Ekspertintervjuust Sauliga
selgus et mitte keegi ei oota sind Norras avasiili ning selleks, et sinu toodang voetaks miiiiki, peab

omama head stiimulit ja argumentatsiooni (Saul 2019).
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Kindlasti tekitab vastakaid arvamusi terassilaudades kasutatav plastik. See toodang ei amortiseeru
vOi sure. Samas just selline lahendus loob igavikulise lahenduse ning ei pea jirjepidevalt maha
vOotma metsa. Siinkohal tsiteerib t66 autor Tom Peters’it kes levitab mantrat: ,,Ole erinev voi sa
sured* (Kotler 2003). Samas tuleb luua tdhenduslikke erinevusi ja mitte lihtsalt paremat samasust

ning turu tarbijate teadlikkust tdsta.

Ettevotte konkureerimist mojutavad tegurid

Norra turul tegutseb viga palju puitterasside tootjaid. Samas kohalikku WPC materjali tootjat ei
ole. Vihesed pakutavad puitplast komposiit lahendused on périt Hiinast, Soomest voi Baltikumist.
Neid saab pidada ka Onewoodi otsesteks konkurentideks ning puiduterasside ehitajaid ja miiiijaid

kaudseteks konkurentideks.

Ettevote peab oma konkurente tundma. Suurim konkurent on see, kes sarnaneb ettevotte endaga
kdige rohkem: miiiib samale sihtgrupile ja kasutab samasugust turundusmeetmestikku. (Kotler
2002) Tuginedes eelpool mainitule vdib viita, et Onewoodi ldhimad konkurendid on Léti Eco
Terassa ja Inowood Leedust ning UPM Profi Soomest. Eestis kiill iihtegi teist WPC tootjat ei ole
aga innovatsiooni ja konkurentsi pakub ka Neular, kes hetkel toodab priigiplastikust plastiklaudu,

ka. terassilaudu.

Kui vorrelda konkurentide kodulehekiilgi Onewoodi omaga siis esimesena paistab vilja, et koik
kasutavad inglise keelseid brandinimesid. Kdik konkurendid kasutavad kodulehe aadressi laiendina
.com samas kui onewood kasutab .ee laiendit. [lmselgelt on konkurendid ehitanud oma drimudeli
iilesse eksporti silmas pidades. Kdikidel on kodulehed inglise keelsed. Eco Terrace kodulehekiilg
on iiles ehitatud ja navigeeritav ka ldti, leedu, vene, inglise ja itaalia keeltes (Eco Terrace 2019).
Inowood kodulehekiiljel on informatsioon leitav inglise, saksa ja vene keeles. Huvitav on see, et
Leedu turul tegutseval ettevottel leedu keelset informatsiooni ei olegi esitatud. (Inowood 2019)
Soome ettevotte UPM Profi kodulehekiilg on iiles ehitatud lisaks soome keelele veel taani, rootsi,
hollandi, prantsuse, saksa ja inglise keeles (UPM Profi 2019). Onewoodi lehekiilg on loodud eesti,
vene ja inglise keeles (Onewood 2019). Mitte iihelgi pakkujal ei ole koostatud lehekiilge norra
keeles. Tdiendava uurimise kéigus selgus, et nditeks Liti ettevote pakub ilma lisakuludeta vabalt
valitud pikkuses laudu ja seda kuni 12m pikkuseid (Eco Terrace 2019). Seda voib pidada kindlasti
konkurentsieeliseks. Leedu ettevotte kodulehekiilg presenteerib, et tegu on PGhjamaade suurima
WPC materjalitootjaga, millel on kuus ekstrusiooni liini (Inowood 2019). Soome ettevotte koduleht

erineb teistest pakkujatest just selle poolest, et voimsalt presenteeritakse ettevotte védrtusi ja
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positsiooni rohelise jalajilje, toote keskkonna sdbralike argumentide poolest. Kodulehe andmetel
kasutatakse toorainena eelkdige taaskasutatavaid materjale ning iihe tootena vanapaberit ja
plastikpriigi, mis muudab toote biokomposiidiks. (UPM Profi 2019) Selline 1dhenemine on autori
meelest kindlasti vdga vastutustundlik meie keskkonna suhtes ning on kliimamdjutusi silmas

pidades konkurentsieeliseks tdna ja veel suuremaks eeliseks ldhemas tulevikus.

Arvestades turu kasvufaasi siis tuleb oma plaanides arvestada ka uute konkurentide sisenemisega
turule. Viga vdimalik, et moni Norra suurem puiduettevote laiendab oma tegevust ning suunab

oma puidumassi jadgid just WPC materjali loomiseks nagu seda tegi UPM Soomes.

Kapitalivajadus turule sisenemiseks on suur, kuna Norra asub Eestist piisavalt kaugel ja sinna
joudmine on piisavalt keerukas ja kulukas. Samuti kaasnevad kdrged kulud t66j6u palkamise,

maksude, jm kaupade ja teenuste ostmisega Norras.

Sisenemisbarjiarid

Norra on poliitiliselt vdga stabiilne riik, kus on hésti toimiv demokraatia, kasvav rahvaarv ning
korge arenenud majandusega riik. Valitsus ei tee takistusi vOi piiranguid viélisettevotete
sisenemisele. Impordilitsentsi vaja ei ole aga toote spetsiifikast 1dhtuvalt on vaja erinevaid ohutust
garanteerivaid sertifikaate, eelkdige tulepiisivuse sertifikaati. Asjaajamises riigi asutustega tuleb
labida mitmed biirokraatlikud protsessid aga need ei ole liiga pikaajalised voi tilemééra keerulised.
Kiill aga selgus ekspertintervjuudest (Allekand, Saul 2019) et arvestama peab tdsiasjaga, et Norra
ei kuulu Euroopa Liitu ning kaupade sisenemisel riiki tuleb vormistada tolli formaalsused ja tasuda
kdibemaks. Samas Euroopa Liidu kodanikel ei ole Norras to6le asumisel piiranguid ja ei pea

taotlema elamis- voi tdoluba.

Aritegevuse alustamise lihtsuse kohapealt on Norra Eestiga vdrreldes pisut komplitseeritum aga
siiski saab kogu protseduuri teostada interneti teel ning vdimalus on luua erinevaid &ritthingu
vorme. Olulisi turundustakistusi ei esine aga silmas peab pidama tdsiasja, et esineb korge
reguleerituse madr. Norra turg on avatud vilismaistele investeeringutele ning see voib ligi

meelitada ka teisi konkurente.

Hallingu sonul peab kindlasti arvestama, et Norra to6turg on tugevalt reguleeritud todandjate ja
toovotjate organisatsioonide vahelise kokkuleppega (Halling 2019). 60% tootajatest kuuluvad

ametilihingutesse ning tdotaja digused ja kohustused on selgelt reguleeritud. To6tuse tase on
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stabiilselt véike ning ettevdtjad peavad aina enam otsima teenuste ja toodete importimist. Trend on
et Norra ettevotted viivad oma tootmise riigist vilja aga soovitakse sdilitada oma brind (Saks

2019).

Ekspertintervjuu Hallinguga toonitas, et Norras austatakse seadusi ja kokkuleppeid. Tiihje sdnu ei
loobita ning kokkulepped peavad. (Halling 2019) Norra on {iks maailma viiksema korruptsiooni

tasemega riik maailmas.

Hallingu sonul eelistab Norra elanik osta kohalikku kaupa aga norralane on ndus ostma ka
kvaliteetset importkaupa (/bid.). Odavama hinna argument ei ole heaoluiihiskonnas tugev argument
(Saul, Saks 2019). WPC materjaliga Norra turule minnes peab arvestama, et kohalik elanik hindab
naturaalset ning ei ole aldis ostma tehislikest materjalidest kaupa. Siinkohal aitaks tarbija teadlikust

tosta ja huvi tekitada mone eduloo jagamine. (Allekand 2019)

Ekspertintervjuudest EASi esindajate Eckmanni ja Thlebakkega ilmnes, et norralased eeldavad
kokkulepitud iilesannetega toime tulemist, voi kokkuleppe rikkumise puhul on soovitav vabandada
ja voimalusel kompenseerima kahjud ning kindlasti mitte vassida. Norra drikultuuris on olulisel
kohal professionaalsus ja korrektsus ning usaldusvéérsus tuleb vélja teenida. Norra dripartner ootab
oma partnerilt enda véértuste hindamist ning vdimalusel samade véirtuste esindamist. Olulisel

kohal on keskkonna véirtustamine ning ettevotte sotsiaalne vastutus. (Eckmann, Thlebakk 2019).

Norra on geograafiliselt keerulise maastiku ning logistiliselt suur vidljakutse. Piklik maa-ala on
kaetud metsaga ning on migine. Merepiir lookleb fjordide vahelt 14bi ning riigis on {iles ehitanud
tugev teede vorgustik ja infrastrukuur. Ekspertintervjuudest (Allekand, Halling, Saks, Saul 2019)

tuli vilja, et Norrat ei saa votta tihtse homogeense turuna.

Mastaabisddstu ehk kogemuskurvi efekti on voimalik saavutad WPC tootmisel ning see on ka iiks
viélisturgudele minemise eesmairkidest. Seda sdédstu saab luua, kui tootmine ja olulised kulud
tehakse Eestis, sest Norra elatustaseme juures kulutusi tehes kaob see konkurentsieelis dra. (Aiaots

2019)

Asenduskaubad
Puitplast komposiitmaterjalist terassilaudade asenduskaubaks on eelkdige puitmaterjalist

terassilauad aga ka plastikust terassilauad pakuvad konkurentsi. Norral on endal tugev puidutdostus
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janorralane on traditsionaalselt just puidust terassi ehitanud. Kdige odavam on tavaline puit, sellest
vastupidavam aga kallim on immutatud puit ning kdige rohkem véairindatud on termopuit, mille
hinnatase 1iheneb WPC omale (Ruumala 2019). Ulevaade WPC eelistest puidu ja konkureerivate

materjalide ees on esitatud lisas 1.

Tanapieva drinduse peaprobleem ei ole aga mitte kaupade, vaid klientide puudus. Enamik maailma
tootmisi suudab toota kaugelt enam kui maailma tarbijad suudavad osta. Turunduse juhtimine on
kunst ja teadus valida sihtturge, otsida ja hoida kliente. See on klientide kasvatamine 14bi loovuse

ja suhtluse ning seeldbi suurema kliendivéartuse tekitamine. (Kotler 2003)

Ekspertintervjuude (Halling, Saul 2019) pdhjal voib viita et WPC materjalist terassilaudadel vdiks
olla turgu just linnastunud piirkondades, kus esineb rohkesti iihiskondlike voi teeninduspindasid
ning kus omanik ei ole huvitatud vélispindade hooldamisega tegelemisest. Siinkohal on autori
meelest motekas ldheneda turu segmenteerimise kaudu, kus riihmitatakse turg vastavalt

iseloomustavate parameetrite alusel.

Tarnijate mojukus
Tarnijate mdjukus on suur. Nimelt varustavad tarnijad ettevotet vajalike ressurssidega. Tootmaks

puitplast komposiitmaterjali on ettevottel vaja toorainet.

