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LUHIKOKKUVOTE

Puidutdostus on valdkond, mis on Eesti ekspordis viga olulisel kohal. Magistritd6 eesméargiks on
vaadata tegureid, mis mojutavad Eestis tegutsevate ettevotete eksportimist. Kuna eksportimine on

ettevotetele oluline valdkond ning sellist uuringut pole varasemalt Eestis 14bi viidud.

Magistritoos on kasutusel kvantitatiivne meetod ankeetkiisitluse vormis ja kvalitatiivne meetod
intervjuudena. Ettevotted on jagatud kahte gruppi, et vaadata, mil médral mojutab puidu
vadrindamine eksportimist ja millised ettevotted on edukamad. Eesmirgi saavutamiseks piistitati
3 uurimuskiisimust:

1. Millised tegurid mojutavad Eestis tegutsevate puidutdodstusettevotete eksporti?

2. Millist tiitipi puidutoostusettevotted on eksportimisel edukamad?

3. Millised on olulisemad tegurid puidutdostusettevotete eksportimisega alustamisel?

Toost tuleb vélja, et innovatsioon, plaanid ja strateegiad mingivad olulist rolli eksportimise
edukusel. Lisaks on olulisel kohal ka kohandumine erinevate turgude ja olukordadega. Samas on
mitmed tegurid omavahel seotud ning ainult iihe teguri kasutamine ei too edu eksportimisel.
Eksportimisel on edukad ettevotted, kes tegelevad innovatsiooniga, kuna see loob
konkurentsieelise. Ettevotete puhul, kes ei ekspordi, aitab eksportimisele kaasa teadmiste

parandamine ja tootmisvoimekuse kasv.

Votmesonad: puidutdostus, ekspordiplaan, strateegia, innovatsioon, kohandumine.



SISSEJUHATUS

Eesti on riik, kus iile poole pindalast katab mets (Keskkonnaagentuur, 2018). Eestis on
puidutdostus oma ekspordimahtudelt 2019. aastal viga korgel, omades 11% kogu ekspordimahust
ning seega on puidutddstus majanduses tdhtis valdkond (Statistikaamet, 2019). Varasemalt on
puidutoostuses uuritud iildist seisu ning toodud vélja tugevused ja norkused ning mida oleks vaja
esmajérjekorras parandada (Tiits, et al, 2013). Lisaks saab vilja tuua Eesti puidusektori
kapitalistruktuuri uuringu (Léaéne, 2018), kus selgub, et majanduskriisist ollakse sodltuvad ning
puidutddstus vajab tegutsemiseks vihem kapitali, kui teine rasketodsuse haru metallitddstus, mis
oli antud uuringus vordluseks voetud. Labi on viidud ka uuringuid pelletite konkurentsivdoime
kohta, kus selgus, et suurt rolli mingib sobiva tooraine kiillus, vihene ja ndrk konkurents
toorainele, alternatiivsete toOstustarbijate puudumine ja peamiste sihtturgude geograafiline
lahedus (Kaup, 2018). Vilja tasub tuua ka puitmajade konkurentsieelise uuringu, milles tuuakse
vilja kvaliteetse tooraine olemasolu, eksporditurunduse oskusega t66jou olemasolu, piisavad

tootmisvoimsusi ja kaasaaegsete tehnoloogia olemasolu (Veske, 2019).

Ettevotete ekspordi edukust mdjutavad nii sisemised kui ka vélised tegurid. On vélja toodud, et
valisteks teguriteks on keskkond, kus ettevote asub, sisemiste teguritena voib aga vilja tuua

kompententsi ja strateegia (Aaby, Slater, 1989).

Uurimisprobleemiks on iilevaate puudumine, teguritest, mis mojutavad puidutoodete eksporti
majanduskasvu faasis, kuna on teada, et majandustsiiklid mdjutavad eksporti (Tiits, et al, 2013;
Ladne, 2018). Varasematest uuringutest ei ole vilja toodud tegureid, mis mdjutavad Eestis
tegutsevate puidutddstusettevotete eksportimist ning mis néditajad on toodete ekspordi puhul
olulisemad. Seega, t00 tulemusena saab vilja tuua, millistele teguritele tuleb ettevotetel rohkem

rohku panna, et olla eksportimisel edukam voi mille alusel eksportimisega alustada.

Too6 eesmérgiks on vélja selgitada, millised on Eesti ettevitete puhul tegurid, mis mdjutavad
eksportimist ning millised nditajad on puidutddstuses erinevates valdkondades (iimarpuit ja

saematerjal ning rohkem védrindatud puidutooted) olulisemal kohal. Lisaks tuuakse vélja tegurid,



miks mitmed ettevotted ei ole alustanud eksportimisega. Ldhtuvalt uurimisprobleemist ja
eesmirgist on sonastatud uurimuskiisimused:

1. Millised tegurid mojutavad Eestis tegutsevate puidutdostusettevotete eksporti?

2. Millist tiitipi puidutoostusettevotted on eksportimisel edukamad?

3. Millised on olulisemad tegurid puidutdostusettevotete eksportimisega alustamisel?

Uurimuskiisimuste lahendamiseks kasutatakse kvalitatiivseid ja kvantitatiivseid meetodeid. Eestis
tegutsevatele puidutodstusettevotete seas viib autor 1dbi uuringu ankeetkiisimustiku vormis. Peale
kiisimustiku tulemuste analiiisi viiakse ldbi intervjuud ettevotete juhtidega, et selgitada

kvantitatiivsest uuringust selgunud tegureid ja pdhjuseid.

To66 koosneb kolmest peatiikist, mis on omakorda jagatud alapeatiikkideks. Esimeses peatiikis
antakse lilevaade teoreetilisest osast. Teoreetilise iilevaate esimese alapeatiiki osas annab autor
iilevaate ettevotte edukust nditavatest teguritest. Esimese peatiiki teises osas vaadatakse ldhemalt
tegureid mis mojutavad eksportimist. Esimese peatiiki kolmandas osas aga vaadatakse
puidutodstuse eksporti mojutavaid tegureid ning esimese peatiiki viimases osas vaadatakse
lahemalt Eesti puidutddstust ning selle hetkeseisu. Teises peatiikis on vaatluse all magistritoos
kasutatav metoodika. Seal antakse iilevaade andmete kogumise meetodist ning lisaks on kirjas
intervjuude ja kiisimustike koostamise pohimote. Kolmandas peatiikis aga on vdimalik niha
kirjeldavat statistikat ning kiisimustikest selgunud infot. Lisaks toimub kiisimustike analiiiis,

millele jargneb intervjuude analiiiis ning t60 10pus on toodud jireldused ning ettepanekud.



1. TEOREETILINE ULEVAADE

Jargnevas peatiikis annab autor iilevaate teoreetilisest osast. Kasitletakse ettevotete ja eksportimise
edukust mdjutavaid tegureid, lisaks antakse iilevaade puidutdostusest Eestis ning mdjuritest, mis

aitavad kaasa edukusele.

1.1. Ettevotete edukust mojutavad tegurid

Ettevotteid saab liigitada suuruse jirgi erinevatesse kategooriatesse. Esimeses grupis on viike- ja
keskmise suurusega ettevotted (edaspidi VKE), kuhu kuulub vihem kui 250 tootajat. Lisaks saab
antud kategooria jagada omakorda alaiiksusteks, mikroettevotted, kus on vihem kui 10 todtajat,
jargmiseks viikesed ettevotted kus on 10-49 too6tajat ning 10petuseks keskmised ettevotted 50-249
tootajaga. Teises peamises grupis on suured ettevotted, kus on iile 250 todtaja (OECD, 2018).

Ettevotted piitidlevad pidevalt edukuse poole ning soovivad iiksteisest paremad olla, teenida
suuremat kasumit, hdivata suuremat turuosa ning olla tuntud. Edukust saab modta kasumlikkuse
ja miitigi kasvuga, kuid need ei ole ainukesed edukuse voimalikud mdddikud (Trondsen, 1997).
Duckenberg et al (1987) kasutasid enda uuringus ettevotte edukuse mdddikuna just miiligi kasvu
ja tootajate arvu muutust. Sarnase tulemuseni joudsid ka
Tong ja Saladrigues (2018), kes tdid vilja, et ettevotte edukust saab mdota ettevotte todtajate arvu
ja kasumlikkuse kasvuga. Tuleb vilja tuua ka, et erinevates valdkondades on edukuse tegurid
erinevad (Trondsen, 1997). Foley ja Green on 1989. aasta uuringus vilja toonud isikliku rahulolu
kui edukuse nditaja. Olles korgel ametikohal on see edukuse niitaja, kuid ettevotte kasvu puhul
voib see tagaplaanile vajuda, kuna tdhelepanu on vaja suunata firma kasvuga seotud teguritele.
Lisaks on Bass vilja toonud 2008. aastal, et edukad juhid on olnud olulisel kohal keskkonna ja
tthiskondade arengus, kuid edukad juhid mingivad rolli ka ettevotete edukuses. 2010. aasta
uringus vaadati VKE edutegureid ning selgus, et olulisel kohal ettevotte edukuses on selge
ndgemus strateegilistest eesmérkidest, korgema juhtkonna toetus, kasutaja aktiivne kaasamine,
muutusteks avatud drikultuur, viliste konsultantide kaasamine, edukas projektijuhtimine (Doom,

et al. 2010).



Samson ja Terziovski (1999) leidsid, et heade suhete loomine tddtajatega on oluline ning tagab
suurema edu kui pidev kontrollimine. Sama jarelduseni on hiljem joudnud ka teise uuringu autorid
metaanaliilisi tulemusena, et suhete juhtimine annab suurema rahalise kasu kui hierarhiline

juhtimine (Geyskens et al, 2006).

Viikesed ja keskmise suurusega ettevotted mangivad olulist rolli maailma majanduses luues
tookohti, tehes innovatsiooni ning pakkudes tooteid ja teenuseid. Innovatsiooni on selle erinevates
vormides juba pikka aega tunnistatud ettevotte konkurentsieelise jaoks kriitiliseks (Brown ja
Eisenhardt, 1995). Seetottu on konkurentsieelise séilitamiseks vaja pidevat innovatsiooni. Pidev
innovatsioon voimaldab ettevottel paremini rahuldada tarbijate vajadusi edestades konkurente,
kasutada 4&ra strateegilisi turuvdimalusi ja viia organisatsiooni tugevused vastavusse
turuvdimalustega (Cooper, 1996). Innovatsiooni olulisust on vélja toonud ka Halila ja Rundquist
2012. aastal, kuid lisanud, et innovatsiooniks on oluline ka kapitali olemasolu (Halila, Rundquist,
2012). Lisaks on innovatsiooni juures Buvik ja Rolfsen vélja toonud, et ka inimfaktor méngib

olulist rolli (Buvik, Rolfsen 2015).

Ettevdtjad peavad pidevalt leidma viise, kuidas vihendada kulusid samal ajal suurendades miitiki
(Edwards, 2014). Viikesed ja keskmise suurusega ettevotted peavad vidlja tootama tugeva
konkurentsieelise, et suuta konkureerida rahvuvaheliste korporatsioonidega kohalikul ja
rahvusvahelisel tasandil. Jatkusuutlikuse tagamiseks on vaja pidevat kohandumist (Bijaoui, 2019).
Olulisele kohale on tdusnud messidel, konverentsidel ja nditustel osalemine véikeste ettevotete
seas, mis aitavad kaasa otsemiiiligi kasvule potentsiaalsete klientide hulgas (Tanner, 2002).
Niitustel ja messidel osalemine on osa strateegiast, mille abil suurendada inimeste teadlikkust
toodetest ja teenustest (Welch, 2014). Uuringud on ndidanud, et edukamad on ettevotted, kes
osalevad rohkem messidel ja niitustel, kui need, kes seda ei tee (Tanner, 2002). Teisalt on just
viikesed ettevotted need, kelle on raske leida rahastust, et osaleda messidel ja seal silma paista
oma viljapanekuga (Edwards, 2018). Samas leiab Bijomi (2019), et drivorgustik on hea lahendus,
mis vOimaldab erinevates piirkondades voi riikides asuvatel ettevotetel teha koostdod iihistel
huvidel. Ettevotted otsustavad iihendada oma tugevused, jagada teavet ja luua siinergiaid, et
muutuda konkurentsivoimelisemaks, sdilitades samal ajal oma autonoomia ja moodustades eraldi
juriidilise isiku. Eesmairkideks voiks olla drikoost6d, suurenenud ostujoud iihisostude kaudu,
talentide vdrbamise optimeerimine ja intellektuaalomandi kaitse tagamine. Allikmée (2014) toob
oma to0s vilja, et enamik messidel osalejaid teeb seda suhete ja uute klientide loomise eesmargil,

mis aitab kasvatada eksporti. Lisaks on Allikmde oma uuringus kirjutanud, et info kogumine on



samuti messil osalejatele oluline, seda saadakse ise messil ringi kidies ning konkurentidega

suheldes (Allikmae, 2014).

Ettevotete edukus soltub suurel mééral ka eksportimise tulemustest. Walters (1983) toonud vilja,
et eksportivad ettevotted saavad rohkem informatsiooni erinevatest kanalitest ning samas oskavad
seda ka paremini kasutada. Kuna eksportimisel on vajalik olla kursis ka teiste riikide trendidega
siis suudetakse muutusi tajuda ja neid vastu votta (Walters 1983). Samas on 2013. aasta t60s
Theodosiou ja Katsikea toonud vilja, et informatsioon tuleb anda digetele inimestele digel ajal siis
paraneb otsustamine ning tdotatakse vilja parem strateegia ja taktika (Theodosiou ja Katsikea,
2013). Lisaks on valitsused huvitatud ekspordi suurenemistest ning aitavad ettevotteid
informatsiooniga (Joynt, 1982). Valitsusi on maininud ka Beleska-Spasova ja Glaister ning vilja
toonud, et ekspordiabi kavad peaksid keskenduma ettevotete finantsjdrelevalveasutuste loomisele,
et nad saaksid dra tunda oma ekspordipotentsiaali ja rakendada edukaid ekspordistrateegiaid,
pOdrates erilist tihelepanu algajatele ja juhuslikele eksportijatele. Poliitikakujundajad saavad seda
teha, holbustades oskuste arendamist koolituse ja juhendamise kaudu, pakkudes digeaegset ja
asjakohast turuteavet, korraldades valdkondlikke voi piirkondlikke eksportijate konsortsiume, et
vOimaldada vorgusuhete arendamist ja juhendamist (Beleska-Spasova, Glaister 2011). Kerner
(2010) on vilja toonud, et ettevotted, kes ekspordivad ja need kes ei ekspordi erinevad iiksteisest
paljude néitajate poolest. Eksportivad ettevotted on suuremad, neil on rohkem t66j0udu, maksavad
korgemat palka ja on tootlikumad. Lisaks on eksportimisel voimalik saada uusi teadmisi, mille
kaudu ettevotet arendada (Kerner, 2010). Kljain oma uuringus (2014) kirjutab, et tdnapédeva
globaliseeruvas maailmas on olulisel kohal rahuvusvahelistumine ning innovatsioon, mis aitavad
tihedas konkurentsis edukalt tegutseda. Reidolf on 2019. aasta uuringus vilja toonud, et teadmised
ehk turupdhised suhted on innovatsiooni jaoks ettevotetel olulisel kohal, eriti on selleks
informatsioon, mis tuleb nende klientidelt. Lisaks on vilja toodud, et teadlased ei paku

innovatsiooni jaoks ettevotetele vajalikke teadmisi (Reidolf, 2019).

Innovatsioon on oluline néitaja ettevotte edukuse méidramisel, nimelt mojutab just eksport
innovatsiooni ning teisalt avaldab innovatsioon positiivset moju ekspordile. Intensiivsetel
eksportijatel aga on innovatsioonialane toetus olulisema tdhtsusega ja suudavad seda toetust
paremini kasutada. Selle tulemusena aga avalik sektor arvestab toetuste andmisel just intensiivsete
eksportijate vajadustega (Kljain, 2014). Teada on seisukoht, et innovaatilisi tegevusi on raske
rahastada turul, kus on pidev konkurents (Carpenter, Peterson, 2002). Ettevdtted on

innovaatilisemad keskkondades, kus on suur konkurents ning ekspordiklientide vajadused ja



eelistused on diinaamilisemad (Boso, et al, 2013). Lisaks on véikestel korgtehnoloogilistel
ettevotetel raske saada finantseerimist, kuna neil firmadel v3ib puududa tagatis, mis on pankadele

vajalik (Carpenter, Petersen 2002).

Juhid saavad mojutada ettevotte kidekidiku ja edukust. Samas tuleb tdhelepanu podrata tootajate
koolitamisele ja kaasamisele, kuid juhil tuleb teada piiri, mis tasemeni to0tajaid kaasata. Liialt
kaasamine v0ib edu puhul p66rduda ning hoopis vihendada ettevotte joudlust (Formby, Malkotra,
Ahire, 2018). Trondseni 1997. aasta uuringus selgus veel, et nende juhtide, kelle ametiaeg oli 2-5
aastat, ettevotete kasumlikkus oli kdige suurem. Lisaks tuli vélja, et peale 2-4 aastat hakkas moneti
kasumlikkus langema, kuid arvati, et ettevotted olid joudnud kasvu ja valu staadiumi ning
kasumlikkus pdordub tdusule peale limberkorralduse tegemist (Trondsen, 1997). Edukate ja
vihem edukate ettevotete juhtide kditumine on erinev ning 2004. aasta koostatud Pérli uuringus
selgus, et edukate ettevotete juhid véirtustavad rohkem t66joukulude ja erinevate tegevuskulude
jélgimist. Lisaks on Pérl vélja toonud, et edukate ettevotete juhtidele on omane rohkem jélgida
ettevottest viljaspool toimuvaid protsesse, kui nende vihem edukate ettevatete juhid (Pérl, 2004).
Trondseni uuringus tuli vilja, et ettevotted, kes teevad pdhjaliku turuanaliiiisi on antud valdkonnas
kasumlikumad, kuna omavad infot mida on vdimalik postiivselt dra kasutada. Kolmandana tuli
vilja, et ettevotted, kellel on selge ériidee suudavad oma ideid paremini ellu viia. Neljandana
mojus kasumlikkusele positiivselt tegevjuhi palga soltumine tulemustest, kuna selle tulemusena
tahab rohkem panustada, kuna sissetulek on seotud ettevotte kasumlikkusega. Viimase punktida
tdi Trondsen vilja IT siisteemid, mis aitavad kontrollida ettevitet ja luua konkurentsieeliseid

(Trondsen, 1997).