Intervjuust Onewoodi tegevjuhiga toi vélja, et ettevOte saab oma sisend tooraine graanulite néol
Hiinast. Tellimused esitatakase neli kuud ette ning see on seotud tdsiasjaga, et tellitakse tdpne
koostis ja vdrviga graanul. See seab omad limiidid ja piirangud. Samuti vitab transport oma aja.
Tarnijate arv on piiratud ning fiilisiline distants on suur, mis teeb kaubakoguse vahetu kvaliteedi
kontrolli ning kordustellimuste esitamise raskeks. Tarne hilinedes v0i kadumisel otsest
asenduskaupa ei ole ja seeldbi on tarne riskid suured. Seetottu tellitakse suurem kogus korraga aga
Hiina tarnija jaoks on see kogus jitkuvalt viike ja seetdttu ei ole Onewood Hiina tarnijatele oluline
klient. Ettevote hoiab tarnijatega hdid suhteid ja kord aastas kiiakse tarnijatel Hiinas kiilas.
Tarnekindluse tagamiseks ollakse lepingulistes suhetes mitmete tarnijatega. (Kontram 2019)

Ettevotte mdju oma tarnijate iile on véike aga tarnekindlus samas véga oluline.

Ostjate mojukus
Terassilaudade otsesteks ostjateks vdivad olla nii eraisikud, korterelamud, ehituspoed,

ehitusfirmad, arhitektuuri biirood, edasimiiiijad (Kontram 2019). Antud Ioputdd raames on
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potentsiaalseteks ostjateks kliendid valitud vélisturult. Norra klient on maksejduline, sest rahva
rikkus on jagunenud vordsemalt, mille tagamise garantiiks on suhteliselt kdrged miinimumpalgad,
mis on valdkonniti kokku lepitud. Intervjuudest selgus, et kaupu eksportides soovitatakse otsida
sobilik Norra edasimiiiija (Allekand, Halling, Eckmann, Thlebakk, Saks, Saul 2019). See tdhendab
eksportija jaoks drisuhet teise &rilihinguga, kes siis ise suhtleb erinevate 1dpptarbijatega Norras.
Otsese ekspordi raames minimaliseerib ettevote nii keele, kui ka kultuurilise barjddri. Oluline on
Norra puhul veel mdista, et erinevates geograafilistes piirkondades esinevad erinevad keelelised
murded ja kombed, mis vdivad ka iihe riigi siseselt valmistada ootamatusi asjaajmises (Allekand,

Halling, Saks, Saul 2019).

Turge ja tarbijate vajadusi peab viga selgelt mdistma. See arusaam voib olla intuitiivne ja pdhineda
ithisel meelel ning paljud dnnestunud otsused on olnud ja pdhinevad ennekdike eelaimusel. (Hague
2002)

Ekspertintervjuude pdhjal saab jdreldada (Allekand, Halling, Saks, Saul 2019) - et norralased
hindavad naturaalset ja kvaliteetset kaupa. Norra kliendid ootavad kiiret ja professionaalset teenust,
kuigi ise teevad oma otsuse kaalutledes ja mitte kiirustades. Samas on nad ndus tasuma keskmisest
kdrgemat hinda. Eesti ja Norra tarbijad erinevad oluliselt oma ostuharjumustelt. Intervjuudest tuli
ka vélja, et Norra suuruse ja geograafilise eripéra tdttu tuleb Norra jaotada omakorda segmentideks
ning kus igat kohalikku piirkonda teenindab erinev majandusiiksus. Huvitava nditena toi
intervjueeritav Allekand vilja et kui eestlane googeldab infot, siis norrakas otsib infot kohalikest

internetiallikatest.

Kokkuvotteks toob autor vilja tdsiasja, et mida suuremad on konkuretsijoud, seda vdiksemad on
ettevotte voimalused hinna tdstmiseks ja suurema kasumi teenimiseks. Ideaaljuhul on koik
konkurentsijoud ndrgad. (EAS 2004) Norra mikromajanduse analiilis nditas, et Norra on suure
potentsiaaliga turg, kus WPC terassilaudu miitivaid konkurente on vihe, samas kui asendustoote
niol on kaudseid konkrente palju. Adretult oluline on teavitustod ja turundussdnumid aga
ennekdike on vaja leida selline motiveeritud partnerl kellel juba on toimiv turustusvorgustil ja
kliendibaas. Norra turule sisenemisel takistusi ei tehta aga arvetsama peab véga reguleeritud turuga.
Samuti on turg védga hajutatud ning Norra jaguneb geograafiliseks piirkondadeks, mida tuleks
vaadelda eraldi segmentidena. Erinevatel piirkondadel esineb oma karakteristika, millega peaks

arvestama.
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Jargmisena vaatleb t60 autor strateegiat labi Porteri iildiste konkurentsieeliste mudeli. Antud mudel
toob vilja kolm iildist strateegiat, milleks on kululiidri strateegia, diferentseerimise ehk eristumise
strateegia vOi fokuseerimise strateegia (Porter 1980). Intervjuudest Norra ekspertidega ilmnes, et
Norra klient ei osta odavamat, vaid ostab kvaliteetsemat. Onewoodi WPC materjalist terassilaud
on kvaliteetne ning innovaatiline toode, millele alles peab turgu looma ja millel on autori arvates
tugev tuleviku vaade ja miitigipotentsiaal. Onewood on viike ettevote, kes viga selgelt toimetab
piiratud ressurssidega ja samal ajal on Norra turg piirkondlikult erinev ja segmenteeritud. Seega
soovitab t66 autor vilisturgudele laienemisel kasutada kombineeritud fokuseeritud
diferentseerimisstrateegiat. Seda pohjendab t66 autor sellega, et ettevotte tegutseb oma turunisis,
kus keskendub oma kindlale turusegmendile, mis intervjuude pdhjal vdiks olla mugav ja nooruslik
linna inimene aga miks mitte vananeva elanikkonna puhul ka varakas pensionir. Unikaalse toote
eest on vdimalik kiisida korgemat hinda ning seda toote eristumisel, st pikaaajalise garantii,

hoolduse puudumise, pikaaegase vastupidavuse ja toote fiilisiliste omaduste tottu.

2.4. Jareldused ja ettepanekud

Kéesolevas peatiikis teeb autor uurimistdo tulemustele pohinedes jéreldused Norra turu eriparade,
konkurentsisituatsiooni ja ettevotte Onewoodi potentsiaali ning sisenemisviiside ja vdimalike
barjidride kohta. Jarelduste aga ka ettepanekute tegemisel tugineb 16putdo autor kéesoleva too
teoreetilistele alustele, Norra turu mikro — ja makromajanduslikele analiiiisile ning ettevotte

ekspordivoimekuse hindamisele.

Ténapdeva globaliseeruv maailm on loonud tiiesti uued dritegemise vdimalused ning mitte kunagi
varem ei ole rahvusvaheline dri tegemine olnud nii lihtne nagu ta on seda tdna. Ténapédeva
majandustegevust kujundavad ja suunavad kaks joulist tegurit — tehnoloogia ja globaliseerumine.

(Kotler 2002)

Maailma viliskaubandus on viimastel aastatel kasvanud 2-3% aastas ning 2016 aasta andmetel oli
maailma viliskaubanduse kogumahuks 15,46 triljonit USA dollarit (WTO 2019). Ettevotted iile
maailma rahvusvahelistuvad tohutu kiirusega, seetdttu peavad kohalikul turul toimetavad
ettevotted ruttu dra otsustama oma rahvusvahelistumise plaanides, voi muidu uksed sulguvad
(Kotler et al. 2013). Onewoodi juhtkond on véljendanud oma ambitsioone ning soovitakse osa

saada vabakaubanduse ja globaliseerimise eelistest (Aiaots, Kontram 2019).
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Autori arvates on kasvavate Eesti ettevotete pdohiliseks viljakutseks vilisturgudele suunatud
tootearenduseks ja rahvusvaheliseks turunduseks vajalikke rahaliste- ja inimressursside leidmine.
Viga tihti voib kohata, et tegutsetakse iihekordsete tellimuste saamise nimel aga see ei tooda
pikaajalist edu vilisturgudel. Selle asemel et positsioneerida ettevdtet kui tervikut vélisturgudel,
ptiitakse tihtipeale teha kiiret miiiiki ja miiiia {ihte voi teist iiksiktoodet. Samuti voib tdheldada, et
reageeritakse ettevotetega kontakti votnud vilisfirmadega, kuid siistemaatiliselt ise ei otsita

pikemajalisest koostddst huvitatud partnereid vélismaal.

Onewood juhtkonnal on tugev soov rahvusvahelistuda ning seda sisemist soovi saab méaratleda
proaktiivsete motiividega. Sellised motiivid tdukavad ettevotet strateegilisele motlemisele ning
soodustavad enne vélisturule piirgimist endale selgeks tegema ka ettevotte vélisturgudele minemise
valmiduse. Just seepdrast on ka Onewoodi juhtkond valmis tegema koostood kidesoleva magistritoo
raames, et saada rohkem teavet Norra turu potentsiaali, voimaliku sisenemise viisi ja barjiédride

0sas.

Ettevotte Onewoodi jaoks on kéesolev hetk Norra turule sisenemine analiiiisi ja info kogumise
etapis. Turule sisenemise otsus ja strateegia hetkel puuduvad ning ettevotte juhtkond saab oma

edasistes otsustes tugineda antud magistritoole, mis uuris Onewoodi sisenemist Norra turule.

To66 autor viis koos Onewoodi juhkonnaga 1abi SWOT-analiiiisi ettevotte valmisoleku kohta
vélisturgudele sisenemise osas. See nditas selgelt, et ettevottel on olemas know-how, korgelt
kvalifitseeritud t66joud, juhtkonna ambitsioon ning vajalik tehnoloogia ja innovaatiline tuleviku
vaatega toode. Autori hinnangul ei ole ettevdttel just iilearu palju varasemat ekspordialast
kogemust, kuid tidnaseks hetkeks on juba piisavalt palju kogemusi hangitud, et seda dra kasutada
uutele vilisturgudele sisenemiseks. Samuti toob autor ndrkustena vilja ettevotte brandi ja

tehnoloogia vihest tuntust ning ettevote voimekust finantseerida kiiret kasvu.

Kéesoleva magistritoo raames ldbi viidud PESTLE-analiiiisist selgus, et Norra turule sisenemine ei
too endaga kaasa olulisi takistusi ja barjddre. Norra on demokraatlik heaoluriik, kus kdik toimib
histi. Norra on poliitiliselt stabiiline, kasvava rahvaarvuga joukas riik. Kéesolevast toost selgus, et

turule sisenedes tuleb arvestada Norra turu eriparadega, st kultuuriliste ning piirkondliku jaotusega.

Porteri viie konkurentsijou analiitisist selgus, et Norra turul ei ole iihtegi tugevalt kanda kinnitanud

WPC materjalist terassilaudade miitijat, kuid on mitmeid puitmaterjalist terrassilaudade pakkujaid.
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Kéesolev t606 ei keskendunud tarbija eelistuste tundma dppimisele aga teada on, et toode on kergelt

kohandatav, arvestamaks kohalikku maitse eelistusi.

Porteri iildiste konkurentsieeliste mudeli analiiiisi tulemusena soovitab magistritdd autor Onewoodi
juhtkonnale, Norra turule sisenemise puhul, kasutada fokuseeritud diferentseermisstrateegiat.
Arvestades toote eripdra aga ka seda, et just toote elutsiikli tutvustuse ja kasvufaasis on paremaks
konkurentsieeliseks fokuseeritud diferentseerimise strateegia, mis keskendub kindlale

kliendigrupile erilise toote pakkumisega.

Norra turu potentsiaali atraktiivsust mdjutavateks teguriteks on turu-, konkurentsi-, keskkonna ja
majanduslikud ning tehnoloogilised tegurid. Ekspertintervjuudest (Allekand, Halling, Saks, Saul
2019) selgus, et Norra on potentsiaali poolest viga hea turg, millel on suur vajadus vélistingimustes
kasutatava materjali, mh terassilaudade vastu. Onewoodi WPC terassilauad on kvaliteetsed,
vastupidavad tooted, mis eristuvad turul pakutavast. Seoses ndrga konkurentsiolukorraga Norra
turul, kus on suur vajadus ning kus klient ei ole iileliia hinnatundlik, siis on loodud hea pinnas, kus
realiseerida premium hinnaklassist kvaliteetseid tooteid. Kiill aga tuli ekspertintervjuudest
(Allekand, Halling, Saks, Saul 2019) vilja, et norralane hindab korgelt puhast loodust ja
puitmaterjali ning nimetatud toote miiligiks on suurem turupotentsiaal suuremates linnades.
Potentsiaalsete klientidena ndeb magistritéo autor linnas elavaid noori ja eakaid aga kindlasti ka
ithiskasutatavaid pindasid nagu hotellid, kooolid, raamatukogud, poed, kohvikud, restoranid,
pargid ning veega piirnevad alad nagu SPAd, kaid, jne. Samuti v3iks toode huvi pakkuda kinnisvara

arendajatele.

Magistritod autori meelest on vilisturgudele laienemise puhul {liheks suuremaks eelduseks
juhtkonna kindlameelsus ning finantsvdimekus. Ulejdsinud ressursid ja teadlikus on vdimalik
omandada orgaanilise laienemise kdigus, vastavalt Uppsala mudelile. Turule sisenemise meetodina
peaks autori arvates olema sobilik otsene eksport. Selleks peab Onewood tegema podhjalikuma
turuanaliilisi ning seejdrel otsima kontakte vdimalikeks edasimiiiijateks. Siinkohal tuleb silmas
pidada Norra haldusterritoriaalset jaotust ning piirkondlike partnerite valikul silmas pidada

turustuskanalite ja kliendibaasi olemasolu.

Otsene eksport sobib paremini VKE-dele ning iihelt poolt nduab vdiksemat investeeringut aga
sisaldab endas ka vdhem riske, mis on tdnase Onewoodi puhul oluline. See toob endaga kaasa

turunduseesmirkide saavutamine ei ole keeruline ning nendeks tehtavad kulutused viikesed.
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Samas piirab see kasvupotentsiaali, mis aga Uppsala mudelit silmas pidades, kus
rahvusvahelistumise kdigus voivad muutuda ka eesmaérgid ja edasi tegutsemise operatiivsed viisid,
siis vOib kogemuste hankimisel kaaluda ka iihisettevotte loomist, frantsiisi, vmt., mille

kasumlikkus kasvab koos kasvavate riskidega.

Kontaktide otsimiseks tuleks taotleda nii EASi eksporditoetust (Projektiekspert 2019), kui ka
ekspordiga alustades kasutada KredEx ekspordi krediiti ja kindlustusega faktooringut (KredEx
2019). VKE-de puhul kipub teadmisi, kogemusi ja ressursse vihem olema ning seetdttu soovitab
autor poorduda EASi, Kaubanduse ja Todstuskoha poole, et leida koostodpartnereid ja kontakte

vilismaal.

T66 autor soovitab kiilastada 1-2 olulisemat messi, et hankida kontakte ja luua tutvusi ning
taiendavalt kiilastada neid edasimiiiijaid, kellega potentsiaal suurem (Eckmann, Thlebakk 2019).
Kindlasti kutsuda uus partner ka Eestisse, et tutvustada lihemalt tootmist ja tehnoloogiat. See

viimane on kindlasti mdjuv ning usaldust siivendav.

Kédesolev magistritod tuvastas, et Norra on avatud turuga demokraatlik riik, mis kohtleb
vilisettevotteid samavédrselt kohalikega. Olulisi majanduslikke barjiére kiesolev to6 ei tuvastanud
ning esineb hea ligipdds teede taristule ja infrastruktuurile. Valitsus ei sekku olulisel mééral
eraettevotlusesse, tarnijate vahetamise kulud ei ole médravad ning tagavad hea sissepddsu

kohalikele turustuskanalitele.

Valuutarisk on viiksem vorreldes teiste valuutadega. Inflatsioon on madal. Vilismaalasi ja

vilismaa ettevotteid ei maksustata teistmoodi voi tdiendavalt, kui kohalikke.

Maarisk on ténu stabiilsele poliitikale véike. Korruptsiooni- ja biirokraatiaméér on madal. Valitsus
ei sekku eraettevotlusesse suuremal miéral. Kohtusiisteem on arenenud ning kohtu ees on kdik

vordsed.
Aririsk sdltub aga suuresti dripartneri valikust, sisenemise ajastust, konkurentsi intentsiivusest ja

t00 autori meelest on ajastus viga hea, konkurents ndrk ning &ripartneri valiku tegemisel on Norras

abiks erinevad voimalused.
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Kiill aga tdid ekspertintervjuud (Allekand, Halling, Saks, Saul 2019) ilmekalt vélja kultruuririski
ehk kultuurilised barjdirid, millega turule sisenejad arvestama peaksid. ,,On vaid kahte liiki inimesi
— norralased ja need kes tahaksid norralased olla.“ Nii iseloomustas Richard D. Lewis oma Norra
kolleegi sdnavottu kultuuride relatiivsuses norralase perspetiivist. Sddrane Norra-kesksus, mida
taanlased ja rootslased sageli pilavad, on iiks norralaste kolmest kdige hdmmastavamast
iseloomuomadusest. Ulejdsnud kaks on nende jonnakus, milles iilesandeks on tugevdada
etnotsentrismi ja nende ammendamatud jouvaruds rahvusliku identieedi otsingul, mis eelnevaid

monevorra tasakaalustab. (Lewis 2003)

Pohjamaalased on ndrga kontekstiga kultuuri esindajad. Neile on esmatdhtis edastatav sonum.
Oluline on, et see oleks arusaadav, loogiline ja partnerile osutav. Partneris hinnatakse
ajasadstlikkust, tohusust ja teadmiste taset. Vélised tegurid on teisejiargulised. Norralased on
traditsionaalne aga ka uhke rahvas, kuid nende véartushinnanguid austades on nendega vdimalik

luua sOprus- ja drisuhteid. (Zbid.)

Magistritoo eesmérk sai tdidetud, uurimisiilesanded 14bi viidud ja esitatud kiisimused vastatud. T66
autor andis laiapdhjalise iilevaate Norra mikro- ja makromajanduskeskkonna kohta. Loputos
késitleti konkurentsisituatsiooni Norras aga ka analiilisiti ettevotte valmidust sisenemaks
vilisturgudele. Kéesoleva to0 jarelduste osas tegi t06 autor ettevottele ettepaneku turule sisenemise
viisi ja strateegia osas. TOO auto tuvastas t66 koigus ka vdimalikud barjdérid ning takistused,

millega peab arvestama Norra turule sisenedes.

Kindlasti on ettevotte juhtkonna otsustada jargmised sammud ning otsustada turu sobivuse,
sisenemise aja ja viisi ning selleks vajalikke ressursside osa. Turule sisenemise puhul soovitab t66
autor koostama ka ekspordiplaani, sisaldades mh riskianaliiiisi, finantsprognoose,

turundusstrateegiat ning tegevuskava turule sisenemiseks.
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KOKKUVOTE

Kéesoleva magistritdo eesmargiks oli teada saada ettevotte Onewoodi jaoks Norra turu potentsiaal
ning konkurentsiolukord terassilaudade valdkonnas. Téiendavalt oli t66 autori iilesandeks leida

Norra turule sisenemise viis ning tuvastada voimalikud barjdirid ja takistused.

Onewood on Eesti kapitalil pdhinev viike ettevote, kellel on samas suur kasvu potentsiaal. Kui
suudetakse luua innovaatilisele tootele atraktiivne imago, hoida korget kvaliteeti ja tarnekindlust,

hankida vajalikud ressurssid, siis v0ib laieneda viélisturgudele.

Onewood soovib globaliseerivas maailmas toimivast vabakaubanduse vdimalusest osa saada.
Ettevotte juhtkonna ambitsioon iiletab Eesti piirid! Peamine kiisimus on et kuhu ja kuidas laieneda?
Ettevotte juhtkond otsustas uurida Norra turu potentsiaali ning teha seeldbi koostood antud
magistritoo raames. Kédesoleva uurimuse probleem tulenes asjaolust, et soovitakse laieneda Norra
turule aga vajalik on omandada pdhjalikumad teadmised potentsiaale turu kohta! Probleemi

omanikuks on ettevotte juhtkond ning teema on juhtkonna jaoks aktuaalne.

Uurimisprobleemist ldhtuvalt leiti vastused jargnevatele uurimiskiisimustele:
e Milline on Norra mikro- ja makromajanduslik olukord?
e Milline on Norra konkurentsiolukord terassilaudade turul?
e Milline on ettevdtte valmisolek ekspordiga alustamiseks?

e Kuidas siseneda Norra turule ja milliseid takistusi voib esineda?

Magistritoo teoreetilises osas anti lilevaade vélisturule sisenemise teooriatest. T66 autor kisitles
muuhulgas ka vilisturule laienemise motiive ja eesmdrke, sisenemise protsessi, Uppsala mudelit
ning vilisturgudele sisenemise viise ja ekspordiga seotud riske. Antud peatiikis késitleti t60s
kasutatud teoreetilisi mudeleid ja analiilisimeetodeid nagu SWOT- ja PESTLE-analiiiis, Porteri viie

jou ja tildiste konkurentsieeliste mudelit aga ka Hofstede kultuuridimensioone.
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Too empiirilises osas tutvustas t60 autor juhtumianaliilisiks kasutatavat kvalitatiivsetest

uurimismeetodit. Uurimistods tutvustati ettevotet, mh tehnoloogiat, toodangut ning senist

ekspordialast kogemust. Mdistmaks ettevotte valmisolekut vélisturgudele sisenemiseks viis autor

1abi ettevotte sise- ja viliskeskkonna hindamise, kasutades selleks SWOT-analiiiisi. Seejérel

koostas t00 autor Norra turu mikro- ja makromajandusliku analiiiisi ning kasutas selleks PESTLE-

analiiiisi, Porteri viie konkurentsijou mudelit ja iildiste konkurentsieeliste mudelit. Selleks et t606

oleks voimalikult sisuline, viis t66 autor ldbi intervjuud Norra turu ekspertide ja ettevotte

juhtkonnaga, et mdista paremini Norra turu isedrasusi aga ka ettevotte valmisolekut vilisturule

sisenemiseks.

Magistritoo olulisemad jareldused on alljargnevad:

Ettevottel on piisav valmidus, et laiendada oma tegevust vélisturgudele. Onewoodil on
innovaatiline tehnoloogia ja toode ning valdkonda puudutav know-how. Ettevotte
juhtkond on ambitsioonikas ning soov ettevdtet laiendada vilisturgudele.