On vilja toodud, et ettevotte edukus soltub ka piisavast ja kvaliteetsest rahastamisest (Pticar 2017).
Ettevotte rahastamine aga ei soltu ainult ettevotte tegevusest. Selle puhul voib vilja tuua, et
finantskditumine sdltub nii sisemistest kui ka vélistest teguritest (Vukicevic, 2000, Pticar 2017).
Viliseid pohjuseid mdjutab makrodkonoomika, sisemisteks teguriteks on aga koik ettevottega
seotud likviidsuse ja maksejouetuse probleemid, alates sellest ei suuda ettevote tasuda oma
volgnevusi. Selle pohjuseks on kulude ja tulude wvastuolu (Pticar 2017). Ettevotete
finantskditumine peab sisaldama jargmisi tegureid:

¢ finantsotsuste planeerimine;

e nduete ja volgnevuste kooskodlastamine;

e finantssuhtearvude ja rahavoogude jdlgimine;

e finantskontroll ja raha madistliku kasutamise analiiiis (Lazaric 1990, Pticar 2017).
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Kuna finantskditumine on oluliseks teguriks ettevitte edu saavutamisel siis tuleb vaadata ka
optimaalset finantsstruktuuri. Kiill aga on optimaalne struktuur erinevate valdkondade ettevotetel
erinev ning tuleks jdlgida ettevotte suurust, valdkonda ja makrodkonoomilist keskkonda, mille

tulemusena kujundada optimaalne vdla ja omakapitali suhte (Pticar, 2017).

1.2. Ettevotte eksporti mojutavad tegurid

Viikesed ja keskmise suurusega ettevotted on Euroopas ja maailmas vdga olulised tdé6andjad.
Euroopas on 2015. aasta seisuga iile 94% firmadest on VKE-d (Eurostat, 2019). Lisaks suudavad
VKE-d kiiremini reageerida keskkonna muutustega (Bijaoui, 2019). Vaatamata eduteguritele on
VKE-del sageli raskusi oma tooteid eksportida. Probleemidena on vélja toodud vdimekuse
puudumine, informatsiooni védhesus ning raskused leida toodete levitajaid ja vdhene huvi
eksportimise vastu (Tesar, Tarleton 1982). Véimekuse kohta on Ward, et al (2003) aastal joudnud
jéreldusele, et eksportimise puhul, et olla edukas peab ettevottes olema vdhemalt 20 tootajat.
Ettevdteted, kus oli vihem kui 20 to6tajat, olid liiga vdikesed, et kaasa liitia edukas eksportimise
protsessis. Samas on 1985. aasta uuringus vélja toodud ka vélised barjddrid, mis raskendavad
eksportimist. Nendeks on vidhene ndudlus vilisturgudelt, korged kulud ning kaubavahetust
takistavad barjdirid (Kaynak, Stevenson 1985). Kaubavahetusel on olulisel kohal ka sihtriigi
kaugus, mida on maininud Johnson ja Vahlne (2009). Hilisemas uuringus on vélja toodud, et
barjddrid on olulised tegurid eksportimisel ning eksporditokked soltuvad enamasti
ekspordietappidest. Eriti tugev seoses on ressursside piiratuse, turustamispiirangute, teadmiste ja
kogemuste tokete ning ekspordiprotseduuride tokete vahel (Kahiya, Dean, 2015). Lisaks méngib
eksportimisel rolli ka selle turu tundlikkus kuhu soovitakse siseneda voi kus juba ollakse, seega
tuleb osata reageerida turul toimuvatele muutustele (Rose, Shoham 2002). Klientidele meelejérgi
olemiseks tuleb tunda vastava kultuuri norme, tavasid ja harjumusi, kuna need niitajad mojutavad
toodete noudlust (Liu et al, 2002). Ekspordiiihendustes osalemine voimaldab VKE-del teostada
teatavaid tegevusi, nditeks korraldada kaubandusmissioone ja turundusiiritusi, mis poleks
teostatavad, kui VKEd tegutseksid iiksteisest soltumatult (Welch, et al, 1996). Varasemad uuringud
on ndidanud, et muutujad, nagu keskkonna-, organisatsiooni- ja juhtimisfaktorid, aga ka
eksporditurundusstrateegia, eksporditurunduse vodimalused ja ekspordi konkurentsieelis,
mojutavad eksporditulemusi markimisviarselt (Murray, Gao, Kotabe, 2013). Kiill aga peaksid
ekspordiettevotted enne sobiva rahvusvahelise laienemisstrateegia iile otsustamist votma arvesse

teatavaid tegureid, nditeks eksporditava toote tiiiipi, sihtturgude omadusi, kuna ainuiiksi strateegia
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valimine ei mdjuta nende eksporditulemusi (Ruso, et al 2011). Ekspordistrateegia olulisusest on
kirjutanud Spasova ja Glaister, kes on vélja toonud, et ettevotted, kes omavad ekspordistrateegiat
suhtuvad ja ndevad paremini voimalusi, mis avalduvad eksporditurgudel (Spasova, Glaister, 2011).
Voimalustega on seotud ka dppimine, kuna selle abil on parem é&ra tunda avarduvaid voimalusi

(Johnson, Vahlne, 2009).

Walters (1983) toob vilja, et eksportimisel on kogu kittesaadav info oluline, kuid eriti vaartuslikud
on isiklikud tutvused. Suhtete olulisuse ja vorgustiku olemasolu on rahvusvahelistumisel vilja
toonud ka Johnson ja Vahlne nii 1977. aastal, kui ka hilisemalt 2009. aastal (Johnson ja Vahlne,
2009). Eksporditava turu kiilastamine annab suure panuse tundmaks sihtriiki. Lisaks on eriti
oluline votta arvesse tagasisidet, mida on vodimalik saada ning selle tulemusena viia sisse
muudatused. Das (1994) toob vilja, et olulisel kohal eksportimise edul on seos todstusvaldkonna
konkuretsivoimega milles tegutsetakse ka eksporditurgudel. Turu olulisust kuhu eksporditakse,
toovad oma uuringus vélja ka Gumede ja Rasmussen (2002) ning iitlevad, et oluline on teha
pohjalik uuring info hankimiseks. Samas tuleb info toimetada digel ajal ka digetele inimestele,
mille pohjal suudetakse teha diged otsused (Theodosiou ja Katsikea, 2013). Grandietti ja Mason
leidsid 2012. aasta uuringus, et ettevotte suurus, vanus ja rahvusvaheline kogemus mdjub

positiivselt ettevotete ekspordile.

VKE puhul on eksportimisel olulisel kohal olemasolevad teadmised ja rahvusvaheliste turgude
tundmadppimine, et kasvatada miiiiki ja jddda uutel turgudel ellu. Suurtel ettevotetel on vdikeste
ees eelis nii turujoudluse kui ka finantsilise voimekuse ees. Nii suurematel kui ka véiksematel
ettevotetel on seos organisatsiooni kditumise ja strateegia vahel millest soltub uute toodete turule
tulek (Autio, et al. 2000). Sageli vOib juhtuda, et viikestel ettevotetel pole teadmisi turu kohta
kuhu soovitakse siseneda. Vilisturgude tarbijatel on juba véljakujunenud harjumused, on erinev
keel, kultuur, regulatsioonid, konkureerivad ettevotted ja hulgimiiiijad, mis raskendavad turule
siseneva ettevotte tood (Lord, Ranft, 2000). Seega tuleb enne eksportimist ettevitetel kohandada
toodet, hinda, turustamist ja reklaamimist vastavalt vilisturgude soovidele, eelistustele voi
vajadustele, kuna see mdjutab positiivselt mitte ainult ekspordi miiiigi kasvu, vaid ka juhtide
rahulolu (Ruso et al, 2011). Ekspordi edukusele aitab kaasa innovatsioon. Mida rohkem viiakse
ettevottes ldbi tooteinnovatsiooni seda intensiivsem on eksport (Kljain, 2014). Sarnase leiuga tulid
vilja ka Boso, et al oma 2013. aasta uuringus, kus leidsid, et ettevotted, kelle eksporditegevuses

on rohkem uuendusi, on paremas positsioonis, et ndidata paremaid eksporditulemusi, kui nad
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tegutsevad iiha konkurentsitihedamas ja diinaamilistes ekspordiklientide keskkonnas (Ruso et al

2011).

Keng ja Jiuan vaatasid 1989. aasta uuringus eksportivaid ja kohalikule turule spetsialiseerunud
ettevotteid ning tdid vélja, et eksportivad ettevotted on iildiselt suuremad téotajate arvu ja
miitigimahtude poolest. Lisaks on nende firmadega seotud vdorkapital ning ettevotte juhid on
kdrgemalt haritud. Samas kohalikul turul tegutsevad firmad soovivad {ihendada ressursid koos
sarnaste ettevotetega, et astuda samme rahvusvahelisuse tegutsemise poole. Lisaks on nendel
ettevotetel voimalus teha koost6od vélismaal asuvate etevotetega, et saada ligipdds uutele
turgudele. Samas voib piisata juhtkonna vahetusest, kes muudaks firma suunda ja tooks kaasa uusi
teadmisi. Ruso, Losada, Navarro, Diez kirjutatud uuringus (2011) tuuakse vilja, et ettvotte
kuulumine rahvusvahelisse organisatsiooni loob suurema ulatuse ning sellega kaasnevad ka

paremad teadmised ja mitmekesisem strateegia.

Viikestel riikidel, milleks on ka Eesti, on olulisel kohal teiste ritkidega koost66. Koostoo olulisust
on Johnson ja Vahlne (2009) vaadanud oma uuringutes ning see on olulisel kohal koos efektiivsuse
kasvatamisega. Bijmolt ja Zwarti poolt 1994. aastal kirjutatud uuringus on vaadeldud tdpsemalt
Hollandi véikeste ja keskmise suurusega ettevotteid ning sisemisi tegureid, mis mdjutavad
eksporti. Autorid toovad vélja finantsvoimekuse, mida sai kisitletud eelnevas peatiikis. Viikestel
ettevotetel on rahalised vahendid rohkem piiratud kui suurtel firmadel. Seega tduseb paevakorda
suhtumine eksporti. Lisaks saaksid valitsused ja juhid stimuleerida majandust méarkimisvadrselt
teades viikeste ettevotete sisemisi tegureid, mis aitavad kaasa eksportimise edukusele. Mojutades

ettevotte juhtide tegevust on voimalik mirkimisvéérselt tosta eksportimise taset.

Bijomolt ja Zwart toovad vélja ka, et eksportimist mojutab ka valdkond milles tegutsetakse ning
votsid seda enda mudelis arvesse (Bijomolt, Zwart, 1994). Kiill aga keskenduti rohkem sisemistele
teguritele. Esimene strateegia sisaldab muutujaid, mis nditavad, kas ettevote on oma struktuuri
kohandanud eksportimisele sobivaks. Teisena lisasid nad suhtumise eksporti, kas juht on sellele
suunatud. Kolmandaks voeti arvesse ekspordi planeerimise tegur. Kiill aga leiti (Ruso, et al., 2011),
et strateegia muutmine rahvusvaheliseks ei muuda ettevotte tulemusi vélistugrudel ning pikas
perspektiivis vdivad modlemad strateegiad saavutada samu tulemusi. Kiill aga on

turundusstrateegia oluliseks niitajaks tulemuste parandamisel.
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Ettevotte omadus

Ekspordi|poliis

Organisatsiooni- Suhtumine Ekspordiplaan

kultuur eksporti

\/

Ekspordi edukus

Joonis nr 1. EXPORT SUCCESS MODEL WITH THREE EXPORT POLICY FACTORS
Allikas: Bijomolt, Zwart, 1994

Analiiiisis kasutatasid Bijomolt ja Zwart jargmisi néitajaid: tootajate arv, iseseisvuse tase, driplaani
olemasolu ja eksportimise kogemuse pikkus. Tulemustest selgus, et on vdimalik vélja tuua 4
erinevat rithma ettevotteid:

e esimeseks grupiks on eksportimisel mitteedukad ettevotted, kes ekspordivad vihe tooteid
ning ei tee samme seda parandada;

o teiseks grupiks on ettevotted, kes ei stimuleeri eksporti, kuid nende puhul on niha aeglast
tousu ekspordi tulemustes;

e kolmas grupp sisaldab kogemusega, edukaid viikeseid ja keskmise suurusega ettevotteid
ning kasutavad maksimaalselt ekspordi poliitika instrumente, et saavutada positiivset
eksporditulemust;

e neljanda grupina saab vilja tuua firmad, kes sarnaselt kolmandale grupile kasutavad
ekspordi poliitika instrumente, kuid vdhem ning nende tulemused pigem langevad

(Bijjomolt, Zwart, 1994).

Samas on vdimalik eksportimise edukust mdota ka miiligitulemusega, kui suur osa miiiigist 1dheb
eksportimiseks, rahulolu ja arenguga eksportimise tulemustesse ja suhtelise kasumlikkusega.
Eriliselt toovad autorid vélja kogu miiiigi protsendi eksportimisel suhtes ning see ei tohiks kdikuda
(Byjomolt, Zwart, 1994). Miiligimahud on olulised néitajad igas valdkonnas, kuid eksportivad
ettevotted ei pea keskenduma ainult miiligimahu kasvatamisele vélisturgudel, kuna ettevotte

juhtidel vaivad olla teised eesmirgid (Ruso, et al., 2011).
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2012. aastal kirjutatud uuringus vaatasid Grandinetti ja Mason samuti ekspordivéimekust
mojutavaid tegureid ning tdid vélja rahvusvahelise turunduse strateegia, ekspordi organisatsooni
struktuuri, ettevotte omadused ja muud rahvusvahelistumise tegurid kui eksportimine. Sousa,
Martinez-Lopez ja Coelho on 2008. aasta uuringus vilja toonud, et kodige rohkem mojutab
eksportimise edukust just dige turundusstrateegia. Grandinetti ja Mason (2012) aga leidsid, et
olulisel kohal on nii turundusstrateegia kui ka organisatsiooni struktuur. Kiill aga selgus samas
uuringus, et kdige olulisem on ekspordi edukuse juures hoopis muud rahvusvahelistumise tegurid,

kuna see loob pohja edukaks eksportimiseks.

Samas on teised autorid Aaby ja Slater loonud mudeli 1989. aastal, kus on vaadatud ka vilist
tegurit, milleks on keskkond, kus tegutsetakse. Sisemiste mojuritena on vilja toodud kompetents
ja omadused millest mdlemad on seotud strateegiaga. Need kolm niitajat mojutavad aga

eksportimise tulemust.

Keskkond Vilised mojurid

Kompetentsid Ekspordi néitaja
Strateegia

Omadused Sisemised mojurid

Joonis nr 2. THE AABY AND SLATER MODEL
Allikas: Bijomolt, Zwart, 1994

Teoreetilise uurimistdd osas oli Linder esimene teadlane, kes tegeles toodete kvaliteedi ja
kaubanduse uurimisega. Ta viitis, et toodete kvaliteet oli tugevalt seotud riigi sissetulekuga
inimese kohta. Mida kdrgem on kodanike sissetulek elaniku kohta, seda korgemat tootekvaliteeti
nad nduavad ja vastupidi. Seetdttu on sarnase majandusarengu tasemega riikide vahelise
kahepoolse kaubavahetuse sagedus suhteliselt korge (Linder, 1962). Eksporditoodete kvaliteedi
uurimise teooria osas oli Melitz teemaks New-New Trade Theory. Ta leidis, et ettevitetel on
heterogeensus ja ainult suure tootmisefektiivsusega ettevotted hakkavad eksportima. Lisaks on

korgema tootmistShususega ekspordiettevotetel madalad tootmiskulud ja tugev toote
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konkurentsivoime. Tugeva konkurentsivoime siilitamiseks ja ekspordi ulatuse laiendamiseks on
ka nende toodete kvaliteet korgem kui sarnastel mitteekspordiettevotetel (Melitz, 2003). Uue-uue
kaubanduse teooriale tuginedes leiavad moned uuringud, et rahvusvahelise kaubanduse voog on
ndidanud vertikaalse spetsialiseeritud siisteemi reziimi. Kui rikkad ja vaesed riigid peavad
eksportima kaupu samasse tootekategooriasse, miilivad rikkad riigid kdrge tihikuvéértusega kaupu
(Schott, 2004). Lisaks on Murray, Gao ja Kotabe 2011. aasta uuringus toonud vilja, et eksportimise
puhul on oluline modde toode ise. Mille pdhjal tuleb keskenduda tootele ja uute toodete turule

toomisele ja ajale, kui kiiresti suudetakse see turgudele toimetada.

Peale uue-uue kaubanduse teooria on varasemalt analiilisitud ka toodete kvaliteeti mdjutavaid
tegureid. Enamiku uuringute kohaselt vdivad need tegurid holmata jérgmist: importiva riigi
majandusarengu taset; eksportiva riigi asutust; eksportiva riigi toostusstruktuuri; eksportiva riigi
toojoukvaliteeti; eksportiva riigi todstusharu piisivat investeeringut; eksportiva riigi tddstusarengu
taset; importiva riigi kaubanduse avanemisastet (Chiang ja Masson, 1988). Lisaks on leitud, et:
tarbijate eelistused importivast riigist; kahepoolsed kaubanduskulutused; importiva riigi todstuse
ekspordiviirtus; kaubavahetuses olevate riikide vaheline kaugus; ning mdlema poole osalemine
tthises majanduskorralduses voivad mojutada todstusesisese kaubanduse arengut (Caballero ja

Krishnamurthy, 2004).

Vorgustike teooria (Huggins, Thompson, 2015) toob iihe aspektina vilja innovatsiooni olulisuse,
mis on varasemalt juba teoreetilises iilevaates kaetud, kuid ldheb antud uurimist66 fookusest vilja.
Seda teooriat saaks kasutada edasistes uuringutes, kus autor soovitab vaadata millist tiilipi
innovatsioon mojutab rohkem puidutoostusi. Born Global teooria (Knight, Liesch, 2016) on
rahvusvahelistumise uurimisel oluline, kuid peamiselt on Born Global ettevotted
tehnoloogiafirmad ning kohe ettevotte alustamisest saati tegutsevad vélisturgudel ning laienevad
viga kiiresti. Puidutodstussektori ettevotted Eestis ei ole oma olemuselt tingimata Born Global,

kuna ei ole tegemist tehnoloogiafirmadega ning seetdttu antud t60s seda ldhenemist rakendanud.

1.3. Puidutoostust mojutavad tegurid

Nagu paljudel erinevatel todstustel on ka puidutdostusel oma spetsiifilised tegurid mis mojutavad
antud valdkonda. Puit on taastuv loodusvara ning seega on see mdjutatud véga tihedalt
keskkonnast. Oluline on jitkusuutlik keskkonnasédstlik majandamine. Ehkki loodusliku metsa

pindala langus kogu maailmas aeglustus perioodil 2000-2010, on raadamine endiselt iiks peamisi
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maakasutuse muutuse protsesse (Meyfroidt, Lambin 2011). Puidut6dstust on muutnud iihiskondlik

surve, vajadused ning kasumi teenimine (Mukolaivna, 2015).