Norra turu makromajanduslik keskkond soosib Norra turule sisenemist. Riigis on
stabiilne poliitiline ja majanduslik olukord. Vilisettevotetele piiranguid ei tehta, kiill aga
esineb turul korge reguleerituse tase. Norras on rahvaarv kasvav, tarbijatel kdrge
ostujoud. Tehnoloogiline tase on korge, infrastruktuur ja taristu hésti vilja arendatud.
Riigi mikromajanduslik keskkond terassilaudade osas nditab puitmaterjali laialdast
kasutust ning uusi tehnoloogiaid ja innovatsiooni pole Norra ettevotted antud valdkonnas
kasutusele votnud. Konkurents WPC materjalist terassilaudade osas on ndrk.

Onewoodi WPC materjalist terassilaudadel oleks Norra turul suur potentsiaal ja seda just
linnastunud asulates, kus esineb rohkelt {ihiskondlike hooneid ja rajatisi, kus majandavad
omanikud on huvitatud materjali pikaajalisest kasutuseast ning ei ole huvitatud tihedast
hooldustdost.

Norra turule sisenedes peab kindlasti arvestama kultuurivaheliste erinevustega, kus Norra
kultuur ja asjaajamise viis erineb oluliselt Eestist. Olulisteks viértusteks peetakse—
ausust, professionaalsust, lubadustest kinni pidamist, seaduste tditmist ning aripartnerilt
oodatakse nende védrtuste hindamist vdi sarnaste vairtuste kandmist.

Norra on geograafiliselt keerulise ligipddsuga riik. Nimetatud sihtturgu tuleks vaadelda
erinevate piirkondadena. Norras on palju viikeettevotjaid, kes toimetavad kindlates

halduspiirkondades.
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Magistritoo olulisemad ettepanekud on alljargnevad:

T66 autori hinnangul on ettevottel eeldused vilisturgudele laienemiseks aga soovitusena
tasub tdiendavat tdhelepanu poorata: ekspordialasele teadmiste suurendamisele,
tehnoloogilise voimekuse suurendamisele ning finantseerimisvdimekuse parendamiseks.
T66 autor hindab Onewoodi WPC terassilauade Norra turu potentsiaali korgeks ning
soovitab Norra turule siseneda ldbi otsese ekspordi, mis tdhendab ettevottele ka
viiksemat ajalist ja rahalist kulu ning mis VKE puhul kdige olulisem - madalamat riski.
T606 autor soovitab Norra turu tarbijate eelistuste vélja uurimiseks koostada tdiendav turu-
uuring ning suheldes voimalike edasimiilijatega kohandada toode kohalikest
turundudmistest 1dhtuvalt. Koostama peaks ekspordiplaani Norra turule sisenemiseks.
Norra turule minekuks on vaja hankida kodik ohutust ndutavad sertifikaadid. Turu eripédra
soosib ka juhtimise- ja keskkonna alaste sertifikaatide olemasolu.

Seoses geograafilise mitmekesisuse ja logistilise keerukusega soovitab t00 autor
Onewoodil otsida edasimiiiigi partnereid Norra erinevates piirkondades.

Aripartnerite otsinguks soovitab t66 autor tuvastada 1-2 olulisemat messi ning kasutada
selleks EASI toetust, kui ka ekspordi korraldused Kredexi ekspordikrediiti, jne.
Aristrateegiana soovitab t66 autor kasutada fokuseeritud diferentseermisstrateegiat, mis
on asjakohane turu hdivamise ja uue toote turule toomise faasis.

Autor soovitab iile vaadata oma kodulehekiilg ja kaaluda kodulehe domeeni .eu lisamist,
samuti norra keelse lehe loomist. Kodulehekiilg peaks viljendama ka iihiseid vairtusi
ettevotte ja sihtriigi vahel ning selgitama keskkonna alaseid seisukohti.

Seoses Norra ettevotete huviga tootmist Norras vihendada ning rohkem importida
soovitab t60 autor ettevotte juhtkonnal 1dbi moelda ka lepingulises tootmises osalemine
mis tdhendab et tooted turustatakse Norras lébi kohaliku brindingu ja turustuskanalite.
Vottes arvesse ettevotte ressursid on td6 autori meeles mdtekas siseneda tihele vélisturule
korraga. Kiill aga peab ettevdte silmas pidama, et tehnoloogiaalast konkurentsieelis voib
ajas kaduda, kui turu hdivamine votab liigse aja ja sama aegselt jouavad konkurendid
immiteeritud toodanguga turule. Alternatiivina soovitab t66 autor kaaluda strateegilise

investori kaasamist, et kiirendada rahvusvahelistumise protsessi.

Uurimistulemused néitasid, et Norra on véiga suure potentsiaaliga turg ning kéesolevas magistritoos

kasitletud informatsioon tuleb ettevottele Onewood kasuks nende vélisturgudele laienemise

strateegia elluviimisel.
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SUMMARY

AN ANALYSIS ONEWOOD ENTERING THE NORWEGIAN MARKET

Oliver Kontram

Onewood Oii has decided to expand it’s business to foregin markets and the management of the
company sees Norway as a potential market but the company does not have enough information
about business environment. The ultimate goal of the Master thesis is to find out the potential of
Norwegian market for Onewood and in what way should the company enter to the Norwegian

market, to find out possible obstacles as well as to evalute the company’s readiness for export.

In this Master thesis, the following reseach questions were formed:
e What is the micro- and macro economical situation in Norway?
o What is the competitive situation within the Norwegian terrace board market?
e What is the readiness of the company to start exporting?

e How to enter to Norwegian market and what kind of obstacles can occur?

In the theoretical part, author starts with the definition of internationalization, including the most
important theoretical positions and models. The author is giving overview on principles of
interntaionationalization, the motives and goals on going to foreign markets, different types of ways
to enter, but also the awareness of the risks in entering the foreign markets. In the last part of the

theory the author introduces the models used in this Master thesis.

In the empirical part of the work, the author focuses on the research. Here the author introduces the
quailitative research method used for the case analysis. Then researcher introduces the company,
including its technology, product and current export experience. To better understand the
company’s readiness to enter foreign markets, the author carried out an internal and external
assessment of the company using the SWOT-analysis. Then author carried out micro- and

macroeconomical analysis on the Norwegian market. To do this author used the PESTLE-analysis,
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Porter’s five models of competition and the general competitive advantage model. To make the

work as meaningful as possible, then author conducted interview’s with the experts on Norwegian

market as well as with company management.

In this Master thesis, the following conclusions were reached:

Onewood has sufficient readiness to expand it’s operations to foreign markets. The
company has innovative technology and product as well as know how needed. The
management is ambitious and wants to expand to foreign markets.

Norwegian macroeconomical environment favors entering to the Norwegian market. The
country has a stable political and economical situation. There are no major restrictions on
foreign companies, but there is high level of different regulations on the market. In
Norway the population is growing, consumers have high purchasing power. The
technological level is high and infrastructure well developed.

Norwegian microeconomic environment for WPC boards shows the widespread use of
wood and Norwegian companies have not introduced new technologies to use composite
materials instead. International competition on WPC boards in Norway is weak.
Onewood WPC boards have great potential on the Norwegian market, especially in
urbanized settlements where there are plenty of public buildings and facilities where the
owners are interested in the longterm materials and not interested in regular maintenance.
When entering the Norwegian market, it is important to take into account the cultural
differences, where Norwegian culture is significantly different from Estonian.
Norwegians values are honesty, professionalism, adherence to promises, law enforcement
and the business partner is expected to appreciate these values or carry similar values.
Norway is a country with geographically complex access. Therefore it is recommended
to target sellers in a different regions. There are many small businesses in Norway that

operate in certain administrative areas.

The most important suggestions are:

According to the author’s opinion, the company has the nessessary prerequisites for
expansion to the foreign markets. As a reccomendation it is worth paying extra attention
to the following: increasing export knowledge, increasing technological capacity as well

as improving the financial capacity.
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e The author sees high potential in Norwegian market for Onewood WPC boards and
therefore suggest entering to the market through direct export, which also means lower
ressources in finances and time as well as keeping the risks lower.

e The author of the thesis recommends to develop an additional market survey to explore
the market preferences of Norwegian consumers and to interact with potential resellers
to adapt the product to a local market needs. An export plan should be drawn up to enter
the Norwegian market.

e [t is necessary to obtain all required safety certificates for entering to the Norwegian
market. It is also reccomended to apply for the management and enviromental certificates.

e Interms of geographic diversity and logistical complexity, the author reccomends to look
for resellers in different regions of Norway.

e Author recommends to visit 1-2 most important fairs and to do this with the help of EAS
support and guidance, as well as to use for it’s export Kredex export credits, etc.

e As a business strategy, the author suggests using a focused differentation strategy, what
is especiall relevant while launching a new product and entering to the new market.

e Author recommends reviewing Onewood home page and to consider adding .eu domain
as well as creating the page in Norwegian language. The website should also express the
common values between the company and the country of destination.

¢ Due to the interest of Norwegian companies in reducing production in Norway and in the
same time more focusing on importing, then the author suggests to the management to
think through in taking part of outsourcing where the production is done in Estonia but
the Norwegian seller offers the product through local channels and branding.

e Taking into account the resources of the company, then the author of the work suggests
to enter and focus one market in a time. However the company has to bear in mind that
the competitive advantage of technology can disappear over time if the market capture
takes too much of a time and at the same time the competitors will enter to the market.
Alternatively the author suggests that the management of the company should consider

engaging a strategic investor to speed up the process of internationalization.
The results of the research showed that Norway market is very attractive and the information used

in the Master’s thesis is beneficiar for the Onewood company when implementing their strategy on

foregin market expansion.
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LISAD

Lisa 1. Onewood Ot ettevotte tootevalik

Onewood toodab ekstrusiooni meetodil puitplast komposiitmaterjalist erinevaid tooteid. Tootevalik
on aja jooksul laienenud ja tooted on moeldud kasutamiseks pohjamaisesse véliskliimasse.

Ettevotte reklaamib oma toote eeliseid selliselt:

Miks OneWood

KARAKTERISTIKUD OneWood WPC PUIT PLAST
Naturaalne valimus & tunne
Korge vastupidavus

Olematu hooldus
[Imastikukindel
Libisemiskindel

Korge tugevus & tihedus
Lihtne toodeldavus

Putukate kindel
Madanemiskindel

Pinnuvaba

Veekindel
Peegeldumisvastane

UV & varvi stabiilsus
Keskkonnasobralik (recycled)

Pinnatdotlus

Joonis 13: Puidu, plasti ja puitplast materjalide vordlus

Allikas: Onewood 2019
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Onewoodi tootevalikus on viie erineva pinnatdotlusega terrassilaudu, millest Light-profiilis on
saadaval: Modern (keskmiste soontega) ja Modern L (laiade soontega) ning Strong -profiilis:
Classic (soontega), Natural (puidumustriga) ja Basic (harjatud).
Virvitoonide standardvalikus on neli erinevat enimndutud tooni: hall, pruun, tumepruun ja valge.
Koik vérvitoonid on saadaval Light- ja Strong-profiilidena. Standardpikkus on terrassilaudadel
4,2m, eritellimusel on vdimalik toota ka muid pikkusi vastavalt valitule profiilile kuni 5,2m.
Light on Od0nesprofiil, millel on hea tugevuse ja kaalu suhe, mis teeb Light profiilist enim

kasutatava terrassilaua. Kasutusalad: terrassid, rodud, dueteed, lehtlad jne. (/bid.)