Puidutdostuse valdkond on muutumas nagu koik teised sektorid. Muutumises on tarbiijate
noudmised, vairtused, ileilmastumine, digitaliseerumine, kliimamuutused, iileminek
biomajandusele energiapoliitika ja ettevotluskeskkonna kasvav keerukus (Hurmekoski, Hetemaéki,
2013). Lisaks jitkuvad struktuurimuutused, kuna klassikalised turud nagu PShja-Ameerika ja
Ladne-Euroopa turud on kiillastunud, siis tdusevad esile BRIC (Brasiilia, Venemaa, India, Hiina)
gruppi kuuluvad riigid, mille ndudlus ja tootmine kiiresti kasvavad. See aga mdjutab nii

tehnoloogilist arengut kui ka arendustegevust (Hetemiki, Nayha, Pelli, 2015).

Uha enam on puidutddstus liikkumas suunda, kus erinevates ettevdtetes ja riikides luuakse
lisandvédrtust. Seega ei ole enam tavaline, et toode tehakse algusest 1dpuni valmis iihes kohas
(Grossman, Rossi - Hansberg, 2006). Uha enam mdjutavad seda muu hulgas kliimamuutuste
mojud, energiapoliitika, nanokiu ja biokeemiatehnoloogia areng, teenuste kasvav roll ja muutuvad
vairtused metsade kasutamisel (Heteméki, 2010). Puidu liimimine mingib metsasaaduste
toostuses iiha suuremat rolli ja on puiduressursside tohusa kasutamise iliks vOtmeteguritest.
Maksimaalselt saadusi kasutades suudetakse luua voOimalikult suurt véértust, mis avaldub

hilisemalt ka tulemustes (Ozgifci, 2008).

Uks suurimaid puidu tarbijaid on ehitustddstus. 2005 aastal avaldatud uuringust selgus, 67% kogu
puidutoodetest tarvitati dra just ehituses, uute hoonete ehitamisel voi renoveerimisel, mis on 35%
rohkem kui 1951. aastal (McKeever, Howard 2011). Haynes (2003) on uurinud USA puiduvajadust
aastatel 1952 kuni 2050 ning on vilja toonud, et puidutoodete tarbimine kasvab 42% aastaks 2050.

Cunninghami, Roosi ja Eastini poolt kirjutatud uuringus 2004. aastal, uuriti miks olid moned USA
ja Kanada ettevotted edukad Jaapanisse eksportimisel, samas kui paljudel teistel POhja-Ameerika
ettevotetel kdive kukkus. Autorid vaatasid eri kategooriaid ning tdid vélja hinna, turustamise
(jaotamine, levitamine), toote enda, reklaami, teenuse, firma suuruse ja ekspordi strateegia ning
konkurentsi, seega oli oluliseks optimaalne tasakaal. Mitmed ettevotted on ndidanud, et kui
soovitakse olla edukas eksportimisel, tuleb olla suuteline kiirelt vahetama turge, kuhu

eksporditakse voi suutma koduturul miitiki kasvatada (Rich, 1981).

Puidu puhul on oluliseks tdstatada transpordi kiisimus. Palkide korged veokulud ja suhteliselt

madal viirtus soodustavad saeveskite rajamist puiduvarude ldhedal (Polzin, 1994). Uuemad
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saekaatrid on vilja tootatud selleks, et kasutada dra mastaabisddstu masinate abil, mis vdimaldavad
kiiret tootlemist ja vdheste to0jouvajadustega. Ettevottel on teataval méddral voimalusi kulude
viahendamiseks ratsionaliseerimise kaudu (sulgedes kallid rajatised), kuid eeldus, et moni neist
kulude kokkuhoiu meetmetest on ette nidhtud, voimaldab juurdepddsu rohkemale puidule voi
mitmele ldhestikku asuvale tehasele (Nelson, Vertinsky, 2004). Puidut6ostust mojutab suurel
maédral ka vajalik tooraine (Toppinen et al 2007). Kuid toorainele voivad piiranguid seada
looduskatastroofid nagu tulekahjud, iileujutused ning kliimamuutused, mille tagajérjel pole
voimalik timarpuitu hankida (Veeman, 2017). Lisaks toorainele on olulisel kohal ka t66joud, kuid
2007. aasta uuringus mille koostasid Toppinen, Toivonen, Mutanen, Goltsev ja Tatti jouti
jareldusele, et olulisemal kohal on ettevotete jaoks kvalifitseeritud t66joud ning odav tooraine pole

koige olulisemaks teguriks ettevotete jaoks.

Metsatoostusele spetsiifilises uurimistoos joudsid Hovgaard ja Hansen (2003) jareldusele, et
toostuse juhid ndevad innovatsiooni kolmel erineval kujul: toote-, protsessi- ja drisiisteemide.
Kategooriate jérgi saab vélja tuua:

e toode (uue toote viljatodtamine voi parendamine);

e protsess (tdiustatud toGtlemine vOi tootmine);

e drisiisteemid (uued ja/ voi tdiustatud &ri- ja turunduspraktikad) (Hovgaard, Hansen, 2003).

Hiina on iiks maailma suurimaid majandusi ning 2015. aastal kasvas Hiina puidu ja puittoodete
eksport 150 miljardi dollarini, olles antud valdkonnas maailma suurim eksportija. Kuid see on
kaasa toonud ka mitmeid probleeme. Vaatamata sellele, et Hiina on maailma suurim eksportija,
luuakse seal lisandvaartust puidule véhe ja rahvusvaheline konkurentsivdime on madal (Guan and
Gong, 2015). Seetdttu on Hiina metsasaaduste todstuse {iileminek kvantiteeditiitibilt
kvaliteeditiitibile muutunud véltimatuks trendiks. Selles suhtes on metsandustoodete kvaliteedist
saanud oluline nditaja maailmas, millega mdota metsasaadustega kauplemise taset. Antud uuringus
selgus, et esiteks ei mojuta kulu mis sdltub kaugusest markimisvaérselt Hiina metsanduse ekspordi
suhtelist turuosa, mis nditab, et vahemaa tegur ei ole puidutoodete puhul oluline. Teiseks, mida
suurem on tootevalik seda suurem turuosa hodivatakse. Vaatluse all olid kiill vineer- ja

puitkiudplaat, kuid selgus, et eksportimisel oli oluliseks néitajaks kvaliteet (Cheng, et al 2019).

Sarnaselt varasemalt kirjutatule mojutab eksportimist ka strateegia, antud juhul riikide tegevus
tollimaksude iile. Euroopa Liidu ja Venemaa vahelised arutelud tollimaksude iile on kestnud
monda aega. Venemaa eksporditariifide tdstmise iiheks eesmirgiks on soodustada puidu

vadrindamist oma riigis andmaks lisandviirtust. Kui Soome oli iiheks olulisemaks timarpuidu
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importijaks Venemaalt siis iha rohkem peab Soome hakkama saama enda toorainega. Venemaa
aga soovib véirindada rohkem puitu ning seejérel eksportida juba kdrgemalt véddrindatud puitu

(Palander, Vesa 2011).

Adams ja Heynes (1996) on leidnud, et saematerjali ndudlus on lithiajaliselt ebaiihtlane. Pikemas
perspektiivis mojutavad saematerjali ndudlust sissetulekud, rahvastiku kasv ja intressiméérad, mis
kajastavad selle peamist kasutamist kodude renoveerimisel ja uute ehitamisel. Saematerjali hinnad
kipuvad olema véga kdikuvad muutudes kuust kuusse kuni 30% (Zhang & Sun, 2001). Okaspuu
saematerjal on suures osas tarbekaup, chkki saematerjali tootjad, kellel on juurdepdids
ainulaadsetele liikidele voi suurematele puudele, saavad pakkuda kdrgema hinnaga tooteid.
Okaspuu saematerjal on konkurentsivdimeline to6stus ja mitte eriti kontsentreeritud (Nelson,
Vertinsky, 2004).

Majandus on muutuses ning globaalse kiire majandusarengu ja metsade loodusressursside kaitse
korral impordivad iitha rohkem riike, isegi mdned traditsioonilised eksportijad suurt hulka

metsasaadusi (Helen, 2016).

1.4. Puidutoostus Eestis

Mets katab 2017. aasta andmete pdhjal Eesti pindalast 51,4% mis teeb 2,3 miljonit hektarit, mis
on protsentuaalselt iiks kdrgemaid niitajaid Euroopas. Kui iilejdéinud maailmas metsamaa pindala
langeb, siis on Eestis see kasvanud. 2010. aasta 16pus oli metsamaa pindalaks 2,2 miljonit hektarit
(Keskkonnaagentuur, 2018). Maailmas oli 2010. aastal metsa 4033 miljonit hektarit (Meyfroidt,
Lambin 2011), kuid 2015. aastaks on see langenud 3990 miljonile hektarile (Long, et al, 2019).

Puidutdostus Eestis on olulisel kohal olnud juba pikka aega. Kuna suur osa Eesti pindalast katab
mets, siis on see ka olulisel kohal ekspordis. 2019. aastal oli puidutoodete eksport 11% kogu Eesti
ekspordist, mis on suuruselt kolmas ekspordiartikkel (Statistikaamet, 2019). Puit on olnud Eesti
iiks olulisemaid ekspordiartikleid juba pikalt. Alljargnevas tabelis on ndha Eesti puidutdostuse
ekspordi ja impordi mahud. Uldises pildis on trend kasvav ning suurem langus tuli 2009. aastal

majanduskriisi tulemusena.
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Joonis 3. Kaubavahetuse bilanss.
Allikas: Autori koostatud, Uhinenud rahvaste andmebaasi pohjal

Majanduskriisi mdju toob vilja ka 2012. aastal valminud uuring, milles lisatakse, et kui
ekspordimaht oli 2009. aastaks vdhenenud 15%, siis puidusektoris vihenes see lausa 30% (Tiits,
et al, 2013). Kiill aga toob Eesti Metsa- ja Puidutodstuse Liit (edaspidi EMPL) vilja, et
puidutddstus oli majanduskriisi jarel, liks kiiremini taastuvaid ja kasvavaid majandussektoreid,
mis aitas kaasa kriisist véljumisele. EMPL on aidanud kaasa puidutdostuste lisandvédrtuse
tostmisele ldbi erinavate projektide (EMPL, 2015). Kallas (2018) on kirjutanud samuti, et
probleemiks on kehv tootlikkus ning vihese lisanduviirtuse andmine, kuid puitmajade tootmine,

mis on iiks suurimaid ekspordiartikleid, on iiks suurimaid lisandvéartuse andjaid.

Keskkonnaagentuuri poolt 2019. aastal koostatud tlilevaates selgub, et 96% 2017. aastal kasutatud
puidust on kohalikku péritolu ning vaid 4% Eestis toddeldud puidust imporditi. Kuid liialt suur on
ka paberpuidu eksportimise osakaal, mille tulemusena voiks lisandvéartuse andmine olla suurem.
Keskkonnagentuuri poolt 1dbi viidud uuringu pdhjal saab teha suurema iildistuse, et saematerjali,
puitplaatide, modbli ja muude puittoodete tootmise tootmismahud langesid majanduskriisi
perioodil, kui peale seda on taas kasvanud. Tselluloosi, puitmassi ja paberi ning puitkiituste
tootmise kohta pole suure majanduskriisi eelset infot, seega nende valdkondade kohta ei saa seda

tootmise vihenemise kohta iildistusi teha (Raudsaar, 2019).

Erametsakeskuse poolt tellitud uuringus tuuakse vilja, et puidu hind on langenud ning soojade ja

pehmete talvede puhul on raske puitu varuda. Kui aga puidu hind jadb madalaks, siis vdivad {isna
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jarsku tousta hinnad, mis 2018. aastal juhtus. Samas on soe talv olnud ka Soomes ja Rootsis, kuhu
laheb suur osa paberipuidust ning selle tulemusena tekib suurem ndudlus ja kdorgem hind (Hepner,

2020)

Puidusektori uuringus selgus, et ekspordimahud ja lisandvéértuse andmine on kahekordistunud.
Lisaks saab vilja tuua, et Eesti puidutdostuste konkurentsivdoime on tunduvalt madalam, kui seda
Rootsi ja Soome puidutodstusettevotetel. Eesti tase on sarnane Léti ja Leedu ettevotetega.
Mahajddvus Skandinaavia riikidest tuleneb vidiksematest investeeringutest ning véiksemast
tohususest tootmise korraldamisel. Lisaks toovad autorid vélja, et oluline puidutddstuse
arendamisel on ettevotete strateegiate niilidisajastamine, kohaloleku tugevdamine La&nemere

piirkonnas ning rahvusvahelisel tasandil ja riikliku slisteemi arendamine. (Tiits, et al, 2013)

Eesti puidutodstust on mojutanud ka naabrite tegevus ja looduskatastroofid. 2005. aasta tormide
tottu langes lithiajaliselt Eesti puidutodstuses tootavate inimeste osakaal, kuna mindi likvideerima
Rootsi tormikahjusid (Svensson et al 2006). 2012. aastal kirjutatud t66s on vilja toodud, et Rootsi
ja Eesti puiduhinnad ei ole iiksteisest sdltuvuses (Olsson, Hillring, Vinterbéck, 2012).

2017. aasta Swedbanki uuringus selgus, olulisim sihtriik on Norra, millele jirgnevad Saksamaa ja
Suurbritannia. Puidutddsturid sihivad peamiselt Rootsi, Soome ja Saksamaa turge. Lisaks on
uuringus vélja toodud, et puidutdostusettevotetes on miiigitulu kiill suurenenud, kuid

kasumimarginaal vihenenud (Swedbank, 2017).

Varasemast kirjandusest on teada, et ettevotte edukusel ja eksportimisel on seos innovatsiooniga
(Kljain, 2014). Samas Eesti puidutddstuse innovaatilisus jdi Ukrainski (2009) t66 andmetel just
viikese finantsilise vOimekuse taha. Eesti puidutdodstus on ka innovatsiooniliselt suurema
mahajddmusega Soome puidutdostusest. 2018. aastal kirjutatud t66s Kallase poolt tuuakse vélja
innovatsiooni mojuritena puitmaja sektoris ettevotte kultuur, rahvusvahelisus ja projektipdhilisus.

Lisaks oodatakse riiklikult innovatiooni ndudluse suurenemist.
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2. METOODIKA

Jargnevas peatiikis annab autor {ilevaate uuringu eesmdirgist, uurimiskiisimustest, uuringu
labiviimise protseduurist, andmete kogumise meetoditest, valimi moodustamisest ning uuringu

tulemustest.

2.1. Andmete kogumise Kirjeldus

Kiéesolevas t00s viiakse uurimus ldbi, kasutades nii kvalitatiivset kui ka kvantitatiivset
uurimismeetodit. To6s kasutatakse kahte meetodit, et uurimisprobleemi paremini moista ning
saada rohkem informatsiooni ettevotetelt, kui seda voimaldaks ainult ithe meetodi kasutamine.
Lisaks on vdimalik intervjuudest saada lisadetaile, mida kvantitatiivses uurimuses ei saa. Esialgu
koostati kiisimustik Google Formsis ning saadet puidutddstusettevotetele vastamiseks ning

seejarel koostati intervjuu kiisimused.

Kiisimustike véljasaatmisel ei olnud teada, kui paljud ettevotted ekspordivad oma toodangut voi
ei ekspordi, selle tottu sai kiisimustikule koostatud kaks varianti, mis annab vdimaluse vaadata ka
tegureid, miks ettevotted ei ekspordi. Kiisimustikus kasutati 5-pallilist Likerti skaalat, et hinnata
erinevaid tegureid. Peale kiisimustiku véljasaatmist saadeti ettevotetele néddala parast
meeldetuletus kiisimustiku tditmiseks, peale mida lackus enamik vastustest. Vastuseid koguti
perioodil 16.03.2020-08.04.2020, mille jarel alustati tulemuste analiilisimisega. Samuti saab vilja
tuua asjaolu, et vastuseid koguti perioodil, mil Eesti riigis oli kehtestatud eriolukord, mille tdttu

lackus vastuseid viahem kui oodatud.

Intervjuu on poolstruktureeritud ning intervjueeritavad ettevotted jagati kolmeks. Esiteks voeti
vaatluse alla ettevotted, mis ekspordivad vdiksema véidrindusega puittooteid ja teiseks voeti
vaatluse alla korgemalt védrindatud puidu eksportijad. Eraldi vaadati kahte korgemalt puitu
vddrindavat ettevotet ning neid saab votta kui kolmandat gruppi. Need kaks ettevotet on
markimisvdirselt suuremad ja ekspordivad oma toodangut ka rohkematele turgudele. Selle
eesmadrgiks oli vilja selgitada, lisaks teguritele, mis mojutavad eksportimist, kas on erinevusi ka
ettevotete hulgas, kes véddrindavad puitu erinevas mahus ja ettevitete suuruses ning millised on
need tegurid. Intervjuude tegemise jaoks vdeti iihendust Eestis tegutsevate
puidutddstusettevotetega, kes ekspordivad oma toodangut. Intervjuud viidi ldbi ettevotte juhi voi

ettevottes pikalt t60l olnud isikuga, kes oli kursis ettevottes toimuvaga (kui ettevote oli eelmise
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omaniku poolt miiiidud). Kokku viidi 14bi 8 intervjuud, kus vastajad jagunesid kolmeks grupiks.
Intervjuud viidi 14bi telefoni ja Skype teel, kuna eriolukorra tottu oli nimeste liikkumine ning
kontakt piiratud. Selle tottu oli ka intervjuude tegemine ettevotetega raskendatud, kuna paljudel
olid késil keerulised ajad, mil tuli iile vaadata ettevotte tegevus ning leida uusi voimalusi ning
lahendusi. Intervjuud said lindistatud ning seejdrel transkribeeritud. Transkriptsioonidega
tutvumiseks poorduda e-kirja teel autori poole. Periood, mil kuus intervjuud lébi viidi, oli

20.03.2020-01.04.2020. Intervjuude puhul lisandus kaks suuremat ettevotet 15.04.2020.

2.2. Valimi Kirjeldus

Kiisimustiku valimi puhul oli tegemist mugavusvalimiga ning see saadeti vélja 225 ettevdttele,
teadmata, kas nad ekspordivad voi mitte. Kiisimustik sai koostatud kahes variandis, et oleks
voimalik vaadata ka tegureid, miks ettevotted ei ekspordi ning mis voiks aidata kaasa ekspordiga
alustamisele. Kiisimustik saadeti mitmes osas. Esialgu valiti ettevotted, kes kuuluvad Eesti puidu-
ja metsatoostuste liitu. Seejérel sai saadetud kiri ettevotetele, kes kuuluvad Eesti puitmajade liitu.
Kolmandaks sai voetud ettevotted, kelle kontaktid leidusid 1182 infolehekiilgedel. Neljandaks sai
otsitud ettevotteid Google otsingumootorist. Kiisimustiku jaoks, mis saadeti vilja Google Formsis
hangiti kontaktid interneti abil. Mitmed ettevotted (11) vastasid, kirjalikult meilile, et neil ei ole

voimalik kiisimustikku téita seoses keerulise olukorraga ettevattes.

Intervjueeritavatest seitse isikut olid ettevotte juhid ning kaheksandaks intervjueeritavaks oli
tootmisjuht, kes oli ettevotte tegevuste ja antud valdkonnaga kursis. Intervjueeritavad ettevotted
valiti juhuslikult, kuid peeti silmas, et oleks voimalik eristada ettevotteid puidu védrindamise jérgi.
Intervjuusid kiisiti 12 ettevotte kdest, kuid mitmed neist keeldusid. Nendest ettevotetest 5
ekspordivad korgemalt vddrindatud puittooteid ja 3 ekspordivad vihem vadrindatud. Kiill aga on
korgemalt vadrindatud ettevotete hulgas 2 ettevotetet, mis on mérkimisvéarselt suuremad nii kdibe
ja toodtajate arvu poolest ning ekspordivad rohkematele turgudele, seega vaadatakse neid eraldi ja

enne jdreldusi viiakse koiki uuringute tulemusi koos.
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2.3. Uurimismetoodika kirjeldus

Intervjuu kiisimuste koostamise jaoks vaadati Bijmolt ja Zwarti poolt 1994. aastal koostanud
mudelit, kuna antud mudel sobis pohjalikumaks kiisimustikuks. Mudelis on eksportimise edukuse

modtmisel arvesse voetud erinevaid muutujaid ning need saab vilja tuua viies erinevas grupis:

o cttevotte edukust mdotvad tegurid

e tegurid, mis iseloomustavad firma iseloomu

e tegurid, mis mdddavad ekpordi turunduse planeerimist, vaatamata sellele, kas ettevote
tegeleb jargmiste tegevustega

e tegurid, mis mdddavad organisatsioonikultuuri

e tegurid, mis moddavad suhtumist eksportimisse (Bijmolt, Zwart, 1994)

Sarnaseid muutujaid on hilisemalt vaadanud ka mitmed teised autorid, nende seas Sousa, et al.
2008. aastal ning Grandinetti ja Mason 2012. aastal. Grandinetti ja Mason (2012) vaatasid
sarnaseid muutujaid nagu Bijmolt ja Zwart (1994) ning to6tasid vélja mudeli, mille pdhjal hinnata

mdjureid, mis aitavad kaasa eksportimisele.
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3. ANALUUS

Jargnevas peatiikis tuuakse vélja kirjeldav statistika ning tehakse analiilis kvalitatiivsele osale.

Lisaks pannakse kirja uuringu tulemused ning jéreldused ja ettepanekud.

3.1 Ankeetkiisimustike tulemused ja analiiiis

Kisimustikule andsid vastuse 52 ettevotet, mis teeb vastanute osakaaluks 23%. Kiisimustikule
vastanutest 21 ettevotet ei tegele hetkel eksportimisega ning 31 ettevotet miiiivad oma toodangut
ka koduriigist vdljaspool. Lisaks saab vilja tuua, et vastanutest 22 ettevotet vddrindavad puitu
rohkem ning 30 ettevotet vddrindavad puitu vihem. Vihem puitu viirindavate ettevotete hulka
kuuluvad niiteks puiduhaket, puidugraanuleid, imarpuitu, saclaudu eksportivad ettevotted.
Rohkem puitu vadrindavate ettevotete hulka kuuluvad puidule suuremat véérindust loovad
ettevotted: nditeks puitmajad, puitpdrandad, erinevalt toddeldud hoovelmaterjal, ehitusplaadid.
Eksportivatest ettevotetest 14 firmat vaarindavad puitu vihem ning 17 ettevotet vadrindavad puitu
rohkem. Ettevotete hulgas, kes ei tegele eksportimisega on 16 firmat kes vadrindavad puitu vihem

ning 5 ettevotet, kes vdirindavad puitu suuremas ulatuses.

Kiisimustikule vastanutest oli kdige rohkem ettevotteid, kes on tegutsenud iile 10 aasta kokku 38,
kuid nendest ekspordib 25 (Tabel 1). Kdige liihemalt tegutsenud ettevotete grupis ei ole lihtegi
ettevotet, kes ekspordiks oma toodangut. Seega saab vilja tuua, et eksportivad ettevotted on

tegutsenud juba lile 3 aasta.

Eksportivate ettevotete puhul tuleb vilja see, et kui ettevote on tegutsenud iile 10.aasta, siis
kajastub see ka ekspordiga tegutsemise pikkuses. Kdigest liks ettevote on tegutsenud ekspordiga
alla lihe aasta. Teistel on kogemust siiski iile kolme aasta (Tabel 1). Grandietti ja Mason toovad
vilja, et ettevotte vanus ja eksportimisega tegelemise pikkus mdjub positiivselt ekspordile
(Grandietti, Mason, 2012). Seega peaks olema eelis ettevotetel, kes on kaua tegutsenud ja ka pikalt

eksportinud.

Ettevotted, kes ekspordivad oma toodangut on ka suuremad tddtajate arvu poolest (Tabel 1).
Tootajate arvu suurema usaldusvairsuse saamiseks voeti dra suurim ja vdikseim véértus. Selleks
numbriks oli eksportivatel ettevotetel 250, mitte-eksportivatel 50 tdotajat ja véikseim, milleks oli

mdlemal puhul 1 to6taja. Uks tootaja oli tod1 kahes ettevottes, kes tegutsesid eksportimisega ning
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3 ettevottel, kes ei tegele ekspordiga. Keskmiselt todtab eksportivates ettevotetes 45 inimest. Kui
vordluseks tuua korvale ettevotted, kes ei ekspordi, siis annavad nad t66d keskmiselt itheksale
inimesele. Erinevused on ka maksimaalses suuruses ja mediaanis. Siiski saab vilja tuua asjaolu,

et kiisimustele vastanutest on koik vdikesed voi keskmise suurusega ettevotted.

Ward, et al on 2003. aasta uuringus vilja toonud, et edukaks eksportimiseks peab olema vihemalt
20 tootajat. Kui eksportivatel ettevotetel on mediaan 20 ja keskmine 45, siis saab Oelda, et
enamikel eksportivatel puidutodstustel on olemas vajalik arv tootajaid, et olla eksportimisel
edukas. Kiill aga on palju ruumi kasvada ettevotetel, kes ei ekspordi, kuna mediaaniks on kdigest
5 tootajat ning keskmiseks 9. Viikesed ja keskmise suurusega ettevotted peavad vilja tootama

tugeva konkurentsieelise, et olla edukad (Bijaoui, 2019).

Tabel 1. Valimi kirjeldus

Ettevotted, kes ei Ettevotted, kes
tegele ekspordiga tegelevad ekspordiga
Ettevote on tegelenud | 1-3 aastat 2 0
dritegevusega 3-5 aastat 1 1
5-10 aastat 5 &)
iile 10 aasta 13 25
Ettevote on tegelenud | alla 1 aasta 1
eksportimisega 3-5 aastat 2
5-10 aastat 6
iile 10 aasta 22
Tootajate arv Maksimaalne 30 190
Minimaalne 2 5
Keskmine 9 45
Mediaan 1 20

Allikas: Autori koostatud

Ekspordiga alustamisel on paljudel ettevotetel omad pohjused, kuid kiisimustiku pdhjal saab vélja
tuua eelkdige soov kasumit suurendada ja kohaliku turu védiksus, mida on mérkinud 48% (15)
eksportivatest ettevotetest. Ettevotted on dra maérkinud ka soovi tootmist suurendada ning
tootmisvdimsuse maksimeerimise. Samas on ettevotted vélja toonud, et osa toodangust peaks alati
minema vélisturule, et riske maandada ning teisena veel asjaolu, et Eesti turul ei olnud algselt

kauba jédrele ndudlust, mille tSttu tuli tooteid vélja miiiia.

Keskmiselt 1dheb ekspordiks 64% toodangust, kuid leidub ka ettevotteid, kes toodavad ainult

vilisturu tarbeks. Kdige rohkem sihtkohti on iihel ettevottel, kes ekspordib 60 riiki. Kdige vihem
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sihtkohti on kaheksal ettevottel ja nemad ekspordivad vaid tihte riiki (Joonis 5.). Kdige enam on
sihtkohana mérgitud Soomet ning seda on teinud 42% (13) kiisimustikule vastanud eksportivatest
ettevotetest. Populaarsed sihtkohad on ka Rootsi, Saksamaa, Norra ja Holland. Mainitud on ka
teisi Euroopa riike, lisaks ka Aasiat ning USA-d. Swedbanki 2017. aasta uuringust selgub samuti,

et Rootsi ja Saksamaa on olulisel kohtal sihtriikidena.

Ettevotted, kes veel ei tegele ekspordiga sooviksid eksportida 14hiriikidesse nagu Skandinaavia,
kuid on vélja toodud ka, et see sdltub mahtudest. Probleemid, miks ettevotteid ei ekspordi on vélja
toonud ka Tesar ja Tarleton, kus on kirjeldanud, et ettevotetel pole voimekust. Seega on oluline

leida dige suund (Tesar, Tarleton, 1982).

Sihtriikide ja ettevotete arv

1;3% 1;3%

1;3%
2. 6% 8; 26%
, 67
1;,3%

5;16%

1; 3%

2; 7%

2;7% 4;13%
m 1sihtkoht m= 2 sihtkohta = 3 sihtkohta 4 sihtkohta m 5 sihtkohta
= 6 sihtkohta m 8sihtkohta = 10 sihtkohta = 14 sihtkohta = 15 sihtkohta

m 20 sihtkohta m 22 sihtkohta = 60 sihtkohta

Joonis 5. Sihtriikide ja ettevdtete arv
Allikas: Autori koostatud

Kiisimustiku pohjal saab vilja tuua ka olulised tegurid, mida eksportivad riigid on vélja toonud
ritkide kohta kuhu nad ekspordivad. Kodige rohkem on mainitud ostujoulist elanikkonda, millele
jargneb korgem hind ja turu ldhedus. 26% (8) eksportivatest ettevitetest on vilja toonud ka
viiksema konkurentsi. Kirjandusest selgub, et tuleb teada kultuuri, norme ja tavasid, sest need
nditajaid mojutavad toote noudlust, seega aitab viike turgude arv olla kursis riigi isedrasustega

(Liu, et al 2002).

27



Oige strateegia on ettevdtetes vigagi oluline. Ekspordistrateegia kohta vastasid ettevdtted, et 36%
pole seda ulatuslikult kavandanud ning kdigest 5% vastanutest on seda teinud véga suurel méairal.
Siiski saab vilja tuua, et enamik ettevotteid, on seda teinud keskmisest vihem. Spasov, Glaister
toovad vilja, et ettevotted, kes omavad ekspordistrateegiat ndevad paremini avalduvaid véimalusi

sihtturgudel (Spasova, Glaister, 2011). Ettevatetel on siin ruumi parandamiseks.

Ekspordistrateegia kavandamise ulatus
6%

3%
36%

16%

29%

10%

m 1-Vaga vdhe = 2-Vdhe = 3-Keskmiselt = 4-Palju = 5-Vaga palju = Ei oska elda

Joonis 6. Ekspordistrateegia kavandamise ulatus
Allikas: Autori koostatud

Labimdeldud turundusstrateegiaga turule sisenemine on oluline. Kiisimustikus saadud vastuste
alusel saab vilja tuua, et kdige rohkem aitas kaasa suusOnaline levitamine ning otsekontaktid.
Samas on ettevotted osalenud ka messidel. Vdahem on mainitud sotsiaalmeediat, mis kiill on saanud
oluliseks reklaami edastajaks viimastel aastatel. Lisaks on vdhe mainitud ajalehti ja ajakirjandust.
Firmadelt sai ka kiisitud, kas nad on oma turundusstrateegiat peale sisenemist muutnud ning 39%
(12) eksportivatest ettevotetest vastasid, et nad on oma strateegiat muutnud, 9% (3) ettevotetest ei
osanud oelda, kas on algusaegadega vorreldes tehtud muudatusi ning 52% (16) eksportivatest
ettevotetest ei ole oma turundusstrateegiat iile vaadanud. Turule sisenemisel tuleb arvestada ka
tavasid, norme, kultuuri ja ndudlust ning vastavalt sellele kohanduma (Liu, et al, 2002). Lisaks
toovad Grandinetti ja Mason 2012. aastal kirjutatud uuringus vilja, et rahvusvahelise turunduse
strateegia mdjutatab ekspordivoimekust. Eksporditurunduse strateegia on oluliseks mdjutajaks

ekspordil (Murray, Gao, Kotabe, 2013).

Kdige enam on puiduettevotetel edasimiiiijaid ja agente, kes vahendavad Eesti ettevotete

toodangut. Lisaks on ettevotteid, kes toodavad oma emafirmadele vo1 miiiik toimub 14bi e-kanalite

28



ning ldbi enda esinduste. Jargnevalt on 29% (9) eksportivatest ettevotetest mérkinud, et
koostoopartnerite leidmine ei olnud raske, kuid 19% (6) ettevitetest mirgib, et oli raske ning 32%
(10) eksportivatest ettevotetest, et oli viga raske, 19% (6) eksportivatest ettevotetest ei oska antud
kiisimusele vastata. See ldheb kokku jargneva kiisimusega, kus kiisiti koostoopartnerite leidmise
kohta. Tuleb vilja, et suuremal osal ettevotetest on koostodpartnereid keskmiselt voi keskmisest
vihem. Vaid 9% (3) ettevotet on vastanud, et neil on koostodpartnereid kas palju voi viga palju.
Juba 1982. aasta uuringus on Tesar ja Tarleton vélja toonud, et koostodpartnerite leidmine on raske

ning selle tottu pole paljud ettevotted ka eksportimisega alustanud (Tesar, Tarleton, 1982).

Kiisimusele, kas ettevotted on oma konkurenti analiilisinud vastati kdige enam, et ei ole
analiiisitud. Need ettevotted, kes on konkurente analiiisinud tdid vilja, et tuleb tunda oma
konkurenti ja nende tooteid, lisaks, et teada saada hinnatasemeid ning kvaliteeti. Vilisturgudel
kasutatakse ka teisi uuringuid keskmiselt voi keskmiselt vihem ning vaid 6% (2) eksportivatest
ettevotetest kasutavad uuringuid keskmiselt rohkem. Ka uuringute ulatus jddb keskmisest
allapoole, kus vaid 1 ettevote kasutab uuringuid keskmiselt ulatuslikumalt. Turu ja konkurentide
analiilisimine on oluline kirjutavad Gumede ja Rasmussen (2002) aastal, kuid see info peab joudma
ka oigetele inimestele, mille pohjal teha diged otsused (Theodosiou ja Katsikea, 2013). Seega

peaksid ettevotted oskama analiiiise digesti kasutada.

Erinevad kirjandusallikad kirjutavad ekspordijuhi olulisusest (Grandinetti, Mason, 2012, Sousa, et
al 2008), siis kiisimustikule vastanutest on ekspordijuht olemas kdigest 23% (7) eksportivatest

ettevotetest, kuid 9% (3) ettevotetest on mérkinud, et on kaalunud ekspordijuhi t66le votmist.

Toote omaduste kohta saab vilja tuua, et ettevotted on oma tooted vilisturul positsioneerinud
pigem kvaliteetsemaks ja ka kallimate toodete hulka. Leidub ka eksportivaid ettevotteid 9% (3),
kelle tooted on vilisturul odavama hinnaklassiga ja kvaliteetsemad, kui konkurentide toodang.
Samas on vilja toodud, et kdik toote omadused peavad olema konkurentsivdimelised ning toodang
soltub tellimusest ja kliendi vajadustest. 39% (12) uuringus osalenud eksportivatest ettevotetest
kohandab valdavalt oma tooteid véga palju vélisturgudele ning viga vihe kohandavad ainult 5%
(2) eksportivatest ettevotetest. Seega kdituvad ettevotted enamasti teooriale kohaselt. Rusto, et al
on kirjutanud, et tooteid tuleb enne eksportimist kohandada vastavalt vélisturgude soovidele (Ruso

etal, 2011).

Kiisimustikule vastanud ettevotted peavad innovatsiooni pigem oluliseks. 39% (12) eksportivatest

ettevotetest panustavad innovatsiooni pidevalt. 13% (4) eksportivatest ettevotetest on panustanud
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suurel mééral ning 39% (12) ettevotetest on panustanud védhesel miidral. 9% (3) eksportivatest
ettevotetest on vastanud, et ei ole panustanud innovatsiooni. Innovatsioon on teooria kohaselt
itheks oluliseks osaks konkurentsieelise saavutamisel, seega tuleks ettevotetel antud valdkonda

panustada voimalikult palju (Brown, Eisenhardt, 1995).

Ettevatete puhul, kes ei ekspordi saab vilja tuua, et 38% (8) ettevotetest on mdelnud alustada
ekspordiga, kuid samas 29% (6) ettevotetest ei ole eksportimise peale mdelnud ning 33% (7)
ettevotetest ei osanud Oelda. Lisaks saab vilja tuua, et 62% (13) ettevotetest soltub piisav
tootmisvoimekus eksportimise puhul mahust, mis miitiakse vélisriiki. Kdigest 24% (5) ettevotetest
oleks koheselt tootmisvdimekus olemas, et eksportimisega alustada ning 14% (3) ettevotetest

tuleks eelkdige tootmisvdimekust tdsta.

PGhjuseid, miks ettevotted ei ole alustanud eksportimisega on mitmeid. Uks pdhjus on ebapiisav
tootmisvdimekus. Vilja on toodud, et ettevotted ei soovigi toodangut eksportida, lisaks pole
sihtriigis sobiv hinnatase. Ettevotetel puuduvad piisavad teadmised eksportimise ning
seadusandluse kohta soovitavas sihtriigis. Mitmed ettevotted on vastanud, et pole partnereid
kellega koostddd teha ning ettevottes puudub inimene, kes veaks eksportimist. Samas leidub ka
ettevotteid, kes on varasemalt eksportinud, kuid seda enam ei tee ning pdhjuseid on mitmeid, kiill
on koduriigi hinnatase parem vOi on turg jahtunud, kuhu varasemalt sai eksporditud.
Eksportimisega mitte tegelemist on kirjeldanud erinevate teguritena ka Tesar ja Tarleton 1982.
aastal. Probleemidena on vilja toodud vdimekuse puudumine, informatsiooni vdhesus ning
raskused leida toodete levitajaid, millele lisandub vidhene huvi eksportimise vastu (Tesar, Tarleton

1982).

Jargnevalt uuriti, mis aitaks ettevotetel ekspordiga alustada ja peamiselt on toodud vilja, et
ekspordiga seotud teadmiste suurendamine ning koostddpartnerite olemasolu aitaks kaasa. Samas
on vilja toodud ka hindade kasv ning turu leidmine, kus oleks toodetele turgu. Beleska-Spasova
ja Glaister on vélja toonud, et riigid peaksid parandama info edastamist ettevotetele (Beleska-
Spasova, Glaister 2011). See aitaks kaasa viikestel ettevotetel alustada eksportimisega. Siiski on
koostddpartnerite leidmine keeruline ka juba eksportivatele ettevotetele ning sama leidsid ka Tesar

ja Tarleton (1982).