Joonis 14: Light profiiliga terassilaud
Allikas: Onewood 2019

Strong on téisprofiil, mille omadused on sobivaimad tildkasutatavatele aladele, nagu hotellide ja

munitsipaalhoonete véliterrassid, dueteed, vilikohvikud, kaubanduspinnad, sadamad jne. (/bid.)

Joonis 15: Light profiiliga terassilaud
Allikas: Onewood 2019

Ettevote toodab sama tehnoloogia alusel ka aialaudu ja fassaadilaudu. Onewood tootevalikus on
kahe erineva pinnatootlusega aialaudu: Natural (puidumustriga) ja Modern (harjatud) pinnaga.
Virvitoonide standardvalikus on neli erinevat enim ndutud tooni: valge, pruun, tumepruun ja hall.

Koik virvitoonid ja pinnatodtlused on saadaval Light- ja Strong- profiilidena. (Ibid.)
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Lisa nr. 2 Intervjuu kiisimused Onewoodi tegevjuhile

Intervjuu kiisimused Onewood Qii tegevjuhile

Nimi:
Amet:
Toostaaz:
1. Palun kirjeldage milles seisneb Onewood Oii driidee?
2. Milline ettevotte missioon ja visioon?
3. Millised on olnud olulised verstapostid ettevotte ajaloos?
4. Palun tooge vilja iga tegutsenud aasta suurim dnnestumine ja ebadnnestumine?
5. Kuidas ettevottes toimub tootearendus? Kas ja kui palju kasutate tagasisidestamist?
6. Millised sertifikaadid ja katsetused tdestavad puitplast komposiidi head kvaliteeti?
7. Kuidas on korraldatud miiiik Eestis? Kes on teie edasimiiiijad?
8. Millisena néete konkurentsi Eestis?
9. Mida kliendid hindavad Onewoodi toodete puhul?
10. Milline on Teie ettevotte konkurentsieelis?
11. Kuidas Onewoodi toode positsioneerub keskkonna sdistlikkusega ja milline on teie

poliitika siinkohal?

12. Millised on Onewoodi tuleviku plaanid?
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Lisa 3. Intervjuu kiisimused Onewoodi ekspordijuhile

Intervjuu kiisimused Onewood Qii ekspordijuhile

Nimi:
Amet:
Toostaaz:
1. Palun kirjeldage Onewoodi ekspordialast kompetentsi? (Tootajad, parternid,
miiiigivorgustikus, jne)
2. Millised on ettevotte tulevikuplaanid ekspordiga?
3. Millised on ettevotte ekspordi motiivid ja eesmérgid?
4. Millistele vélisturgudele Onewood téna ekspordib?
5. Millised on olnud senised vilisturgudele sisenemise viisid? (Otsene vdi kaudne,
investeerimine — miiligiesinduse loomine)?
6. Millistel uutel vilisturgudel nédete ekspordi potentsiaali ja miks?
7. Miks peate Norrat suure potentsiaaliga turuks?
8. Millised faktorid mojutavad uute ekspordi turgude valikut?
9. Kui tihe on vilisriikides konkurents Teie valdkonnas?

10. Milline on Teie ettevotte konkurentsieelis?

11. Millised on Onewoodi riskid seoses tegevusega vilisturgudel?
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Lisa 4. Intervjuu kiisimused Norra eksportijatele

Ettevotte nimetus:

Nimi:
Amet:
Toostaaz:
1. Palun kirjeldage oma ettevdtte ekspordialast kogemust? (milline kaup, millistesse riikides
ja mitu aastat?)
2. Palun kirjeldage oma ettevotte ajalugu ning viise ekspordi korraldamisel Norra?
3. Kas Norra turule sisenedes voi seal majandades esineb olulisi barjddre ja takistusi?
4. Milline on Eesti ehitusmaterjalide kuvand Norras?
5. Milline on Norra ehitusmaterjalide edasimiiiijate turg? (konkurents, tingimused, jne
vorreldes Eestiga nditeks)
6. Millised edufaktorid aitaksid kaasa koost6d alustamisel Norra ehitusmaterjalide
edasimiiiijatega?
7. Milline on Norra turu ldpptarbija? Mida ta hindab ja viirtustab ehitusmaterjalide
soetamisel?
8. Millisel wviisil soovitate Onewoodil siseneda Norra turule? (Otsene vOi kaudne,
investeerimine — miiligiesinduse loomine)?
9. Milliseks hindate Onewoodi toote miiiigipotentsiaali Norra turul?

10. Siinkohal on oodatud ka tdiendavad kommentaarid ja motteavaldused!
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Lisa 5. Intervjuu kiisimused EAS Norra suunalise ekspordi eksperdile

Interview questions to the EAS Norway market adviser

Name:
Position:

Working experience at this position:

1. How do Norway companies attentive to co-operation with Estonian exporters?

2. How Norwegian customers look at products from Estonia?

3. Which support organizations and their services could be used by Onewood to enter the
Norwegian market?

4. Which way of entering the foreign market do you think would make Onewood the best
way to enter?

5. How complicated do you consider the entry of Onewood wood-plastic composite terrace
boards to the Norwegian building materials market?

6. Are there any significant barriers or obstacles for the entry to the Norwegian building
materials market?

7. What do you think is an important success factor for entering the Norwegian market?

8. How do you assess the potential of Onewood’s wood-plastic composite terrace boards in
the Norwegian market?

9. What could be the recommendations for successful entry of Onewood to the Norwegian

market?
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Lisa 6. Intervjuu transkriptsioon Onewoodi tegevjuhiga

Olari Kontram intervjuu vastused
Amet: Tegevjuht

Toostaaz: 4 aastat

K: Kiisija

V: Vastaja

K: Palun kirjeldage milles seisneb Onewood Oii driidee?

V: Umbes viis aastat tagasi kiisime Hiinas otsimas #rireisil ideega leida mdni uus #riidee. Uhel
messil sattusime kokku sellise tootjaga, kes tootis puitplastist terrassilaudu. Kuna oleme ka ise
komposiitmaterjade usku, siis tegime Eestis ja naaberriikides turu uuringut ja leidsime, et sellel

asjal voiks olla paris hea potentsiaal.

K: Milline ettevotte missioon ja visioon?
V: Oleme suhteliselt vdike ettevotte ja nagu viikeste ikka siis kdik péris dokumenteeritud ei ole.
Ettevotte kasvades muutub see muidugi kdik tdhtsamaks ning vilisriikidesse miiiiki tehes on

oluline kuvada ja jagada teistega ka ettevotte vidrtusi.

K: Millised on olnud olulised verstapostid ettevotte ajaloos?

V: Kindlasti oli esimeseks faasiks édriidee otsimine, leidmine ning turu uuring. See vottis oma 1-2
aastat aega. Seejirel ostsime esimese tootmisliini ja hakkasime TTUs tegema oma toodanguga
katsetusi, et leida Eesti turule see dige koostis. Seda aitas finantseerida EAS ning esimene aasta
vOi kaks toimetasimegi renditud pinnal. Kolmandaks etappiks voib pidada miiiigitegevuse
alustamist. Kdisime kodiksugu laatadel ja messidel ning hakkasime oma toodet tutvustama. Oli suur
ahaa moment. Tuli kliente veenda et miks peaksid nad 3x kallima toote ostma. 90% meie
klientidest olid eraisikud ja me tulime vastu nende kdiksugu soovidele pikkuse, virvi ka profiili
osas. Selle korraldamisega jooksime pika peale kinni ning mdistsime, et peame tootevalikut
kitsendama, otsima tugevad ja motiveeritud edasimiilijad ning keskenduma é&riklientidele. Siia
perioodi jadb ka suured tarneprobleemid, mis tulid meile ootamatult. Neljanda etapina tooksin
vélja eelmise ja selle aasta, mis on siis olnud suuremate tagasilodkideta ning toimunud on korralik
miiligikasv. Kui esimesel aastal tootsime 10 000 m laudu, siis sel aastal on plaan toota 1 100 000
m laudu. Téna on 75% klientidest juriidilised isikud ning 50% kaubast moodustab eksport. Siit

edasi mdeldes on fookuses ainut vélisturgudele minek ning tootmise laiendamine.
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K: Palun tooge vilja iga tegutsenud aasta suurim dnnestumine ja ebadnnestumine?

V: Kordan siis iile mérksonadena:
e 2015/2016 hooajal tootmisprotsessi edukas kédivitamine aga ka kvaliteediprobleemid.
e 2016/2017.a. brindi ja toote edukas tutvustame Eestis aga ootamatud tarneprobleemid.
e 2017/2018.a. oma tootmispinnale kolimine ja sellest tulenevad muutused.

e 2018/2019.a. miitigikasv ning teisalt liiga kiirest kasvust tingituna likviidsusprobleemid.

K: Kuidas ettevottes toimub tootearendus? Kas ja kui palju kasutate tagasisidestamist?

V: Meil on 20 aastase kogemusega tootmisejuht. Tema poolt tuleb ettepanekud koostisosade
osakaalude kiisimused, jmt tehniline pool. Samuti vaatame, et millised on klientide trendid ning
miiiigiosakond teeb miiligiraportite pohjal kokkuvdtteid, et kas kliendid eelistavad sellise voi

teistsuguse puidust mustriga, millist profiili, vérvi, jne.

K: Millised sertifikaadid ja katsetused toestavad puitplast komposiidi head kvaliteeti?

V: Meie valdkonnas on oluline tugineda ka teadustdole ning hankida selle kohased sertifikaadid.
Hetkel taotleme tulepiisivusklassi B sertifikaati aga omame selliseid sertifikaate voi standardeid,
mis kinnitab toote head kvaliteeti ja vastupidavust: paindetugevusele, elastsusmoodul,
166gikindlus, veeimavus, pundumine, soojuspaisumine, pinna kulumise indeks, virvuse muutus,

tuleptisivusklass C.

K: Kuidas on korraldatud miiiik Eestis? Kes on teie edasimiiiijad?

V: Enamus meie toodangut miiliakse Eestis 1dbi edasimiiiijate ja nendeks on Puumarket, Decora,
Lincona, Bauhof aga ka kinnisvara arendajad. Suured kaubandusketid ei miiii meie toodet hésti.
Tootet on vaja asjakohaselt tutvustada ja tarbijat veenda. Kuna meie toode on eriline ning on
voimalus tellida ritsepa tooteid siis teeme palju ka projektimiiiiki ning Eesti 16ppklient poordub
tihtipeale meie poole ka otse. Ta tahab suhelda ja koos plaani pidada, et leida endale sobivaim
lahendus. Kui eraisikud ostavad koheselt kauba vélja, siis hulgimiiiijatega Eestis kasutatakse 30
paevast maksetdhtaega. Vilismaale miiilies peab kasutama faktooringut, st kauba miitija saab kogu

raha kauba miitligiarvest koheselt kétte ning teatud tasu eest miiiib selle ootamise pangale edasi

K: Millisena néete konkurentsi Eestis?
V: Me konkureerime otseselt siis Hiina ja Baltikumis toodetud puitplastist toodetud laudadega.
Kaudsemalt konkureerime ka puhtast puidust vdi puhtast plastikust toodetud laudadega. Kuna

loome ise ka turgu, siis turg on arenev ja turumaht kasvav.
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K: Mida kliendid hindavad Onewoodi toodete puhul?
V: Kliendid hindavad mugavust ja kvaliteeti. Need kes meilt ostavad ei taha iga aastaselt enam

mdelda ja tegeleda oma terasside, aedade ja fassaadidega.

K: Milline on Teie ettevotte konkurentsieelis?