Kui eksportivate ettevotete kéest sai uuritud, mil mééral panustatakse innovatsiooni, siis sama sai
tehtud ka ettevOtete kdest, kes ei miili oma toodangut vilisriigis. Vastustes leidub, et 20% (4)

kohalikul turul tegutsevatest ettevotest on panustanud suurel mairal ning 66% (14) ettevotetest on
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panustanud vdiksemal mééral. Samas 14% (3) ettevotetest pole {ildse innovatsiooni panustanud.
Samas aitab innovatsioon ettevdtetel paremini pilisida konkurentidest ees ning rahuldada tarbijate
vajadusi kasutades éra strateegilisi turuvoimalusi (Cooper, 1996). Viiksematel ettevotetel voib
tekkida probleeme kapitali saamiseks innovatsiooni lidbiviimisel, mis on selleks oluline osa

(Halila, Rundquist, 2012).

Jargnevalt on vaadatud, mil médral on to6tajate ja eksporditurgude arv seotud miitigitulemustega
(Lisa 2.) Tuleb vilja, et miiligitulemustes on tugevam seos t00tajate arvuga ning ndrgem seos
olemasolevate turgude arvuga. Molemad on tugevad positiivsed seosed. Turgude arvu ja tootajate
vaheline seos on psotitiivselt tugev. Seega mida rohkem on téo6tajaid ning mida rohkematele
turgudele eksportida, seda paremad on ka miiligitulemused puitettevotete hulgas. Lisaks avaldab
postiivset tulemust miiligitulemustele ka ekspordijuhi olemasolu, millel on miiligitulemustega

keskmiselt tugev positiivne seos.

Lisaks néeb tabelist kuidas puidu vdirindamine mdjub miitigitulemustele (Lisa 2.) ja selgub, et
puidu kdrgemalt vadrindamise ja miitigitulemuste vahel on keskmine negatiivne seos. Seega tuleb
vilja, et puidu korgemalt vddrindamine ei anna positiivset tulemust miiligitulemuste kiisimustele

vastanud ettevotete hulgas.

Kui vilja tuua veel vilismaised investeeringud, mis on samuti iiks rahvusvahelistumise viise peale
eksportimise (Grandinetti, Mason, 2012), siis 84% (26) eksportivatest ettevotetest vastasid, et neil
vélisinvesteeringud puuduvad. 10% (3) eksportivatest ettevotetest vastas, et neil on
vélisinvesteeringuid vidhe ning 3%(1) ettevotetest on keskmiselt ning 3% (1) ettevdtetest on
vilisinvesteeringuid suurel mééral. Seega on peamiselt ettevotted seotud eksportimisega ning et
ole kaasanud vilisinvesteeringuid. Tiits, et al (2013) on vilja toonud, et véikesed investeeringud

on {liheks pohjuseks miks on Eesti puidutdostuse mahajddvus Skandinaavia riikidest suur.

3.2 Intervjuude tulemused ja analiiiis

Intervjuud said l4bi viidud kokku seitsme ettevotte juhiga ning iihe ettevotte puhul oli tegemist
korgemal positsioonil oleva isikuga, kes tundis ettevotet, samas olid ettevotted oma olemuselt
erinevad. Saab vilja tuua, et 3 ettevotet vadrindasid puitu rohkem ja 3 ettevotet vadrindasid seda
vihem. Lisaks 2 suuremat ettevotet, kes védrindasid samuti puitu rohkem (vt lisa 1). Kahte

ettevotet vaadatakse to0 hilisemas staadiumis.
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Ettevotted on iile 10. aasta vanad ning eksportimisega on intervjueeritavad ettevotted samuti
tegelenud iile 10.aasta, mis on neile eeliseks, sest on piisavalt kogemust ja tegutsemispikkust, mis
mojub ekspordile positiivselt (Grandietti, Mason, 2012). Nendes ettevotetes on t66] keskmiselt 18
inimest, mis on lihedal arvule, mille toob vilja Ward (2003), et edukaks eksportimiseks on vajalik
20 tootajat. Ettevotted 1, 2 ja 3 ekspordivad vihem védrindatud tooteid, aga ettevotted 4, 5 ja 6
ekspordivad korgema viadrindusega toodangut. Tasub vilja tuua, et ettevotetel ei ole olemas
kirjutatud é&riplaani ega ka ekspordiplaani. Samas on ettevotte 5 ja 6 vélismaa firmade
tiitarettevotted. Varasematest uuringutest on selgunud, et plaanid on olulised ning nende abil on
voimalik paremini tdhele panna avarduvaid vdimalusi (Spasova, Glaister, 2011). Eksportimisega
alustasid ettevotted 1, 2, 3, 4 tinu tutvustele ning ténu sellele saadi ka koostdopartnerid. Walters
on (1983) vilja toonud, et eksportimisel on eriti vddrtuslikud isiklikud tutvused. Ettevotted 5 ja 6
on samas alustanud eksportimisega, kuna emaettevite asub teises riigis. Ettevotte 1 vastas
kiisimusele miks sai alustatud ekspordiga: ,, Inglismaale sai mindud, kuna seal olid tutvused
olemas ning ka noudlus. Inglased ise tulid Eesti ja sealt hakkas eksportimine pihta. Ekspordiplaani
tehtud ei olnud, kuna ei ndinud selle jaoks vajadust. Plaanid ise aga muutuvad pidevalt ning

soltuvad tellimustest ning olukorrast turul.

Intervjuude puhul selgub, et pole kindlat mahtu, mida ettevotted ekspordivad. Samas sdltub
eksportimise maht ettevotete sonul tellimustest ja turu ndudlusest. Ettevote nr 3 on vilja toonud,
et koduturul miitia on kasumlikum, kuid suurte mahtude tottu, on eksportimise teel vdimalik
kasumit suurendada rohkem. Ettevdte 3 vastas: ,, Eksport toob meie ettevotte puhul mdngu mitte
niivord kasumlikkuse vaid suuremad tootmismahud. Hind siseturul on parem kuid ekspordiga on

3

voimalik saada mahud niivord iiles, et kokkuvottes on see kasulikum.

Siiski on viimase 5 aasta jooksul neljal ettevottel kuuest eksport kasvanud. Kaks ettevotet, liks
esimesest grupist (madalamalt puitu vddrindav) ning teine teisest grupist (korgemalt puitu
vidrindav) toovad viélja, et ekspordimaht on langenud. Esimene toob vélja pdhjuseks, et koduturul
on noudlus kasvanud ning on vOimalik enamik toodangust siin realiseerida, samas on ka
eksporditurg olnud ebastabiilne. Teine ettevote toob vélja asjaolu, et kliendid ei leia neid interneti
teel enam iiles ning suurt rdhku tuleb panna turundusele, et otsingutulemustes piisida eespool ning
mitte jidda Google otsingutulemustes tagumiste ettevotete hulka, kust kliendid enam ei otsi. Antud
juhul on eksporti takistavateks teguriteks barjddrid, Kaynak ja Stevenson (1985) on vélja toonud
just noudluse vdahenemise ja korged kulud. Ettevote nr 6 on vilja toonud asjaolu, et ekspordikasv

votab aega, kuna vilisturgudel ettevotte nime tegemine vdtab aega, kuna kliendid ei usalda
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vélismaist kaubamaérki. Eksporditurgude kohta saab vélja tuua, et ettevotted ekspordivad peamiselt
Euroopa turgudele. Turud said valitud peamiselt selle tdttu, et olemas olid tutvused ning tdnu
sellele sai eksport alguse. Ettevote 5 vastas ekspordi kasvu kohta: ,,Viimase 5 aastaga on tulemused
paranenud. 2018-2019 paranes eksporditulemus 25%, kuid varasemalt oli stabiilne kasv."
Ettevdtete jaoks on oluline vastata klientide ootustele ning selle jaoks tuleb tunda kultuuri, norme
ja tavasid, kuna need mdjutavad toodete tundmist (Liu et al, 2002). Seega Euroopa turgude valik

on moistetav, kuna ei ole nii suured kultuurierinevused vorreldes Aasia turgudega.

Eksporditulemustega ei ole rahul neli ettevotet. Rahul on kaks ettevotet, molemast grupist tiks.
Rahulolematus seisneb ebastabiilsuses ja madalates tulemustes eksportimisel. Ettevote 6, kes
véérindab puitu rohkem on vélja toonud, et rahuloluks ei ole pdhjust, kuna ei ole head miiiigijuhti,
kes veaks ja kasvataks eksportimist vélisriikides. Varasemalt on miitigijuht kiill t661 olnud, kuid
hetkel ta puudub, samas otsitakse uuesti inimest antud positsioonile. Ettevote 2 toob vilja, et
investeeringute arvelt on vdimalik veelgi kasvatada ekspordimahtu, kiill aga vdtab see aega.
Ettevote 1 toob vélja aga rahulolematuse pdhjuseks: ,, Péris rahul ei saa olla, kuna eksporditurul,
Suurbritannias oli noudluse koikumine, Stabiilsust oli keeruline saavutada. Samamoodi toéotab
tulla see aasta. 100% ei saa rahul olla, kuid paanikaks ei ole pohjust. Seega voib odelda, et iisna

I3

rahuldav.

Intervjuudest saab vélja tuua, et kdik rohkem puitu védédrindavad ettevotted ndevad eksportimist
rohkem kasumlikumana, kui siseturul miiiies. Ettevote nr 5 vastas: ,, Praegusel ajal on kasumlikum
eksportida. Oleme tootnud ka siseturule, aga hinnapress on siin tisna suur. Vilismaal eksportides
toodangut on voimalik rohkem teenida. Palju on veel musta raha Eesti turu peal, et tuleb
konkureerida selliste firmadega, kes maksavad toétajatele mustalt.“ Samas on vdhem puitu
védrindavatest ettevotetest 2 maininud, et siseturul on hinnatase kdrgem, lisaks ei kulu transpordile
suuri summasid. Ettevote 2 vastas; ,, Hind siseturul on parem, kuid ekspordiga on voimalik saada
mahud niivord iiles, et kokkuvottes on see kasulikum.* Ettevote number 1, kes vddrindab puitu
vidhem, toob vilja asjaolu, et vilisturule on voimalik miiiia tootmisjééke, millele ei leiaks koduturul

valjundit.

Ekspordieesmirkidena toovad ettevotted vilja erinevad tegurid. Ettevote 1 nimetab eesmérgina
miilia toodangut, millele koduturul turgu ei ole ning ka kliendi rahulolu, kuid mainib, et ei ole
plaanis laieneda. Ettevotted 2 ja 6 soovivad kasumit ja miitigimahtu kasvatada. Ettevote 2 vastas:
., Nagu ilmselt paljude ettevotete, siis on ka meie eesmdrk mahu suurendamine ja uute partnerite

leidmine. Ei saa olla rahul olemasolevaga kui saaks rohkem. “ Ettevate 3 jaoks on oluline stabiilsus
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ja soovitakse t60d jitkata senises mahus. Ettevote 4 jaoks on oluline véljundi vdimalus, kui
koduturul tellimusi pole. Ettevote 5 tdidab aga tellimusi, mida emafirma esitab ning vdimalusel

miilib oma toodangut ka teistele klientidele.

Jaotuskanalite puhul saab vilja tuua, et tooted ldhevad otse klientidele. Ettevottel 1 on olemas
agent, ettevottel 6 on vahendajad, kuid tooted viiakse otse klientidele. Ettevottel 2 on loodud eraldi
ettevotte vélisriiki miiitigi jaoks. Ettevotte 4 puhul leidsid kliendid neid ise {iles, ei kasutatud
vahendajaid ega edasimiiiijaid ning ettevotte 5 puhul toodeti emaettevottele, kuid edasimiiiijaid
ega vahendajaid ei kasutatud. Intervjueeritavad ettevotted toovad vélja, et partnerite leidmine on
keeruline, kiill aga piisab iihest edukast agendist vdi edasimiiiijast, et oleks tagatud piisav
tellimuste arv. Ettevote 4 vastas: ,, Eks neid koostoopartnereid on ka raske leida, ja kuna ei olnud

ka tapseid teadmisi eksportimise ja koige kohta siis saigi koike ise tehtud. *

Suurem erinevus tekib hinnataseme kohta. Kdrgemalt puitu védédrindavad ettevotted leiavad, et
vilismaal on hinnatase kdrgem ning selle tottu kasumlikum miiiia. Ettevote nr 5 toi vilja, et Eestis
on palju musta raha ehituses endiselt, mille tottu on raske konkureerida kohalikul turul. Vihem
puitu vddrindavad ettevdtted toovad vélja, et koduturul on hinnatase sama mis vélisturgudel, kuid
koduturule on siiski kasumlikum miitia, kuna puuduvad transpordikulud. Ettevote 3 on vilja
toonud, et kui koduturule on kasumlikum miitia siis suurem tellimuste maht vélisturult muudab

siiski eksportimise kasumlikumaks.

Plaanide ja strateegiate tegemine on oluline, kuid turundusplaani ei ole tihelgil intervjueeritavatest
firmadest. Ettevotted 5 ja 6 toovad vilja, et turundusplaan on olemas nende emafirmal vélismaal.
Teisalt pikaaegse ekspordiplaani kohta oli kdigil ettevotetel olemas oma ndgemus. Ettevote 1
vaatab praegusel keerulisel ajal Aasia turgude poole ning uurib seal enda véimalusi. Ettevote 2 ja
3 on huvitatud laienemisest Euroopa suunal. Ettevote 4 ja 5 ei ole aktiivsed uute turgude
otsimisega, vaid soovivad tdita seniseid tellimusi. Ettevdtte 6 puhul on plaan olemas emaettevottel,
kuhu turgudele laieneda ning sellest sdltub ka Eesti osakonna t66. Lisaks toid ettevotted 1 ja 3
vilja teadmatuse, mis saab Uhendkuningriigist, kuna seda turgu mdjutab Brexit viiga oluliselt ning
ekspordituruna on antud ettevotetel see ainuke véljund. Ettevote 1 on vastanud: |, Siis praegu

uurimegi natuke maad ka Aasia turgude suunas. *

Uuringutele aga pole ettevotted lileméédra rohku pannud. Intervjueeritavatest ettevotetest 3 ei ole
teinud uuringuid turu kohta. Ettevote 1, 2 ja 6 on uurinud uute turgude kohta, kus nende toodangule

voiks vajadus olla. Peamiste konkurentide kohta omatakse infot ning neid on uuritud, et teada
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saada hinntasemed. Konkurentide kohta on vastanud ettevdte 2: ,, Teame moningaid oma
konkurente, kelleks on kindlasti kohalikud ettevotted ja samas ka teistest baltiriikidest. Mingit

analiitisi me nende kohta teinud ei ole, kuna pole ndinud vajadust.

Organisatsiooni kultuuri ei ole muutnud iikski intervjueeritavatest ettevotetest, lisaks ei ole
ettevotetel olemas ka ekspordijuhti ega ka eraldi ekspordiosakonda. Ekspordiga tegelevad
peamiselt ettevotete juhid ise. Ettevotte 4 vastas: ,, Ega siin erilist struktuuri pole. Kuna mina ise
olen seda asja koike ajanud, siis teised on lihtsalt téotajad ja ega ma ise teen ka seda koike.
Ettevote 2 on ainukesena kaalunud ekspordijuhi palkamist ning ettevottes 6 peaks tulevikus
ekspordijuhi t66d tegema miiiigijuht. Kuna ettevdtetes ei ole erinevaid osakondi, siis ei ole raha
kulutatud ka ekspordile suunatud koolitustele. Kaasatud on ndustajaid, et saada teada rohkem
eksporditurgude kohta, seda plaanitakse teha ka uutele turgudele sisenemise planeerimisel.
Ettevdte 4 on konsulteerinud varasemalt suursaadikutega, et tdpsemalt teada saada sihtriigi kohta:
., Selliseid noustajaid ei ole kaasanud, aga oleme kiisinud nou saatkondade kdest, et saada infot

¢

ekspordiriigi kohta.

Eksportimise prioriteetsuse kohta saab vilja tuua, et 5 ettevotet kuuest soovib peamiselt
eksportida. Ettevote 6 to1 vélja: ,, See toob ka suurema kasumi ja annab voimaluse miiiia kuu lopuks
kogu sortimendi ja moodud, mis on toodetud.” Kiill aga on ettevottes 1 teine ldhenemine.
Soovitakse voimalikult palju dra miitia koduturul ning sellele toodangule, millel koduturul turgu
pole tahetakse eksportida. Ettevote 2 on vélja toonud ka, et koduturu ndudlus kasvab. Ettevote 3

ja ettevote 6 soovivad eksportida turgudele, kuhu on vdimalik miiiia suuri koguseid.

Intervjueeritavad ettevotted tajuvad eksportimisel ka riske ning mainivad, et koduturule miiiia on
riskid véiksemad. Ettevote 2: ,, Siseturu hind on korgem ning riskid on vdiiksemad. Kuna klienti
tuntakse rohkem ning ka transpordikulud on viiksemad. “ Uheks teguriks mis vilja toodi ettevdtte
1 ja 3 poolt on poliitiline risk, mida nad tajuvad Brexiti tdttu, kuna hetkel pole teada, mis piirangud
kehtima hakkavad. Ettevate 5 toob vilja valuutariski, mis on neid kdige rohkem mdjutanud ja tdnu
sellele on kadunud ka nende toodete hinnaeelis. Maksetingimused on siiski saadud palju mainitud,
kuna valisriiki eksportides ei tea, milline on kliendi olukord ning kuna maksed laekuvad. Selle
tottu on ka ettevottel 4 olnud probleeme vdlgnevuste sissendudmsel. Ettevottel 6 on ette tulnud
pankade tegevus, kuna pangad ei aktsepteeri iiksteise tegevust, siis on jddnud ka mitmed reaalsed
miitigid dra. Lisaks on vilja toodud transpordirisk ja suured kulud eksportimisel. Ettevote 6 toob
vilja, et toodangu tagasi toomine, kui see mingil pohjusel ei sobi, on nende puhul vdga oluline,

kuigi toodetakse tellimuste peale on siiski olemas risk, et kohale joudes toode kliendile ei sobi.
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Innovatsioon on ettevotluses olulisel kohal ning seda on ka intervjueeritavates ettevotetes.
Innovatsiooni ei ole panustanud ettevote 4, kuna iitles, et antud valdkonnas innovatsiooniga
tegeleda on raske. Samas mainis, et muretsetud on moned uued todriistad. Teised ettevotted on
innovatsiooni panustanud rohkem. Ettevdte 1 ja 3 on viimase 6 aasta jooksul vélja vahetanud oma
seadmed. Ettevote 2 on panustanud seadmetesse ja tootmisesse. Ettevote 5 on juurutanud liini
tootmist. Kdige innovaatilisem on ettevote 6, kes tegeleb lisaks innovatsioonile ka pidevalt
tootearendusega ning mainis ka leiutist, millega tegeletakse. Ettevote 1: ,, Et, konkurentsis olla, siis
peab ka investeerima ja innovaatilised lahendused leidma. Viimased kuus aastat oleme pdris palju
hakanud investeerima. Ma arvan, et ca 80 protsenti kogu investeeringutest on tehtud viimasel
kuuel aastal.” Kljain (2014) on kirjutanud, et mida rohkem viiakse ettevottes ldbi
tooteinnovatsiooni, seda intensiivsem on eksport. Seega on vaja konkurentsieelise sdilitamiseks

pidevat innovatsiooni (Cooper, 1996).

Ettevotted tldiselt on vastutulelikud oma klientidele ning toovad oma eelisena vilja selle, et nad
on voimelised tooteid kohandama vastavalt klientide vajadustele. Ettevdte 1 toi vilja, et nende
eeliseks on see, et nad on viikesed ja tinu sellele ka paindlikumad. Ettevote 2 kohandab tooteid
viiksemal mééral, kuid siiski vastavalt kliendi soovile. Ettevote 3 toodab tellimuste peale ning kui
neil on vdimekus toota, siis teevad vastavalt soovidele. Ettevote 4 ja 5 kohandavad tooteid nii
palju, kui on nende vdimuses. Ettevote 6 toob vilja, et tooteid kohandatakse, aga kohandamisel on
erinevad maksetingimused, kuna see toob kaasa suurema riski ning tagastamist ei toimu. Ettevote
5 toob vilja toote kohandamise kohta: ,, Ma arvan, et oleme siiski iisna paindlikud, kui mingit
erilist toodet meie kdest soovitakse, mida siiani teinud pole siis ilmselt on natuke keerulisem, aga
siiani oleme teinud standardtoodet ning seda on voimalik ikka kuidagi mugavdada. Ekspordi
miiiigi kasvu mojutab nii toote kohandamine kui ka hinna, turustamise ja reklaamimise muutmist

vastavalt vilisturgude vajadustele (Ruso et al, 2011).

Intervjuudest selgub, et ettevotted saavad enda tootmise jaoks vajaliku tooraine Eestist. Seda
kinnitab ka keskkonnaagentuuri poolt tehtud uuring 2019. aastal (Keskkonnagentuur, 2019).
Ettevote 5 tooraine kohta: ,, Puit tuleb peamiselt siiski Eesti tarnijatelt, seda kust nemad seda

‘

ostavad voi toodavad meie ei tea.

Jargnevalt 2 suuremast ettevottest, kes vadrindavad puitu rohkem, ekspordivad vihemalt 25 turule.
Ettevote 7 ekspordib toodangut 25 turule ja ettevote 8 lausa 50 turule. Ekspordiga on molemad
ettevotted tegelenud tile 20. aasta nagu ka teiste eksportivate ettevotete puhul, mis said iilevalpool

kisitletud. Ka tdotajate arvu poolest on ettevotted 7 ja 8 teistest suuremad. Too6tajate arvu poolest

36



ollakse suuremad, ettevdttel 7 on 110 tootajat, kuid ettevote 8 on 700 todtajat. Esimesel 6 ettevottel

jai maksimaalseks todtajate arvuks 35 inimest.

Kirjalik driplaan on olemas ettevdttel 8, kuid puudub ettevottel 7. Ettevote 8 driplaani kohta: ,, On
ikka, aga ta on niisugune dokument, mis tegelikult muutub kogu aeg. “ Kiill aga lisas ettevote 8, et
peamine t00 kdib aasta eelarvega ning praeguses seisus tuleb olukorda hinnata jooksvalt.
Ettevotete puhul saab vélja tuua, et eksport on 5 aasta jooksul kasvanud ning ettevotte juhid on
selle kasvuga molemas ettevottes rahul. Ettevote 7 eksporditulemuste kohta: ,, Kindlasti on eksport
paranenud, sest maht on pidevalt kasvanud ja uusi turgusid on juurde tulnud. Lisaks on meie

¢

tooteportfell kasvanud ja ma nden seda kindlasti positiivses votmes. ‘

Mbolemad suuremad ettevotted peavad oma koduturul miiiiki kasumlikumaks, kuid kuna siin on
mahud viikesed, siis eksportimine on see, mis viib mahud suureks ja tdnu sellele saab 6elda, et
eksportimine on mahtude tottu kasumlikum. Ettevote 8: ,, Nditeks ma toon hea ndite, et me miiiime
mingisuguseid tooteid Eestis kuskil tina, viisteist protsenti kallimalt, kui me miitime Soome turul.
Aga sellepdrast, et Soome turul miitime neid tooteid kuskil seitsmeteist miljoni euro eest, aga Eestis
miitime ainult kahe miljoni eest. “ Kahe suurema ettevotte puhul saab vilja tuua, et ettevote 7 on
osa suuremast ettevottest, mille omanik asub vélismaal, kiill aga on ettevote 8 iseseisev Eesti

ettevote.

Eksporditurgude kohta toovad ettevote 7 ja 8 vilja, et eksporditurge on erinevaid, kuid mahtude
poolest on need suured ja olulised ettevdtte jaoks. Enne turule sisenemist tehakse ettevotetes
analiilis konkurentidele. Kiill aga kasutab ettevate 8 analiiiisi suuremas mahus ja enne igale turule
sisenemist vaadatakse iile, kus on ndudlus ja ka vajadus olemas. Turundusplaan on olemas
ettevottel 8 ning tuuakse vélja, et see sdltub riigist ja toodetest ning toob vélja: ,, Aga kui me tina
mingisse tditsa uude riiki ldheme, kus me vihe miitime, siis me hindame dra, et kas me saame turul
tildse loogile, aga kui ei saa siis me hakkame vaatama, mida saab teha, missugust turundus selleks

3

vaja, missuguseid edasimiitijaid meil selleks vaja on.

Organisatsioonikultuuri on varasemalt molemas ettevottes muudetud ja ettevote 8 to1 vilja, et
vastavalt vajadusele seda ka muudetakse edaspidi. Pikaajalise ekspordiplaani kohta iitles ettevote
7: ,,Kindlasti on eesmdrk nii-éelda iildse suures pildis ekspordimahtu kasvatada.* Ka ettevote 8
eesmdrk on enda mahtusid kasvatada, kuid tuuakse vilja, et vajalik on teha ka investeeringuid. Kui
esimesed 6 ettevotet vastasid, et ekspordiga tegeleb ettevdtte juht, siis ettevottes 7 ja 8 tegeleb

ekspordiga miiiigiosakond. Ettevotte 8 on vastanud ekspordijuhi kohta: , Meie ettevottes on

37



miitigidirektor, kellele allub miitigiosakond, miiiigiosakonnas on natuke iile kahekiimne inimese ja

igal inimesel on mingisugune turg. *

Kui esimeses kuues ettevottes ei olnud koolitusi l1dbi viidud, siis ei ole ka ettevdttes 7, kiill aga on
ettevote 8 koolitanud oma todtajaid ning vastanud: ,,Ja loomulikult me kasutame erinevaid
koolitusi, kui sul on seitsesada inimest, sa pead pdris suurt hulka neist pidevalt koolitama. Et on
koikvoimalikud erinevad teemad, on juhtimiskoolitused, on mingi spetsialistikoolitused, on
keelekoolitused, et viiga palju asju kasutame ikka. *“ Jargevalt on vilja toodud riskid, mis kattuvad
esimese 6 ettevottega. Vilja on toodud poliitilised riskid, valuutariskid ja ka logistika. Ettevote 7
toob vélja: ,, Riskideks on logistika risk kindlasti ja valuutarisk. Kuid siin mdangib rolli ka poliitika

kindlasti.

Innovatsiooni peavad ettevotted 7 ja 8 véga oluliseks ning panustavad pidevalt. Ettevote 7 toob
vélja: ,, Me oleme panustanud tegelikult pdris palju ja kindlasti me tahame panustada ka edaspidi.
Praegu on pigem niisugused vdiksemad asjad nagu raamatupidamine voi mingi tarkvara.*
Ettevote 8 toob vilja, et olulisel kohal on nende ettevottes ka toetused, mida riik pakub. Lisaks
tuleb vilisritkides muuta Eesti kui Ida-Euroopa kuvandit, et ka siit tuleb kvaliteetne toodang ning
tegemist ei ole ainult IT riigiga. Kaks suuremat ettevotet tdid vélja, et nende tooraine tuleb

viljaspoolt Eestit.

Nii intervjuudest, kui ka kiisimustikust saab vilja tuua, et eksportivad ettevotted on enamasti iile
10. aasta vanad ning samuti ekspordivad iile 10. aasta. Kiisimustikule vastanute hulgas oli ka
ettevotteid, kes on tegutsenud liihemat aega kui 10 aastat. Teooria iitleb, et eksporditulemustel ja
tegutsemise pikkusel on posititvne seos, kuna omatakse rohkem informatsiooni (Grandietti,
Mason, 2012). Antud t66s see vélja ei tule, kuna seos tegutsemise pikkuse ja miitigitulemuste vahel
on ndrk positiivne. See voib tulla asjaolust, et ettevotteid, kes on tegutsenud alla 10. aasta oli

valimis véike hulk.

Tootajate arvu poolest on eksportivad ettevotted 1dhedal arvule, mis teooria kohaselt vdidavad, et
ettevottes, peab olema vidhemalt 20 tootajat, et olla eksportimisel edukas (Ward, et al 2003).
Kiisimustikule vastanutest mediaan oli 20 ja keskmine 45, kiill aga intervjuudest selgus, et
keskmine tootajate arv jdi 18 inimese juurde. See nditab, et eksportivatel ettevotetel on eeldus olla
eksportimisel edukas. Kahel suuremal intervjuus osalenud ettevottes on olemas todtajate arv, mis
on teooria puhul vajalik, et olla edukas. Mitte eksportivatel ettevotetel on vaja kasvada, et tulevikus

eksportimisel edukas olla.

38



Ekspordijuhte sellisel kujul ei olnud tiheski intervjueeritavas ettevattes. Ettevottes 7 ja 8 tegutsesid
sellel positsioonil miitigijuhid ja miitigidirektor. Teistes vdiksemas ettevOtetes tegutses antud
postisioonil ettevotte juht. Kiisimustiku pdhjal saab vélja tuua, et ekspordijuht avaldab
korrelatsioonis keskmist positiivset moju miiligitulemustele. Ekspordijuhi olulisusest on
kirjutanud ka Grandinetti ja Mason 2012. aastal. Edukamad on ettevdtted, kus on olemas

miiiigijuht, kuna nad ekspordivad rohkematele turgudele ning ka t661 on suurem hulk inimesi.

Intervjuude pohjal selgus, et suurem osa ettevotetest ei ole koostanud ekspordiplaani ega pooranud
rohku turundusstrateegiale. Ettevote 8 on kdige suurem ja ekspordib kdige rohkematele turgudele
ning on vilja toonud, et neil on olemas iga turu jaoks ekspordiplaan ning ka turundusstrateegia
vaadatakse iile igal turul ja ka vastavalt tootele. Need kaks tegurit on kiisimustiku pdhjal samuti
olulised néitajad miiiigi kasvatamisel ning korrelatsiooni puhul on tegemist keskmiselt tugeva
positiivse seosega. Strateegiate olulisust on vélja toonud ka Murray, Gao ja Kotabe 2013. aastal,
et eksporditurundusstrateegia mojutab eksporditulemusi maéarkimisvadrselt. Lisaks on
ekspordistrateegiast kirjutanud Spasova ja Glaister (2011) ning toonud vilja, et nendel ettevotetel,
kellel on olemas ekspordistrateegia, suhtuvad paremini vdimalustesse mis neil vélismaal ette

tulevad.

Innovatsiooni peavad enamik intervjueeritavatest ettevotetest oluliseks ning see tuleb vilja ka
kiisimustikust. Samuti kinnitab innovatsiooni olulisust teooria. Innovatsiooni peetakse ettevotte
jaoks kriitiliseks konkurentsieelise saamiseks (Eisenhardt, 1995). Innovatsiooni abil suudetakse
rahuldada tarbijate vajadusi ja piisida konkurentidest eespool (Cooper, 1996). Samas ldheb
innovatsiooni loomiseks vaja kapitali, mida sageli ettevitetel piisavas mahus pole (Halila,
Rundquist, 2012). Mitte eksportivate ettevotete puhul kiisimustikus jdigi innovatsioon madalaks

ning selle pdhjuseks voib olla vdhene kapital.

Intervjueeritavad ettevotted ei ole iileméddra panustanud uuringutesse. Ollakse kursis oma peamiste
konkurentidega ja hinnatasemetega, kuid suuremal mééral pole uuringuid 14bi viidud. Ettevottes 8
viiakse 14bi uuringuid suuremas mahus ja tellitakse uuringuid ka sisse. See aitab ettevottel teada
saada, kuhu riiki siseneda, annab suuremal hulgal infot, mille pdhjal otsuseid teha. Antud t60s
selgub, et uuringute ldbiviimine avaldab siiski positiivset moju ettevotte miiligitulemustele. Sama
on vilja toonud ka Gumede ja Rasmussen (2002). Uuringute tegemisel tuleb silmas pidada, et ei
ole oluline uurida ainult konkurente, vaid kogu turgu ning saadav informatsioon tuleb toimetada

Oigete inimesteni otsuste tegemiseks (Theodosiou, Katsikea, 2013).
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Kuna turud on erinevad, siis on nii intervjueeritavad kui ka paljud kiisimustikule vastanutest vélja
toonud, et nad kohandavad oma tooteid vastavalt turule. Kohandamise olulisust on maininud ka
Rusto, et al 2011. aasta uuringus. Antud t60s tuleb korrelatsiooni puhul vilja, et toodete

kohandamise seos miiligitulemustega on ndrk, kuid positiivne.

3.3. Jireldused ja ettepanekud

Ettevdtete puhul on palju erinevaid tegureid mis mdjutavad eksportimise edukust. Uuringu
tulemusel saab vilja tuua, et puidutodstusettevotete puhul on oluline innovatsioonitegevus. Seega
tuleb ettevotetel panustada innovatsiooni loomisesse, ka ettevdotetel, kes sellega hetkel ei tegele.
Innovatsiooni ei panustanud suur hulk ettevotteid, kes ei ekspordi seega, et neil tekiks
konkurentsieelis ja selle 14bi uued vdimalused, tuleb neil panustada innovatsiooni. Edukamad on
need ettevotted, kes on panustanud innovatsiooni ning kes teevad seda ka edaspidi. Pidev
innovatsioon vdimaldab ettevdttel paremini rahuldada tarbijate vajadusi piisida konkurentsist ees,
kasutada d&ra strateegilisi turuvdimalusi ja vila organisatsiooni tugevused vastavusse

turuvdimalustega (Cooper, 1996).

Jargnevalt saab vilja tuua uuringute ldbiviimise olulisuse eksportimises ja nende kasutamise
ulatuse. Ettevotted, kes kasutavad suuremal mééral uuringuid on eksportimisel edukamad. Vilja
saab tuua intervjuude pohjal ettevdtte 8, kes kasutab nii konkurentide analiitisiks kui ka turgude
analiilisiks uuringuid suuremas mahus. Teised ettevotted teevad kiill uuringuid, kuid mitte sellises
mahus. Lisaks on uuringutel posititvne mdju miiiigitulemustele. Gumede ja Rasmussen (2002)
titlevad, et oluline on teha pdhjalik uuring info hankimiseks. Seega tuleb ettevotetel panustada
rohkem uuringutesse, et teada saada rohkem sihtriigi eriparade kohta, kui ka hankida teadmisi
konkurentide ning voimalike koostd0partnerite jaoks. Siin tuleb mainida ka, et enamik ettevotteid
toid vilja, et koostdodpartnereid on raske leida. Selle jaoks kerkib pidevakorda miiligitegevus ja
ekspordijuhi olemasolu. Korrelatsiooni puhul tuli vélja, et ekspordijuht avaldab positiivset mdju
miiiigitulemustele. Intervjuus selgus, et ekspordijuhi kohustustega tegeleb enamasti ettevotte juht,
kiill olid kahes suuremas ettevottes (ettevote 7 ja 8) olemas eraldi miitigiosakond, mis oli sisuliselt
ekspordiosakond ja miiiigijuhid tditsid ekspordijuhi iilesandeid. Seega tuleb -ettevotetel,
edukamaks saamiseks vaeva ndha miiligi poolega. Ettevotted, kellel olid olemas miiligiosakond
toid pigem vélja, et koostodpartnereid ei ole raske leida, vaid tuleb leida diged koostodpartnerid

kellega koostodd teha. Samas leiab Bijomi (2019), et drivorgustik on hea lahendus, mis voimaldab
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erinevates piirkondades voi riikides asuvatel ettevotetel teha koostodd iihistel huvidel. Seega

voiksid ettevotted kaaluda koostdo tegemist erinevate ettevotetega, et oma tulemusi parandada.

Eksportimise edukusel on olulisel kohal turundustegevus. Intervjuudele vastanutest ei ole
tilemddra palju réhku pandud turundustegevusele voi ei tegeleta antud valdkonnaga. Samuti pole
suurem hulk kiisimustikule vastanutest seda teinud. Samas nditab analiiiis, et turundusstrateegia
avaldab miiiigitulemustele positiivset moju. Ettevdte 8 paistis silma sellega, et nemad muudavad
oma strateegiat igal turul vastavalt vajadusele ja enamasti on paljud tegevused juba pika aja jooksul
vidlja kujunenud. Lisaks ei ole ettevotted muutnud oma turundustegevust algusaegadest saadik.
Varasem uuring on ndidanud, et eksporditurundusstrateegia, eksporditurunduse vdimalused ja
ekspordi konkurentsieelis, mdjutavad eksporditulemusi méarkimisvéérselt (Murray, Gao, Kotabe,
2013). Seega on vajalik ettevotetel, kes pole turundusele rohku pannud seda teha suuremal mééral,
kuna see aitab kaasa miiligitulemuste paranemisele. Ruso, et al (2011) toob vélja, et turustamise ja

reklaami kohandamine vastavalt turule aitab kaasa ekspordi miiiigi kasvule.

Toodete kohandamisega on iildiselt ettevotetes histi ning nii intervjueeritavad ettevotted, kui ka
kiisimustikule vastanutest kohandavad oma tooteid vastavalt turule. Korrelatsioon néitab, et seos
toodete kohandamise ja miitigitulemuste vahel on viike. Samas toovad intervjueeritavad ettevotted
vilja, et oluline on siiski tooteid kohandada ning see on nende sonul iiheks konkurentsieeliseks.
Sama on vilja toonud ka Ruso, et al (2011), et toodete kohandamine on tegevus, mis aitab

kasvatada ekspordi miitigi kasvu.