V: Meie kaup on vorreldes konkurentidega pisut kallim. Samas ei suuda Liti, Leedu ja Hiina
toodete edasimiiiijad pakkuda head tarnekindlust ning usun, et ka meie tootmise ja projektimiiiigi
olemasolu vdimaldavad paremat klienditeenindust. Uks meie konkurentsieelistest on kindlasti
toodetud laua pikkus. Oleme standardiseerunud 4,2m pikkusega laua, samas kui Eestisse
imporditavad lauad on 2,9 - 3,2m pikad. Eestisse eksportijad olid valinud sellise pikkuse suuresti
seelébi et saadetavasse konteiner oleks kaubaga hésti tdidetud. Meie aga 1dhtume kliendisoovist
oma terrassi ehitades vihendada iilemineku kohtasid ja seda saab teha tootes pikemaid laudu ja

seeldbi lileminekuid &ra hoides.

K: Kuidas Onewoodi toode positsioneerub keskkonna sédastlikkusega ja milline on teie poliitika
siinkohal?

V: Tdsi ta on, et tinapédeva globaliseeruvas maailmas on teravalt esile kerkinud jaatmed ja eriti
plastikjadtmed. Meie ei tooda puhtast plastikust, vaid kasutame sellest ehitustodstusest allesjaanud
ressurssi. Seda siis esiteks. Teiseks oleme ostu-miiiiki sdlmides teavitanud klienti voimalikust
tagastuslogistikast, et me heameelega vOtame praagid ja jddtmed vastu kuna materjal on
iimbertoddeldav. Kolmandaks ja kdige olulisemaks pean seda, et meie toode on pika kasutuseaga
ning erinevalt puhtast puidust valmistatav toodang ei vaja see peatset viljavahetamist voi
utiliseerimist. Sellisel tehnoloogial ei ole pikka ajalugu ette ndidata ning toode on turule uus, isegi
vooras. Tarbijad ei ole tdnaseks piisavalt teadlikud, et antud toode on ka keskkonnasdbralik, kuna
on taaskasutatav. Seega ise arvame, et seeldbi ei reosta me loodust, vaid otse vastupidi — aitame

kaasa ja peame oluliseks et globaliseeruvad maailmas oleks roheline jalajélg jétkusuutlik.
K: Millised on Onewoodi tuleviku plaanid?

V: Investorite kaasabil laiendada tootmist ja teostada oma ambitsiooni miiligitegevusega

vélisturgudele.

76



Lisa 7. Intervjuu transkriptsioon Onewoodi ekspordijuhiga

Margus Aiaotsa intervjuu vastused

Amet: Onewoodi juhatuse liige ja ekspordi eest vastutav
Toostaaz: 4 aastat

K: Kiisija

V: Vastaja

K: Palun kirjeldage Onewoodi ekspordialast kompetentsi? (Too6tajad, partnerid,
miiiigivorgustikus, jne)

V: Meie ettevotte miiligiga seotud tdotajatel on viga tugev eelnev miiligikogemus Eesti turult.
Minul kui ekspordijuhil on rahvusvahelise miiligi kogemust niiiid 4 aastat ning see on hangitud
Onewoodi toodangut eksportides. Varasemalt ekspordikogemus puudus. Lébisin hiljuti iihe
aastase ekspordiplaani koolituse Marketingi Instituudis ning usun et sellest on palju praktilist kasu.
Minu taustaks on ehitusinseneri haridus ja 20a. tookogemus plastiku tootmise ja ehitusmaterjalide
hulgimiiiigis Eesti turul. Seeldbi on kdidud messidel ja hangitud kontakte, mida saab rakendada ka

Onewoodi toos.

K: Millised on ettevotte tulevikuplaanid ekspordiga?

V: Ettevotte loomise pievast alates on ettevotte ambitsiooniks vélisturgudele sisenemine. Ettevotte
juhtkond on suurte ambitsioonidega ning Eesti turu viiksus ei ole piisavalt suur perspektiiv meie
jaoks. Kuna tegu on aga téiesti omaniolise tehnoloogiaga, millega ettevdtte juhtkond varasemalt
pole kokku puutunud, siis soovisime koduturul kdik vead édra teha ja seejdrel liikuda

vélisturgudele.

K: Millised on ettevdtte ekspordi motiivid ja eesmargid?

V: Ariideed otsides kiilastasime Hiina ettevdtteid ja messe ning leidsime unikaalse viisi kus
ekstrusiooni kdigus toodeti puitplast komposiiti ning sellest materjalist omakorda toodeti erinevaid
tooteid. Olles ise olnud pikaajaliselt tegutsenud plastikutootmises ja ehitusmaterjalide valdkonnas,
siis teadsin et Eestis ja ldhipiirkonnas sellisest materjalist lahendused pole veel joudnud.
Soovisime olla selles valdkonnas pioneerid ning seda enam, et meil oli suur usk sellesse tootesse.
Seejirel ostsime Hiinast esimese tootmisliini ning alustasime tootmisega. Kokkuvdttes on meie

eesmérgid toota ja miitia oma kaupa ldhiturgudele ning selleks on Léti ja Leedu Baltikumist ning
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Pdhjamaadest Soome, Rootsi, Norra ja ka Island. Onewoodi ekspordi motiiviks on koduturu

vaiksus ning soovist oma turupositsioon kindlustada.

K: Millistele vilisturgudele Onewood tdna ekspordib?

V: Oleme oma kaupa miilinud sellistele turgudele nagu Liti, Leedu, Soome, Norra ja Island. Iga
turuga on erinev kogemus. Mdnes riigis on meil dnnestunud jalg vahele saada ja leida dige partner
ja teises mitte. Soomes oleme mitu korda ebadnnestunult proovinud. Norra on hetkel pdevakorras

ja paar niidisterassi saadetud.

K: Millised on olnud senised vilisturgudele sisenemise viisid? (Otsene voi kaudne, investeerimine
— miiiigiesinduse loomine)?

V: Seni on meie vélisturule minemine olnud 14bi otsese ekspordi, kus meie kauba on ostnud moni
kohalik edasimiiiija v0i sealne hulgiladu. Oleme ise otsinud selliseid partnereid, kus sisenemise
viisiks oleks otsene eksport. Oma &riplaanis oleme arvestanud, et 14bi vélisturgudele miitigi on

voimalus tekitada ka mastaabiefekti, kus suurendatakse tootmist Eestis.

K: Millistel uutel vélisturgudel niete ekspordi potentsiaali ja miks?

V: Nieme potentsiaali nii Baltimaades aga eelkdige just POhjamaades. Kdige suuremad ootused
on meil Norra, Rootsi ja Islandi osas. Norra aga ka Rootsi osas ndeme vdimalusi seetdttu, et seal
ei ole kohalikku tootjat. Samas on seal kombinatsiooniks halb ilm, kui joukam elanikkond, kes
voiks soetada puidust 2-3x kallima puitplast komposiidist toote, millel palju pikem eluiga. Usume
nii oma tootesse, kui ka sellesse et noored ei taha tulevikus oma maja orjad. Nad hangivad endale
isemdtlevad ja hooldusvaba elamiskeskkonna, kus elamul on pikk kasutusiga ning tdisautomaatika
ja voimalikult mugav, et saaksid elu nautida ja siinkohapeal on meie tooted pdhjamaises
véliskeskkonnas parim lahendus. Tahan eraldi veel vilja tuua veel ka Islandi ndite. Leidsime hiljuti
sealt just partneri edasimiilija néol. Saatsime just esimese konteineri kaupa teele. Islandil turg on
meie jaoks atraktiivne. Islandlaste finantsvdimekus on hea, kliima kiilm ja niiske, pinnas on kui
kuumaastik ja seetdttu metsa neil ei olegi ja siit tulenevalt ei ole ka oma puidutdostust. Enamus
kaubast peavad islandlased sisse importima ning kuna tegu on viikese turuga, st 350 000

elanikkonnaga siis ei joua nad kdike ise toota.

K: Miks peate Norrat suure potentsiaaliga turuks?
V: Norralane ei osta hinda, ta ostab kvaliteeti. Meie toode on 2-3x kallim kui puit ning hooldusvaba

ja eluaegne. Teisisonu Norras on raha ja turuvajadus, sest Norra kliimas ei ole puit piisavalt
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vastupidav vilitingimustes. Usume, et mida rikkam tihiskond, seda mugavamaks muutub ka
inimene ja siit ka esitame hiipoteesi, et kas tulevikupdlvkond ikka soovib iga aastaselt tegeleda
terrassi hooldusega ja iga 10-20 aasta jooksul ehitada tdiesti uus terrass voi soovib ta tegelikult
plisivamat lahendust? Meie usume siiralt sellesse, et komposiitmaterjalid on tulevik, sest see

voimaldab materjale kokku pannes asendada eraldiseisvate materjalide norkused tugevustega.

K: Millised faktorid mdjutavad uute ekspordi turgude valikut?

V: Kdigepealt muidugi mdjutavad sisesed faktorid nagu tootlikkuse voimekus, rahalised ressursid
aga vilistest faktoritest saab suuresti midravaks just dige partneri leidmine. Usume, et koostoo
saab olla edukas igal turul aga just sellise edasimiiiijaga, kes samuti usub meie toodangusse ja meil
tekib win-win situatsioon. Kindlasti mojutavad vilisturgude valikut ka barjdirid. Kuna oleme
viike ettevOte, siis suurte ettevotetega on raske vordseid partnerlussuhteid ajada. Nemad
dikteerivad reeglid. Nad soovivad, et sina investeeriksid ja votad samas kdik riskid enda kanda.

Viikesel firmal on seda raske lubada.

K: Kui tihe on vilisriikides konkurents Teie valdkonnas?

V: Komposiitmaterjalide turg tuleb alles luua ja tarbijate usaldus voita. Kuna loome tdiesti uut
turgu, siis ei ole puitplast komposiitmaterjalide toodangul veel suurt tarbimist, pole ka turgu ning
pole ka otseseid konkurente. Létis ja Leedus on mdlemas iiks véiketootja, Soomes on UPM
tdiendava drisuunana alustanud ka puitplast komposiitmaterjali tootmist. Soome toodang on kallis
aga see eest kvaliteetne. Léti ja Leedust tulevad tooted aga odavamad ja kvaliteet jitab soovida,
rddkimata odavast Hiina toodangust. See oli siis lilevaade konkureerivate tootjate kohta.
Edasimiilijate osas ldheb pilt kirjumaks. Kui Eestis oleme leidnud mitmeid suuremaid
edasimiilijaid nagu Lincona, Decora, Balteco, Puumarket, siis vilismaal on hetkel kindlaid
edasimiitijaid vaid Leedu ettevdte Dvor ehk aiad. Neil on head turustuskanalid ning nad pakuvad
kdiksugu tooteid ja lahendusi, mida saab kasutades aedades. Samas suured kauplused nii Eestis
kui vilismaal soovivad ise véga suurt kasumimarginali, et lubada 1dpptarbijale suuri allahindlusi

ja seeldbi meelitada 10ppklient just nende poole. Seeldbi survestatakse tootjat tegema allahindlust.

K: Milline on Teie ettevdtte konkurentsieelis?

V: Meie konkurentsieelis on kindlasti omanoline toode. Oleme koos TTU teadlastega koostanud
just selle koige vastupidavama toote meie kliimasse. Tdsi, moned tegijad toovad Hiinast odavaid
analooge aga kvaliteedilt ei ole need ligildhedasedki. Kokkuvdtvalt voib 6elda, et meil on premium

toode mugavust armastavale inimesele. Olles kasvav vidike ettevote siis hindame oma
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kliendisuhetes personaalsust ning oma toodangut tootes hoiame kdrget kvaliteeti. See on meie
eeliseks konkurentide eest. Siinkohal toon vordluse Kalamaja kohvikuga, et kui sealse viikese

kohviku kaneelisai jadb Rimi omale alla, siis keegi ju ei ostaks!

K: Millised on Onewoodi riskid seoses tegevusega vilisturgudel?

V: Kdige suuremad riskid ja hirmud on seotud nii tarnekindluse, kui ka riskide osas mis seotud
materjali kvaliteediga. Vdibolla on need hirmud hetkel {ile paisutatud aga meil oli esimesel kahel
aastal probleeme nii tarne, kui ka materjali kvaliteediga, mis seotud nii seadistuse aga ka toorme
kvaliteediga. Teame kui raske on usaldust voita aga usaldust tagasi vdita pea vOimatu. Seetdttu
oleme viivitanud oma vilisturgudele minemise plaaniga. Teisalt on kindlasti riskid seotud ka dige

partneri ja turustuskanalite leidmisega.
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Lisa 8. Intervjuu transkriptsioon EAS Norra ekspordindounikega

Geir Eckmanni ja Margit Ihlebakke intervjuu vastused
Amet: EAS Norra ekspordindunikud

Toostaaz: 5+ aastat

K: Kiisija

V: Vastaja

K: How do Norway companies attentive to co-operation with Estonian exporters?

V: Within constructions and house co-operations works well.

K: How Norwegian customers look at products from Estonia?
V: In different ways. An old reputation on bad timber quality based on the early stage of log houses
exported from the Baltic to Norway is still common. But on the professional market this not an

issue as the export numbers on wooden house from Est to Norway tells.

K: Which support organizations and their services could be used by Onewood to enter the
Norwegian market?

V: EAS Export advisors in Norway would be the most effective way to get an overview.

K: Which way of entering the foreign market do you think would make Onewood the best way to
enter?
V: Investing to establishing your office in Norway is waste of money. Visit the Bygg Reis Deg

fear in October to meet possible partners.

K: How complicated do you consider the entry of Onewood wood-plastic composite terrace boards
to the Norwegian building materials market?

V: Difficult for me to comment on that. In general the market in Norway is among the best in
Europe since the households spends a lot investing in their houses and partners. It depend off-
course what segment in the market your products is. I guess the competition in the market is hard.

You should consider to have partner that support both b2b market as b2c

K: Are there any significant barriers or obstacles for the entry to the Norwegain building materials

market?
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V: You have to frequently visit possible partners to build trust, and off-course deliver on terms

will be the mayor priority. It is absolutely recommended to speak Norwegian language

K: What do you think is an important success factor for entering the Norwegian market?

V: To have a understanding and overview of the market. Listen to feedback and be adaptive to
customers need. Frequently visits and honest communication. There are plenty of goods available,
send your sale person to represent your goods, to have a chance to show the pros of your goods
and this is the classical way of entering, but it takes time and patients. Start building your network

in Norway.

K: How do you assess the potential of Onewood’s wood-plastic composite terrace boards in the
Norwegian market?

V: To start with a challenge. Plastic does not sound these days. You really need to communicate
why it's profitable to use your products and how it's recycled. Focus words in the market is |

guess: green, sustainable, recyclable, green footprint etc.

K: What could be the recommendations for successful entry of Onewood to the Norwegian
market?

V: 1 can't support you from my side. Perhaps listen to Est companies with success. Meet possible
partners in Norway to fears and get their feedback. Frequently visits to build and maintain the

network. Norwegians are traditional and not so innovative, keep this in mind.
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Lisa 9. Intervjuu transkriptsioon IWS Oii ekspordijuhiga

Margus Saks intervjuu vastused
Amet: ekspordijuht

Toostaaz: 4 aastat

K: Kiisija

V: Vastaja

K: Palun kirjeldage oma ettevotte ekspordialast kogemust? (milline kaup, millistesse riikides ja
mitu aastat?)

V: IWS toodab pumplaid ja erinevaid veetorude siisteeme ja lahendusi. Olen ekspordijuhina pea
viis aastat seisnud IWS brindi ekspordi eest Euroopasse. Oleme miiiinud mitmetesse riikidesse.

Meie ekspordi pohiturgudeks on PGhjamaa ja Saksamaa.

K: Palun kirjeldage oma ettevotte ajalugu ning viise ekspordi korraldamisel Norra?

V: IWSi nimel kiin aktiivselt Euroopa messidel, otsime koostdopartnereid ka internetist, erinevate
Kaubanduskodade {iritustel ning soovituste kaudu. Seda siis nii Norras, kui ka teistes riikides.
Loodame ldbi otsese ekspordi kanda kinnitada erinevatel turgudel. Teisi ldhenemisviise pole

plaanis olnud. Oleme arutanud ka allhanget ning Eesti vahendajate kasutamist.

K: Kas Norra turule sisenedes voi seal majandades esineb olulisi barjdére ja takistusi?

V: Minu hinnangul on tegu konservatiivse turuga, kus liigub ka palju raha. Olen tdheldanud, et
kohalikku t6dstust jadb aina vihemaks ning otsitakse tugevaid impordipartnereid ning eelistavad
oma bréindi sdilitamist, millele tehtaks allhanget. Riik vajab aina enam importi ning turg on tasapisi
selles suunas liikunud. Konkreetselt Norra turule ldksime ise eufooriaga peale ja seda umbes 3a.

tagasi ning saime karistada. Hinnaga sinna 166ma minna ei ole motet.

Logistiliselt Trondheimist pdhja poole keeruline hdid lahendusi leida. Seelébi seal on tugev

regionaalne tootmine ning iga piirkond on nagu eraldi turg.
K: Milline on Eesti ehitusmaterjalide kuvand Norras?

V: Minu hinnangul Eesti brind ei to6ta aga pole ka takistuseks. Kiill aga soovitan kasutada Nordic

kuvandit.
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K: Milline on Norra ehitusmaterjalide edasimiiiijate turg? (konkurents, tingimused, jne vorreldes
Eestiga néiteks)

V: Eksisteerib tugev regionaalne eripdra ja nii on see koguaeg olnud. Erinevates piirkondades
esinevad teatud eripdrad. Soovitan Norra turgu analiiiisides seda segmenteerida. Ehitusmaterjale
miiiiakse aina ema E-kanalite kaudu, kus ost-miiiik kasvab ja on meie andmetel tdusnud 20% kogu

ehitusmaterjalide turust.

K: Millised edufaktorid aitaksid kaasa koostod alustamisel Norra echitusmaterjalide
edasimiiiijatega?

V: Kogu pakutav pakett peab toimima laitmatult. Kommunikatsioon peab olema kiire ja
professionaalne. Kui ldheb untsu siis seda tuleb tunnistada ja pead liiva alla mitte peita. Kui vaja

siis tuleb ka tuhka pihe raputada aga parem kui asi nii kaugele ei ldhe.

K: Milline on Norra turu 16pptarbija? Mida ta hindab ja véértustab ehitusmaterjalide soetamisel?
V: Neil ikka eksisteerib veel see mélestus ajast kui Norra ei olnud rikas riik. Seega teevad oma
otsuseid vdga kaalutledes ja votavad selleks aja. Kindlasti otsivad kindlustunnet, ei kiirusta. Nad

otsivad kvaliteetset tdislahendus. Otsivad kvaliteedimérgistusega asju.

K: Millisel viisil soovitate Onewoodil siseneda Norra turule? (Otsene voi kaudne, investeerimine
— miiiigiesinduse loomine)?

V: Soovitan otsida kohalik edasimiiiija. Nemad tunnevad turgu ja rddgivad kohalikku keelt. Kiill
aga peab see partner olema selline, kes ise usub tootesse ning kellel on hea turustuskanal ja
kliendibaas. Kindlasti ei soovita otse hakata kliente, k.a. erakliente otsima. Ei ole moeldav, et
klienditeeninduse ja kliendi probleemidega peaks Eestist tegelema. Pddev edasimiiiija peab saama

padevuse ning teadmise, et mis vahe on erinevatel materjalidel puit, plast ja puitplast?

K: Milliseks hindate Onewoodi toote miiligipotentsiaali Norra turul?
V: Raske tépselt 6elda. Peab kohapeal turgu ldhemalt uurima. Tuleb kohapeale minema ning

edasimiiiijatega suhtlema ning oma toodangut reklaamima. Soovitusi hankima, jne.
K: Siinkohal on oodatud ka tdiendavad kommentaarid ja mdtteavaldused!

V: Eks see koige olulisem ole see edasimiiiija plithendumine ja usk teemasse. Kui see on, siis voib

midagi suurt toimuda.
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Lisa 10. Intervjuu transkriptsioon Nordic Houses KT Oii tegevjuhiga

Argo Sauli intervjuu vastused
Amet: Tegevjuht

Toostaaz: 17 aastat

K: Kiisija

V: Vastaja

K: Palun kirjeldage oma ettevotte ekspordialast kogemust? (milline kaup, millistesse riikides ja
mitu aastat?)
V: Ettevote loodi 2002 aastal ja esimesed viis aastat miilisime ainult Norra. Ténu Norra osanikule

omasime nii toodet, tootmist, kui ka turustusvorgustikku.

K: Palun kirjeldage oma ettevotte ajalugu ning viise ekspordi korraldamisel Norra?

V: Téna miilime palkmaju enam kui kiimnesse riiki. Miiligigeograafiat me taga ei aja aga lisaks
Pdhjamaadele oleme miitliki teinud ka Hollandisse, Saksamaale, Prantsusmaale, Venemaale ja
Indiasse. Norra osas oleme tugevad eksperdid, pea pool kaupa lédheb sinna. Norrakatest radkides
siis kindlasti eelistavad nad Norra kaupa ning siit edasi minna, siis geograafiat silmas pidades siis
norrakas eelistab oma piirkonna ettevotteid. Samas on see muutumas ning tihiskond on rohkem
globaliseerunud. Kées on ka terav t60jou puudus, peavad ka maju importima ja ehitajad leidma,
kes need piisti paneb. Norra on téna olukorras, kus nad peavad importima nii kaupu, kui ka
teenuseid. Minu hinnangul on {ihiskond muutuses ja senine kinnine iihiskond on avanemas ténu

globaliseerumisele.

K: Kas Norra turule sisenedes voi seal majandades esineb olulisi barjdére ja takistusi?

V: Norra tahab teha Euroopa Liiduga teha éri. Norra on EFTA riik. Tdidab ELi tingimusi. Tahavad
olla ELi turul aga samas jdida iseseisvaks. Néiteks kui saadame kaupa Rootsi siis pole piiriiiletust,
kdibemaksuarvestust ja tolli. Norra puhul aga on vaja iiletada piir ning deklareerida kaup, jne.
Norra ametnikud kontrollisid, eriti algusaegadel paris tdsiselt Eestist saadetud kaupa. Seadused,
regulatsioonid on karmistunud viimase aja jooksul ja seda just echituses. Energiatdhusus,
kvaliteedinduded. BEC nduded, sertifitseerimise nduded, et kaup, juhtimine ja keskkonnanduded

oleks tédidetud ja heaks kiidetud.