Ettevotete puhul, kes ei ekspordi oma toodangut, aitaks eksportimise alustamisele kaasa
koolitused, mis annaksid teadmisi eksportimise kohta, kuna toodi vilja, et teadmised eksportimise
ning sigriigi kohta on véikesed. Lisaks on ettevotted, kes ei ekspordi oma toodangut vélja toonud
viikese tootmismahu, siis aitaks neid ettevotteid iiksteisega tihinemine voi koostd6d suuremas
mahus tegemine. Teooria pohjal saab korvale tuua, et liitude loomine ja nendesse kuulumine on
voimalus, tdnu millele oleks ettevotetel voimalus eksportida, kuna sellisel juhul on ettevotete
mahud suuremad ning suudetakse téita suuremaid tellimusi (Welch, 1996). Tesar ja Tarleton (1982)
on vilja toonud, et vdimekuse puudumine ja informatsiooni viahesus on pohjused, miks ettevotted
ei ole alustanud eksportimisega. Eesti ettevdtete eeliseks on nende suurus, kuna VKE-d suudavad

paremini kohanduda keskkonna muutustega (Bijaoui, 2019).
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KOKKUVOTE

Magistritoo eesmérk oli vélja selgitada, millised on Eesti puidutdostusettevotete puhul tegurid,
mis mdjutavad eksportimist ning millised néditajad on puidutddstuses olulisemal kohal. Kuna
Eestis on puidutdostus oluline valdkond, siis on vajalik uurida tidpsemalt, millised tegurid
mojutavad eksportimist ja mis aitaksid kaasa eksportimise edukusele ja ekspordiga alustamisele.
To66s vaadati nii sisemisi kui ka valimisi tegureid. T60s oli 3 uurimuskiisimust, millele tuli vastus
leida. T60s kasutati kvalitatiivset ja kvantitatiivset uuringumeetodit, et vaadata suuremat hulka
ettevotteid ja tuua vélja intervjuude puhul vélja asjaolusid, mida kvantitatiivse uuringu puhul ei
selgu. Ettevotted jagati kaheks grupiks, et vaadata, kas puidu vddrindamine annab eelise. Vdhem
puitu véddrindavate ettevotete hulka kuuluvad néiteks puiduhaket, puidugraanuleid, timarpuitu ja
saelaudu eksportivad ettevotted. Rohkem puitu vairindavate ettevotete hulka kuuluvad puidule
suuremat véirindust loovad ettevotted kes toodavad néiteks puitmaju, puitporandaid, erinevalt

toodeldud hoovelmaterjali ja ehitusplaate.

Esimese uurimuskiisimuse eesmérk oli vélja tuua tegurid mis modjutavad puidutdostuste
eksportimist. Eestis tegutsevate puidutddstuste eksportimist mdjutavateks teguriteks on ettevotte
suurus, kuna suurematel ettevotetel on rohkem voimalusi. Tuleb vilja ka, et ekspordijuht avaldab
positiivset moju eksportimisele, kuna sellisel juhul on olemas inimene, kes pidevalt tegeleb

vilismaal olevate partneritega ja on kursis erinevate riikide tavade ja eelistustega.

Joonis 7. kirjeldab Eesti puidutddstuse eksportimise edukuse tegureid. Joonisel 7. on ettevotte
omadused, milleks on tdotajate arv, struktuur ning tegutsemise pikkus on iiks osa ettevotte
ekspordiedukusest. Olulisel kohal on ka innovatsiooni panustamine, mis aitab ettevotetel luua
konkurentsieelise. Eestis tegutsevate puidutdostuste puhul on oluline, et ettevdtted kasutavad
uuringuid nii konkurentide kohta, kui ka laiemalt turu olukorra selgitamiseks, et leida lahendusi
mida erinevatesse riikidesse pakkuda. Samas on oluline, et ettevotted kohandavad oma tooteid
vastavalt riikidele, kuhu nad ekspordivad. Kohandamise puhul tuleb silmas pidada ka strateegiat.
Strateegiate muutmine on turule sisenemisel ja turunduse tegemisel oluline, kuna riikide kultuur
jatavad on erinevad, siis tuleb nendest ldhtuda, et vastata klientide ootustele. Ettevotte omadused
on aga seotud innovatsiooniga, mis loob konkurentsieelise ja see parandab ekspordiedukust.
Uuringutesse panustamine on samuti olulisel kohal, kuna tuleb tunda nii konkurenti, kui ka turgu
ja klienti kus tegutsetakse. Uuringutesse panustamine ja innovatsioon on samuti seotud, kuna

uuringute abil saab teada valdkonnad, kus on vdimalik innovatsiooni teha. Samas on uuringud
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seotud ka toodete kohandamisega ning strateegiaga, kuna luuakse alus muudatusteks teatud turu
suhtes. Samas soltub strateegiatest ka kohandamine nii toodete, kui ka turule 1&henemine. Kokku
luuakse pdhi, mis on eelduseks edukale tegevusele eksporditurgudel. Seega saab vilja tuua, et
edukat eksporti mojutavad jargmised punktid ning ettevotetel tuleb nendele keskenduda, et olla
edukas:

e senisest rohkem viia 1dbi uuringuid info hankimiseks;

e panustada innovatsiooni, et luua selle 14bi konkurentsieelis;

e muuta strateegiaid vastavalt turule ja olukorrale;

e kohandada tooteid ja strateegiaid vastavalt turgudele ja ndudlusele.

Ettevdtte
omadused

N

N

Innovatsiooni Uuringutesse Strateegiline Kohandamine
panustamine panustamine tegevus

Ekspordi tulemus

Joonis 7: Puidutdostuse eksportimist mojutavad tegurid

Allikas: Autori koostatud

Teise uurimuskiisimusena oli eesmirk vilja selgitada millised ettevotted on eksportimisel
edukamad. Eksportimisel on edukamad ettevotted need, kellel on t661 ekspordijuht, olemas on
ekspordiplaan ja turundusstrateegia. Lisaks panustavad edukad ettevotted rohkem uuringutesse
ning kellel on rohkem koostddpartnereid viélisriikides. Intervjuude puhul saab 6elda, et edukamad

on rohkem puitu védrindavad ettevotted, kuid korrelatsioon seda ei kinnita, kuna seos
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miiiigitulemuste ja puidu vddrindamise vahel on keskmine negatiivne. Seega saab siin vilja tuua,

et edukamaks kujunesid kiisimustiku pdhjal ettevotted, kes vadrindavad puitu vihem.

Kolmanda uurimuskiisimusena oli eesmirk vélja selgitada punktid, mis aitavad ettevotteid
eksportimise alustamisel. Selles osas saab vilja tuua, et enamik ettevotteid on liiga viikesed, et
olla eksportimisel edukad. Samuti on vilja toodud ettevitete poolt, et nende tootmisvdoimekus
soltub eksporditavast kogusest voi pole ettevotetel veel voimsust, et eksportida. Sellele aitaks
kaasa ettevotetel koostod tegemine voi ithinemine, mille tulemusena kasvaks tootmisvoimsus ning
voimalus oleks siseneda vélisturgudele. Koostoo tegemisel on ka voimalus paremini infot hankida,
kuna ligipaéds on suuremale hulgale infole. Info puuduse on samuti ettevotted vélja toonud, kuid
siin oleks vdimalus ka riigil panustada ettevitete ekspordiga alustamisesse. Riigid saaksid anda
informatsiooni vilisriigi kohta, kuhu ettevotted soovivad siseneda ning teha erinevaid koolitusi
ettevotetele. Ettevotetel olema tahe ka eksportida, kuna t6ds tuli vilja, et paljud ettevdtted et
soovigi oma toodangut vilismaale miiiia, vaid soovivad jddda Eestis tegutsevaks. Jargnevalt saab
vilja tuua punktid, mis aitavad ettevotteid eksportimisega alustamisel:

e ettevOtete ithinemine vOi suurem koostdo;

e tootmisvoimsuse tOstmine;

e riigi poolt koolituste andmine;

e sobivate koostoopartnerite leidmine.

Antud t60s tuli vélja, et erinevad tegurid on omavahel iithenduses ning ainult {ihe teguri puhul
muutuse tegemine ei pruugi anda positiivset tulemust. Tuleb vaadata tegureid koos ning siis on

voimalik saavutada edu. Uuringu tulemused olid seotud majanduskasvu faasiga.

Edasistes uuringutes voib uurida lahemalt puidutdostuste innovatsiooni. Kuna innovatsiooni saab
teha erinevatel tasanditel, siis saab uurida, kuidas mojutab eri tasanditel tehtav innovatsioon

eksportimise edukust.
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SUMMARY

FACTORS AFFECTING EXPORTS ON THE EXAMPLE OF ESTONIAN TIMBER
INDUSTRY

Peeter Laane

Purpose of this paper is to bring out factors that influences export in Estonian timber industry. But
also there was looked factors that would help industries to start exporting their products. The topic
is important because no research has been conducted in Estonia in this form, and it gives companies
a good perspective on how to be more successful in exporting or what the factors would be that
would help companies to start exporting. There are some papers where researchers have looked
for example wooden houses and wood pellets sectors more closely but this kind on research have
not beed conducted. There are 3 research questions that the author wants to find answers:

1. What factors affect the exports of wood industry companies operating in Estonia?

2. What types of wood industry companies are more successful in exporting?

3. What are the most important factors in starting to export wood industry companies?

Based on 2017 data, the forest covers 51.4% of Estonia's area, which makes 2.3 million hectares,
which is one of the highest percentages in Europe (Keskkonnaagentuur, 2018). In addition, the
wood industry has been important in Estonia for a long time. As a large part of Estonia's area is
covered by forest, it is also an important part of exports. In 2019, exports of wood products
accounted for 11% of all Estonian exports, which is the third largest export item (Eesti

statisikaamet, 2019).

The research paper consists of three chapters, which are divided into subchapters. In the first
chapter you can find a theoretical background where could be find factors what affect enterpirse
success also what factors affect export success, what affect wood industry. Also there is a section
about Estonian wood industry and missing theories. In the second chapter there are metodics and

in the third chapter there is analysis.
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The research was conducted qualitatively and quantitatively to get a broader overview of
companies. In the paper, the companies were divided into two, in one part those who value less
wood and in the other part those who value more wood, to see if it is possible to bring out which
one are more successful in exporting. The interview questions were prepared first and then the

questionnaire questions were based on the interview questions.

The factors influencing the export of wood industries operating in Estonia are the number of
employees and the size of the company, as larger companies have more opportunities. It also turns
out that the export manager has a positive effect on exports, because in this case there is a person
who constantly deals with partners abroad and is aware of the practices and preferences of different
countries. Contributing to innovation is also important, helping companies to create a competitive
advantage. In the case of the wood industries operating in Estonia, it is important that companies
use research on competitors as well as on foreign markets to find solutions to offer in different
countries. At the same time, it is important that companies adapt their products to the countries to
which they export. Adjustment must also take into account the strategy. Both the market entry
strategy and the marketing strategy, as countries have different cultures and practices, must be
followed to meet customer expectations. Thus, it can be pointed out that companies need to focus
on the following points in order to be successful in exporting:

* carry out more research to obtain information;

* contribute to innovation to create a competitive advantage through it;

» change strategies according to the market and the situation;

» adapt products and strategies to markets and demand.

There are more successful companies in exporting, who have an export manager, an export plan
and a marketing strategy. In addition, companies that invest more in research and have more
partners abroad are successful. In the case of interviews, it can be said that companies that value
more wood are more successful, but the correlation does not confirm this, as the relationship
between sales results and wood value is on average negative. In other words, companies that value

wood less will be more successful in the questionnaire.

The third research question was to find out the points that help companies to start exporting. In
this respect, it can be pointed out that most companies are too small for successful exports. It has
also been pointed out by the companies that their production capacity depends on the quantity
exported or that the companies do not yet have the capacity to export. This would be facilitated by

the creation of alliances, which would increase production capacity and provide access to foreign
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markets. When creating alliances, it is also possible to obtain better information, as there is access
to more information. The lack of information has also been pointed out by companies, but here the
state would also have the opportunity to contribute to companies starting to export. Countries could
provide information on the foreign country companies want to enter and provide various training
for companies. Above all, companies must have the will to export, because the work revealed that
many companies do not want to sell their products abroad, but want to remain operating in Estonia.
So there are some points which can be brought out:

* mergers or increased cooperation between firms;

* increase production capacity;

* provision of trainings by the state;

» finding suitable partners.

To conlude this research there are many factors that influence wood export and many of them are
connected to each other. To be successful it is important to do things together, because doing only
one thing there would not be great results. Further research could take a closer look at innovation
in the wood industries. Since innovation can be done at different levels, it is possible to study how

innovation at different levels affects the success of exports.
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LISAD

Lisa 1. Intervjuu cross-case tabel

eelmise aasta
jooksul

Ettevote 7 Ettevote 8
Ettevote ja toote | Ettevéte 1 Ettevéte 2 Ettevéte 3 Ettevote 4 Ettevote 5 Ettevote 6 kérgemalt korgemalt
iseloomustus madalamalt | madalamalt | madalamalt | korgemalt | korgemalt | korgemalt | viidrindatud | vidrindatud
véidrindatud | vdirindatud | vAirindatud | véirindatud | vAirindatud | vairindatud | suur suur
Muutujad, mis iseloomustavad firma iseloomu
Kas firmaon | Iseseisev | Iseseisev | Iseseisev | Iseseisev Norra Valgeven | Omanikfir | Ettevotte
iseseisev firma e firma ma on
ettevate, voi titarettev | filiaal, | Prantsusm | iseseisev,
0sa ote, Norra Eesti aal omab
rahvusvahelis omanik omanik mitut teist
est ettevottest vélisriigis
Tootajate arv 35 8 23 1 34 5 110 700
ettevottes
Kas ettevottel Eiole Eiole |Onolemas| Eiole Eesti osal | Eesti osal Eiole Ariplaan
on olemas eiole, |eiole,kiill on
kirjutatud emaettevd | vélismaal olemas,
driplaan tte kohta on lahtutakse
ei oska prognoosi
Oelda dest
Ekspordiga 28 27 17 24 17 12 23 20
tegelemise
pikkus
Ettevotte edukust mddtvad tegurid
Ekspordiks 20% 60% 90% 50% 100% 70% 75% 98%
mineva
toodangu
maht kogu
miitigist
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Lisa 1. Jirg

Ettevote 7 Ettevote 8
Ettevote ja toote | Ettevéte 1 Ettevote 2 Ettevote 3 Ettevote 4 Ettevote 5 Ettevote 6 korgemalt korgemalt
iseloomustus madalamalt | madalamalt | madalamalt | korgemalt | korgemalt | korgemalt | viidrindatud | vidrindatud
vadrindatud | vidrindatud | védrindatud | viirindatud | véirindatud | viadrindatud | suur suur
Ettevotte edukust modtvad tegurid
Mil mééral Eiole Pigemon | Siseturul | Kasumlik | Kasumlik | Kasumlik | Siseturul | Siseturul
peetakse kasumlik, | kasumlik, on um, um, Eestis um, on hinnatase
eksporti voimalik teeme | kasumliku | hinnad on hinnad | kasumliku | korgem,
kasumlikuks | realiseerida | ekspordik | m, kuid kallimad | hinnasurv | kallimad, | m miita, kuid
vorreldes tilejadke, | skindlale | mahtude e suurem, | vdimalik mahud mahud
siseturul mida Eestis | partnerile, tottu palju igapdevas | suuremad | méngivad
toimuva ei ole kus voimalik mustalt | elt miiia | eksportim | olulisemat
miitigiga voimalik | hinnasurv | kasumit maksmist isel rolli
miilia eeiole | kasvatada Eestis.
suur
Kuidas Langenud | Eksport | Kasvanud | Eksport On Eksport Eksport Eksport
tajutakse on, kuna on ja on kasvanud, on on on
eksporditule siseturule | kasvanud | moodustan | markimis | viimase | kasvanud, | kasvanud, | kasvanud,
muste on parem 5 korda ud suure vadrselt aasta votab uusi turge | kasvab
arengut miiiia, osakaalu | langenud, 2018- aega kuni on ilmselt
viimase viie kuna 2019, on | hakatakse | lisandunu edasi
aasta jooksul kliendid ei kasv vélismaa d
leia meid olnud kaubamér
enam tiles 25%, Ki
varasemal | usaldama
tka
stabiilne
Mil mééral Eisaarahul | Viga Ei saa Eiole Viga Eiole Ettevotte | Oleme
on ettevotte olla, kuna rahul, rahul olla, rahul, rahul rahul, juhidon | kasvuga
juht rahul viga lisaks on | eesmirk | vdiks olla siiani vajatakse | rahul, et | rahul, On
ettevotte kdikuvon | olemas | kasvatada | suurem olnud head meie olnud nii
ekspordi olnud voimalus 50% maht miiiigijuht | oleme | iilevotmis
tulemustega | eksportimi | kasvada i ekspordile | ega seotud
ne ning investeeri suunatud, kui ka
selle tottu ngute emafirma | orgaanilist
on arvelt on kasvu.
ebastabiilsu koduturul
s, e
paanikaks
pole samas
pohjust
Mil mééral Eiole Pigemon | Siseturul | Kasumlik | Kasumlik | Kasumlik | Siseturul | Siseturul
peetakse kasumlik, | kasumlik, on um, um, Eestis um, on hinnatase
eksporti voimalik teeme kasumliku | hinnad on hinnad | kasumliku | kdrgem,
kasumlikuks | realiseerida | ekspordik | m, kuid kallimad | hinnasurv | kallimad, | m miiiia, kuid
vorreldes ilejadke, | skindlale | mahtude e suurem, | voimalik mahud mahud
siseturul mida Eestis | partnerile, tottu palju igapdevas | suuremad | méingivad
toimuva ei ole kus voimalik mustalt | elt miiiia | eksportim | olulisemat
miliigiga voimalik | hinnasurv | kasumit maksmist isel rolli
miilia eeiole | kasvatada Eestis.
suur
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Lisa 1. Jarg