K: Milline on Eesti ehitusmaterjalide kuvand Norras?
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V: Kui me alustasime siis isegi meie Norra edasimiiiijad ei julgenud 6elda, et kaup on périt Eestist.
Téna usaldatakse Eesti kaupa ja selle kvaliteeti. Kui Eesti kaupade kuvand on téna positiivne, siis

samas on Léti, Leedu ja Poola kaupade kuvand siiski negatiivse alatooniga.

K: Milline on Norra ehitusmaterjalide edasimiiiijate turg? (konkurents, tingimused, jne vorreldes
Eestiga néiteks)

V: Norra geograafia on selline, et ldbi ajaloo jaguneb riik eraldisesisvateks piirkondadeks ja
kujundlikult voib igat piirkonda vaadelda eraldi turuna. See omakorda tdhendab et eksisteerib palju
kohalikke viikseid ettevotteid. Nad voivad kiill tegutseda frantsiisi alusel ja esindada suuremaid

brénde aga seal taga on eraldiseisvad kohalikud ettevotjad.

K: Millised edufaktorid aitaksid kaasa koostod alustamisel Norra echitusmaterjalide
edasimiiiijatega?

V: Kindlasti on vaja vélja teenida usaldus ja histi tutvustada oma toodet. Norrakas on viga
keskkonna teadlik ja siit pinnalt voib minna raskeks puitplastist toodete turustamisega. Samas on
heaolu tihiskond kaasa toonud ka mugavuse ning linnades vdiks sellel hooldusvabal materjalil

166ki olla aga maal mitte. Seal ollakse puidu usku ja puitplasti oleks nagu vodrkeha.

K: Milline on Norra turu 16pptarbija? Mida ta hindab ja véértustab ehitusmaterjalide soetamisel?

V: Norralane hindab kindlasti kvaliteeti, ta kontrollib ja uurib miiiija tausta, et tekiks kindlustunne.

K: Millisel viisil soovitate Onewoodil siseneda Norra turule? (Otsene voi kaudne, investeerimine
— miiiigiesinduse loomine)?

V: Kindel on see, et keegi ei oska Onewoodi oodata ja mitte keegi ei vota neid avasiili vastu.
Oluline on luua kontakte, kdies selleks kohal ning kindlasti kasutada kohalike tuttavate abi.
Siseneda tuleks samm-sammu haaval ja see saab olema aegandudev protsess. Norra on
heaoluiihiskond, mis on ja on olnud tugevalt konservatiivne. Nad ei aja taga igat eurot. Hind ei ole
mdiirav. Kui neil on juba partner olemas, siis miks peaksid nad seda vahetama? Véga selge mirk

mugavuse ja heaolu ithiskonnast.

K: Milliseks hindate Onewoodi toote miiligipotentsiaali Norra turul?
V: Nagu varem juba iitlesin siis potentsiaal voib realiseeruda just linnades, kus on nii
ithiskondlikud hooned, kui ka suuremad elumajad, kus norrakas vodiks eelistada hooldusvaba

toodangut.
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Lisa 11. Intervjuu transkriptsioon Stenersen Oii projektijuhiga

Agnes Hallingu intervjuu vastused
Amet: Projektijuht

Toostaaz: 8 aastat

K: Kiisija

V: Vastaja

K: Palun kirjeldage oma ettevotte ekspordialast kogemust? (milline kaup, millistesse riikides ja
mitu aastat?)
V: Meie ekspordime Eestist erinevaid ehituskaupu ja detaile ning materjale. Miiiime ainult PGhja-

Norra ning kaupadeks on pleks klaas, klaasvill, auto treilerid, jne.

K: Palun kirjeldage oma ettevdtte ajalugu ning viise ekspordi korraldamisel Norra?
V: T4idame kohalike klientide tellimusi ja oleme nagu maaletooja. Uritame leida odavama hinnaga

kvaliteetseid tooteid Eestist ja Poolast ning toome kliendile kohale.

K: Kas Norra turule sisenedes voi seal majandades esineb olulisi barjdére ja takistusi?
V: Norrakalase jaoks on leping kohustus, mida tuleb tdita. Kui oled saavutanud usalduse ja sinu
kaupa soovitakse ning on solmitud leping, siis peetakse sind usaldusviirseks. Ei sallita valesid voi

selja taga tegutsemist. Nad ootavad avastust ja samasuguseid vairtusi ka lepingupartneritelt.

K: Milline on Eesti ehitusmaterjalide kuvand Norras?
V: Baltikumi toodetel on jatkuvalt pisut kahtlane maine. Ikka veel selline nduka aja maad nende
silmis. Norrakad ei ole nii avatud, kui eestlased Euroopa Liidus joudnud on ning seelébi eelistavad

nad raudselt oma kodu sepa ja kokka t66d, kui imporditud kaupa.

K: Milline on Norra ehitusmaterjalide edasimiiiijate turg? (konkurents, tingimused, jne vorreldes
Eestiga néiteks)

V: Norra on jaotunud piirkondlikeks rajoonideks, kus igal rajoonil oma isedrasused. Meie
tegutseme POhja-Norras Tromsos ja see on logistiliselt keerulise ligipddsuga piirkond. Néiteks

Eestist eksportides liigutame kaupu 14bi Soome.
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K: Millised edufaktorid aitaksid kaasa koostdd alustamisel Norra echitusmaterjalide
edasimiiiijatega?
V: Norra keele valdamine tuleks kindlasti kasuks. Muidugi saavad norrakad kenasti hakkama ka

inglise keelega. Oluline oleks, et kohalik sind soovitaks, siis avanevad uksed kiiremini.

K: Milline on Norra turu 16pptarbija? Mida ta hindab ja véértustab ehitusmaterjalide soetamisel?

V: Norralasele ei meeldi selline idamaade stiilis kauplemine. See pole neile omane. Nad austavad
miiiija hinda, samas kui eestlane vdib kohati iiritada nahka iile kdrvade tdmmata. Ule kdige hindab
norrakas ausust. Kui kaotad usalduse, siis uusi tellimusi enam ei tule. Norrakas armastab ka

loodust, on pragmaatiline ja pigem on nad individualistid kes eelistad sdnade asemel tegusid.

K: Millisel viisil soovitate Onewoodil siseneda Norra turule? (Otsene voi kaudne, investeerimine
— miiiigiesinduse loomine)?

V: Kindlasti mitte tulla nn. odavama hinnaga sest odavama hinnaga Eesti kaup ei miili siin
kindlasti. Usun, et kohapealt tuleb leida esindaja, kes siis oleks hea esindaja antud tootele. Suurem

edu on, kui 16ppkliendiga suhtleb norrakas ja Norra keeles.

K: Milliseks hindate Onewoodi toote miiligipotentsiaali Norra turul?
V: Raske hinnata. Tuleb kohapeale tulla ja oma toodet ja selle omadusi turustama hakkama.
Kindlasti hinnatakse siin toodete, kvaliteedi, keskkonna ja juhtimisalaseid sertifikaate. Norralased

lausa armastavad sertifikaate. Seda pead silmas pidama.

K: Siinkohal on oodatud ka tdiendavad kommentaarid ja mdtteavaldused!
V: Elan ise Norras ning siin erinevus Eestiga on kindlasti see, et siin on tugevad ametiiihingud ja
seeldbi miinimum palgad igas valdkonnas. Kui eestlane tuleb siia todle pikemalt, siis peab ta

ennast arvele votma ja maksma kohalikke makse ja seeldbi odava t66j0u konkurentsieelis kaob.
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Lisa 12. Intervjuu transkriptsioon Tiki Tilhenger impordijuhiga

Kadri Allekandi intervjuu vastused
Amet: Impordijuht

Toostaaz: 6 aastat

K: Kiisija

V: Vastaja

K: Palun kirjeldage oma ettevotte ekspordialast kogemust? (milline kaup, millistesse riikides ja
mitu aastat?)

V: Minu t60 Norras todtades on treilerite ja varuosade import Norra. Teisipidi on tegu sama
kaubaga, mis miiiija jaoks on eksport. Meie toome Norra haagiseid ning meie peamine partnerriik
on Eesti. Elan Norras juba iile 10 aasta ning olen todtanud siin Fredrikstadis té0stuskaupade

ekspordi/impordi valdkonnas.

K: Palun kirjeldage oma ettevotte ajalugu ning viise ekspordi korraldamisel Norra?
V: Meie ettevottel on Eestis tiitarettevote ning tehas. Toome haagiseid ja sellega seonduvat Norra
ning miilime edasi dripartneritele. Eraklientidega me ei tegele. Miitime kiill ettevotetele aga

enamus Norra ettevotjaid on vdiksed. Hindavaid partnereid — krediidiraport.

K: Kas Norra turule sisenedes voi seal majandades esineb olulisi barjdére ja takistusi?

V: Suures pildis oleme vabakaubanduses. Jah on piir ja toll aga see on korraldatav. Takistus voib
tulla aga kohalikul turul, kuna kohalikule meeldib eelistada kohalikku kaupa. Selle kaubagrupi
peale moeldes, siis kindlasti eelistab Norra inimene kvaliteetset kaupa, hindab viga vidrindatud

puitu ning keskkonnasdbralikku teenust.

K: Milline on Eesti ehitusmaterjalide kuvand Norras?

V: Jatkuvalt eksisteerib suhtumine stiilis a la Ida-Euroopa maine ja sellel on negatiivne alatoon.

K: Milline on Norra ehitusmaterjalide edasimiiiijate turg? (konkurents, tingimused, jne vorreldes
Eestiga néiteks)

V: Vati on selles, et kas sinu toodet hakatakse esindama ja miiiima? See on koige raskem. Kasuks
tuleb, kui oled norrakas ja oled veenev. Norrakad on mugavad, sina pead toote ja teenuse nendeni

toimetama. Tuleb kliendiga kurja vaeva néha.
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K: Millised edufaktorid aitaksid kaasa koostdd alustamisel Norra echitusmaterjalide
edasimiiiijatega?
V: Vaja oleks iihte edulugu, mida presenteerida Norra turul ja parandada teadlikkust. Kui oled

saanud tellimuse iihes piirkonnas, siis tuleb seda sdnumit jagada ka teistes piirkondades.

K: Milline on Norra turu 16pptarbija? Mida ta hindab ja véértustab ehitusmaterjalide soetamisel?
V: Norras on puit laialt kasutusel. Norrakas hindab puitu. Hindab ka kvaliteeti.
Globaliseerumisega seonduv kliimaprobleem avaldab mdju ja ollakse vastu kdigele, mis ei ole

naturaalne ja on vaja tehislikult teha. Selline hoiak on ja inimestel on raha, et osta parimat.

K: Millisel viisil soovitate Onewoodil siseneda Norra turule? (Otsene voi kaudne, investeerimine
— miiiigiesinduse loomine)?

V: Kui eelnevalt tdin esile puiduusu teema siis kindlasti leiab ka Onewood selle nissi, kus
eksisteerib vajadus. Mina nieksin seda kohana kus vélitingimustes kasutatav materjal rohkem
kulub, just seal voiks olla potentsiaali. Need on suured iihiskondlikud projektid, kus ei ole seda
peremeest, kes tahab iga aasta pintseldada. Erinevad innovatsiooni ja tehiskeskkonnad aga need

asuvad urbaniseerutud keskustes.

K: Milliseks hindate Onewoodi toote miiligipotentsiaali Norra turul?

V: Nissiturg.
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