Ettevote 7 Ettevote 8
Ettevote ja toote | Ettevéte 1 Ettevote 2 Ettevote 3 Ettevote 4 Ettevote 5 Ettevote 6 korgemalt korgemalt
iseloomustus madalamalt | madalamalt | madalamalt | korgemalt | korgemalt | korgemalt | viidrindatud | vidrindatud
viadrindatud | vidrindatud | vadrindatud | vddrindatud | vAdrindatud | viirindatud | suur suur
Muutujad, mis méddavad ekspordi turunduse planeerimist, vaatamata sellele, kas ettevote tegeleb jargmiste
tegevustega
Kirjeldab Turg, kuhu | Ekspordit Siiani Ekspordit | Teadlik | Suur hulk | Ekspordit | Ekspordit
eksporditurgu saab urud olnud urud heal | tarbijaja | arendusi, | urudon urud on
eksportida pigem stabiilne, | elatustase korge | soovitakse | need, kus | erinevad,
toodangut, | korgelt Euroopa mel, kvaliteet. | kvaliteeti | on puidu | kiill on
mida arenenud liidus, kvaliteedi | Mahud | ja kiirust. jargi mahtude
kohalikul | riigid, kus | Likviidne, | otsingul. | sdltuvad ndudlus, poolest
turul kindlus | saetoOstus emafirma jamis | suuremad.
realiseerida | olemas e tellimuste pole vdaga | Erinevad
ei saa, puudumin st. kaugel, turud ja
saetdOstuse e kuna erinev
puudumine, logistika | ldhenemin
madalama on e
kvaliteedig keeruline
a puit
Kirjeldab Hinnatase | Ekspordi | Hinnatase | Hinnatase | Vilisturg Ei Mahtude | Vilisturg
numbrilistelt | peamiselt maht on on meie kirjelda. | pooleston | sdltub
valisturgu sama, mis soltub madalam | korgem. jaoks vilisturg | majandus
mujal, viga koduturu Mahud soltub viga est,
mabht soltub | suurel omast, soltuvad palju oluline | mahud on
tellimustest | ma&éral kuid tellimuste | emafirma suured,
tellimuste | mahud on | st, kindlat | tulemuste enamik
hulgast, | markimisv | lepingut ei st ja toodangut
viiksemal |  &dérselt ole. mahtudest vilisturgu
madral | suuremad. dele
hinnast ja | Hinnatase
kvaliteedi | ja kvaliteet
st on paigas
Teeb Eiole Eiole Ei ole Eiole | Analiiiisin | Teame On Aktiivne
konkurentide | analiilisinu | analiilisin | analiiiisinu | analiiiisin ud kes uuritud analiiiis
analiiiisi d, teavad, | ud, teame d, pole ud, hinna | ettevotteid | konkuren | peamisi | konkurent
kes on peamisi vajadust poolest |, kesteeks | did on aga | konkurent | idele ja
peamised | konkurent | néinud, oleme | allhankeid | analiiiisin e, turgudele.
konkurendi | e, osad teame silma peal , kuna ud pole | hinnatase
d kohalikud | peamisi hoidnud | tellimusi meid ja
ettevotted | konkurent ei jOua ise tooteid.
ja moned e tdita. Suuremai
teistest Muul d
baltiriikid kujul ei uuringuid
est ole tehtud
pole
Maéératleb Toodangu | Kasumija | Jatkata Leida Taita Kohalik Jatkata | Kasvatada
ekspordi miilimine ja| mahu senises véljundit | tellimusi, | turgjdi | eksportim |tootmist ja
eesmargid kliendi suurenda mahus ning mis viikeseks, ist ja kaivet.
rahulolu, mine. todd ja pakkuda | tulevad soov kasvatada Soov
laienemist Uute seda koos | t66d, kui | emaettevo | tootmist mabhtu. laieneda
eiole koostoopa | stabiilsete | koduriigis | ttelt ning | suurendad
plaanis rtnerite | partneriteg | tellimusi | pakkuda | a, kasumit
leidmine a ei ole t66d kasvatada,
inimestele kogu
, keson | sortimend
t601 i
miiiimine
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Lisa 1. Jarg

Ettevote 7 Ettevote 8
Ettevote ja toote | Ettevote 1 Ettevote 2 Ettevote 3 Ettevote 4 Ettevote 5 Ettevote 6 korgemalt korgemalt
iseloomustus madalamalt | madalamalt | madalamalt | korgemalt | korgemalt | korgemalt | vaidrindatud | vidrindatud
viadrindatud | vidrindatud | vadrindatud | vddrindatud | vAdrindatud | viirindatud | suur suur
Muutujad, mis mdodavad ekspordi turunduse planeerimist, vaatamata sellele, kas ettevote tegeleb jargmiste
tegevustega
Kirjeldab ja Toode Loodud | Tootmine | Tooted | Emaettev | Vahendaj | Peamiselt | Olemas
hindab laheb otse teine on laksid otse ote ad on on endal
jaotuskanalei | Kkliendile ettevote | tellimuste |klienditele | tegeleb olemas, |agendid, 3 | miitigikoh
d 1abi agendi. | miitigi peale, . Mis sellega | kuid voiks | riigis ka | ad ja viga
Hea jaoks hetkel iks | vOimalas | peamiselt, olla oma palju on
lahendus, | vélisriigis, suur hinda kui ronkem. | esindus, | edasimiiiij
ei ole vaja nii on edasimiitij hoida voimalik | Pidevalt |aga leidub aid
vaheladu | meil kdige a. madalama tdita peab ka vélisriikid
parem naja kohalikke keegi edasimiitij | es, on ka
iilevaade. kasumi | tellimusi | tegelema. aid agente
ettevottes. siis
toimetatak
se otse
kliendile.
Kirjeldab ja | Koostoopar | Partnerite | Kaubandu | Kaubandu | Voimalike | Kaubandu | Usaldust | Partnereid
hindab tneriteks on | ks paljud | spartnerite | spartnerite ks spartnerid raske on
vOimalikke agendid, | ettevotted: | ks voiksid | ks voiksid | kaubandu | puuduvad, voita, erinevaid,
kaubanduspar kuid metalli-, | olla teised olla spartnerite kuna partnereid | poordutak
tnereid partnerite | toiduaine- | edasimiiiij | vahendaja | ks voiksid | pakume on se
leidmine on , ad, kelle d, kes olla ka erinevaid | ettevotte
keeruline, | paberitoos | kaudu leiaks | edasimiiiij | jarelteenu | niisuuri | poole ja
kuid voiks tused. oleks meile ad st. kui ka | Uritatakse
olla Pidevalt | voimalik | kliendid, | vélisriikid véiksemai | partneriks
rohkem, et | tdieneb. tootmist kuid es, kuid d saada,
realiseerida | Leidmine | suurendad nende hetkel ei soovime
suuremas | keeruline. | a. Hetkel | leidmine ole suurt
mahus onainult 1 | keeruline | vajadust. ettevotet
toodangut. edasimiiij partneriks.
a, kes on
teinud
miitigiga
head t66d.
Uute
leidmine
keeruline
Maéérab Samavaddrn | Tooted | Hinnatase | Korgem | Korgem | Korgem | Kohalik | Hinnatase
vélismaa e kvaliteets | iisna sama hinnatase sOltub
hinna taseme ed ja on riigist,
kallimad. korgem, kohati
Hinnatase soltub korgem
vilismaal kliendi kohati
kdrgem soovist ja | madalam,
kvaliteedi | soltub ka
st, samas | toodetest
ka riigist
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Lisa 1. Jarg

Ettevote ja toote
iseloomustus

Ettevote 1
madalamalt
vadrindatud

Ettevote 2
madalamalt
vaidrindatud

Ettevote 3
madalamalt
vaidrindatud

Ettevote 4
korgemalt
vadrindatud

Ettevote 5
korgemalt
vaidrindatud

Ettevote 6
koérgemalt
vaidrindatud

Ettevote 7
korgemalt
vadrindatud
suur

Ettevote 8
korgemalt
vairindatud
suur

Muutujad, mis mdodavad ekspordi turunduse planeerimist, vaatamata selle

le, kas ettevate tegeleb jargmiste

tegevustega
Maéérab Turunduspl | Turundus | Turundusp | Turundus | Turundus Pidev Eiole Saltub
turundusplaa | aan puudub plaan laan plaan plaan reklaam, | turundusp riigist
ni vélismaal puudub puudub puudub endal rohumine laani, ning
puudub, ka miiiik kdib | koostoopa
kuid selle | jarelteenu labi rtneritest.
médrab stele agentide, | Muudetak
emaettevd | (hooldus) | osaletakse se
te kiill vastavalt
messidel | tootele ja
turule
Uurib, mis Vihesel Uue turu Ei ole Ei ole El ole Oleme Jah, Enne ei
vajadused madral, uue | otsimisel | uurinud uurinud, | uurinud | uurinud, | uuritakse, | siseneta
vélismaal turu uurime, oleme et mis kus on uutele
vajalik tdita otsimisel kus on tootnud tooteid puidu turgudele
oleme vajadus. tellimuste kuhugi jargi kui teada
vaadanud peale eksportida | ndudlus. | vajadused
kus voiks , meil ja
toodangule tootevalik noudlus,
turgu olla suur. pohjalik
analiilis
Muudab Eiole Eiole Eiole Eiole Eiole Eiole |Tegutsemi | Muudetak
organisatsioo | muudetud | muudetud | muudetud | muudetud | muudetud | muudetud, | se jooksul se
ni kultuuri ettevote on vastavalt
liialt vdike | muudetud | vajadusele
, on ka
varasemal
t
muudetud
Sonastab Vaadata | Soovime Soov Eiole Eelkoige Eesti Leida uusi | Kasvatada
pikaaegse edasi uutele | leida uusi | laieneda | aktiivne tdita ettevottel | turge ja | eksporti ja
ekspordiplaan | turgudele, turge, Euroopas, uute emafirma | ei ole, kiill | ekspordim | siseneda
i hetkel eelkdige | Brexitteeb | turgude |tellimused| agaon ahtu uutele
uurime Euroopas. | olukorra | otsimiseg , teises olemas | kasvatada | turgudele,
Aasia turgu | Laieneda | pinevaks, a,vaja | jarguson | emaettevd vajalik
olemasole | eitea mis |turundusel | ekspordi ttel. teha
vatel seal saab | erdhku | laiendami investeeri
veelgi. tipselt panna ne. nguid.
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Lisa 1. Jarg

Ettevote 7 Ettevote 8
Ettevote ja toote | Ettevéte 1 Ettevote 2 Ettevote 3 Ettevote 4 Ettevote 5 Ettevote 6 korgemalt korgemalt
iseloomustus madalamalt | madalamalt | madalamalt | korgemalt | korgemalt | korgemalt | viidrindatud | vidrindatud

viadrindatud | vidrindatud | vddrindatud | vidrindatud | vidrindatud | vddrindatud | suur suur
Muutujad, mis moddavad organisatsioonikultuuri
Kas ettevottel Ei ole, Ei ole, Ei ole, Ei ole, Ei ole, Ei ole, Eiole, | Miiigijuht
on olemas tegeleb kuid on tegeleb tegeleb tegeleb tegeleb | tegelevad
ekspordijuht ettevdtte | mdelnud | ettevdtte | ettevtte | ettevotte | ettevotte | miitigijuhi
juht palgata juht juht juht juht d

Kas ettevottel Eiole Eiole Eiole Eiole Eiole Eiole | Miiiigiosa | Miiligiosa
on olemas konda kond
ekspordiosak voib
ond nimetada

ekspordio

sakonnaks
Ekspordiks 28 aastat | 27 aastat | 17 aastat | 24 aastat | 17 aastat | 12 aastat 23 20
ptihendatud
inimaastate
arv
Raha, mis on Eiole Eiole Eiole Eiole Eiole Eiole Eiole On 14bi
kulutatud viidud
ekspordile
suunatud
koolitustele
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Lisa 1. Jarg

Ettevote 7 Ettevote 8
Ettevote ja toote | Ettevéte 1 Ettevote 2 Ettevote 3 Ettevote 4 Ettevote 5 Ettevote 6 korgemalt korgemalt
iseloomustus madalamalt | madalamalt | madalamalt | korgemalt | korgemalt | kérgemalt | vaidrindatud | vidrindatud
viadrindatud | vidrindatud | vadrindatud | vddrindatud | vAdrindatud | viirindatud | suur suur
Muutujad, mis moddavad suhtumist eksportimisse
Prioriteetsus Peamine | Prioriteet | Peamine | Vastavalt | Esimene | Eesmirk Pigem Prioriteet
eksportida eesmark on eesmark | tellimustel | eesmérk ikkagi | eksportida on
tooda eksportida | eksportida, e, eksportida | eksportida | , kuna | eksportida
koduturule, , kuid selle vélismaal , Siis , eriti toob , mahud
iilejadnud | koduturu | vdhenemin | hinnatase | kohalikule | nendesse | mahud, | suured ja
toodang ndudlus e oleks korgem, turule riikidesse, Eestis ndudlus
eksportida | kasvab suureks | eelistaks kuhu saab | turgu ei olemas
hoobiks. | eksportida miilia ole nii
suuri suur
koguseid.
Ekspordiriski | Siseturul | Transpord | Eksportimi | Eksportim | Kindlasti | Toodangu | Poliitilise | Riskid on
de tajumine véiksemad | ikulud on sel isel risk | neidonja | tagasi d riskid, olemas,
vorreldes riskid, suured, | ebakindlus | suurem | praegusel | toomine, | logistilise | Poliitilise
siseturul kliendi mis poliitilise | aga selle |ajal on see | kui mingil d d,
miilimisega tundmine, | kasvatava | olukorra | vdrraka | valuutaku | pdhjusel valuutaris
Poliitiline d riski tottu kasum rss. ei sobi, kid
ebakindlus lahedale
on siiski
parem
miiiia.
Riskide Toodangu | Transpord | Transpordi | Riskid on | Oleme | Makseting | Poliitilise | Maksete
tajumine tagasi ikulud kulud, |suuremad. | tajunud, imused, | driskid, |laekumine
ekspordituru toomine, |suurendav | kasum Maksete kuna pankade | logistilise :
kauguse tottu | maksete ad riski, jaab laekumine | raske on | tegevus d vilismaal
laekumine, kasum | viikeseks. ning ette ndha, (ei raske
vihene jaab Stabiilsuse | volgnevus | kuidas | aksepteeri kitte
teadmine | vdiksema | puudumin | te kétte laheb ta koiki saada
kliendi ks, lisaks | e, arvete saamine | emaettevd | valismaa volgnevus
majandusli | maksete | digeaegne | keeruline ttel, pankasid) i ja kohale
kust laekumine | tasumine sellest minna
seisukorras soltub ka
t meie
tegevus

Allikas: Autori koostatud
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Allikas

Autori koostatud
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Lisa 3. Kiisimustiku vorm

Puidu eksportimist mojutavate tegurite uuringu kiisitlus

Olen Peeter Lédne ning Opin Tallinna Tehnikaiilikoolis ettevotte ja ekspordi juhtimist. Olen
kirjutamas oma magistritdod teguritest, mis mojutavad Eesti puidutoostuse eksporti. Sellega
seoses viin puidutodstuse hulgas ldbi kiisitlust toomaks vélja tegureid, mis mdjutavad
eksportimist. Palun vastata allolevale kiisimustikule. Antud kiisimustik on anoniiliimne ning
andmeid  kasutatakse  analiiiisil. ~ Kdsimustiku  tditmine  votab  8-10  minutit.
Kontakt: laanepeeter@gmail.com

Téanan vastuste eest!
* Kohustuslik

Kas Teie ettevote tegeleb praegusel hetkel eksportimisega? *
Tegeleb
Ei tegele

Puidu eksportimist mdjutavate tegurite uuringu kiisitlus
* Kohustuslik
Kiisimustik

Kui kaua on ettevote tegutsenud? *
alla 1 aasta

1-3 aastat

3-5 aastat

5-10 aastat

iile 10 aasta

Kui kaua olete tegelenud eksportimisega *
alla 1 aasta

1-3 aastat

3-5 aastat

5-10 aastat

iile 10 aasta

Mida Teie ettevote ekspordib?
Umarpuit

Sae- ja hoovelmaterjal

Puitmajad

Moobel

Ehitusplaate (vineer, saepuruplaat)


mailto:laanepeeter@gmail.com

Kui palju on Teil to6tajaid? (arv) *

Kas Teie ettevottes on t661 ekspordijuht? *

Jah

Ei

Ei, kuid oleme md&elnud palgata.

Kui suur osa Teie toodangust ldheb ekspordiks? (%) *

Mis on Teie ettevotte jaoks oluline eksportimisel? *
Turu 1dhedus

Ostujduline elanikkond

Korgem hind

Viiksem konkurents

Madalam kvaliteet

Ei oska 6elda

Rahvusvaheline turundustrateegia. *
1-Viga vihe
2-Vihe
3-Keskmiselt
4-Palju
5-Viga palju
Ei oska 6elda
Kui palju kasutatakse vilisturgudel uuringuid?
Kui suures ulatuses kasutate vélisturgudel uuringuid?
Kui ulatuslikult on ekspordistrateegia kavandatud?
Kui suurel méiral kohandate tooteid turgude jaoks?
Kui palju kasutatakse vélisturgudel uuringuid?
Kui suures ulatuses kasutate vilisturgudel uuringuid?
Kui ulatuslikult on ekspordistrateegia kavandatud?
Kui suurel méiral kohandate tooteid turgude jaoks?

Milliseid turunduskanaleid kasutasite turule sisenemisel? *
Osalesime messidel

Sotsiaalmeedia

TV reklaam

Ajalehed

Ajakirjad
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Raadio
SuusoOnaline
Ei oska oelda

Kas olete enda turundusstrateegiat muutnud vorreldes algusaegadega? *
Jah

Ei

Ei oska 6elda

Mis pohjusel analiiiisisite konkurente voi ei analiitisinud?
Mis olid pdhjusteks, miks alustasite eksportimisega? *
Kohalik turg on liiga véike

Soov tootmist suurendada

Tootmisvdimsuse maksimaalne kasutamine

Kasumi suurendamine

Ei oska 6elda

Mil maéaral olete panustanud innovatsiooni? (soetanud uut tehnikat, loonud uue toote) *
Ei ole panustanud
Oleme panustanud vdhesel méiral
Oleme panustanud suurel maéaral
Panustame ja arendame pidevalt
Ei oska 6elda

Millised on Teie miiligikanalid ekspordiriigis? (nditena: enda esindus, edasimiiiija) *

Muud rahvusvahelistumise viisid peale eksportimise *
1-Ei ole/ei asu
2-Vihe
3-Keskmiselt
4-Palju
5-Viga palju
Ei oska 6elda
Kas ettevottel on vilisinvesteeringud?
Kui palju tarnijaid asub viljaspool koduriiki?
Kas ettevottel on palju koostddpartnereid ekspordiriikides?
Kas ettevdttel on vilisinvesteeringud?
Kui palju tarnijaid asub véljaspool koduriiki?
Kas ettevattel on palju koostoopartnereid ekspordiriikides?
Kui raske oli leida koostéopartnereid? *
Viga raske
Raske
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Ei olnud raske
Oli lihtne
Fi oska Oelda

Kuidas olete enda tooted vilisturul positsioneerinud? *
Odavam hinnaklass

Kallim hinnaklass

Kvaliteetsem

Viahem kvaliteetsem

Keskpérane

Ei oska 6elda

Kas olete kaasanud viliseid ndustajaid eksportimisel? *
Jah

Ei

Ei oska 6elda

Mis oleksid alternatiivid eksportimisel? *
Tootmise 10petamine

Tootmise vihendamine

Tootajate koondamine

Kvaliteedi tdstmine

Tootearendusega tegelemine

Uute toodete tootmine

Ei oska oelda

Kiisimustiku jatk, kui ettevdte ei tegele eksportimisega

Puidu eksportimist mdjutavate tegurite uuringu kiisitlus
* Kohustuslik
Kiisimustik

Kui kaua on ettevote tegutsenud? *
alla 1 aasta

1-3 aastat

3-5 aastat

5-10 aastat

iile 10 aasta

Mida Teie ettevote toodab? *
Umarpuit

Sae- ja hodvelmaterjal

Puitmajad

Moéobel

Ehitusplaate (vineer, saepuruplaat)
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Kui palju on Teie ettevottes tootajaid? (arv) *

Kas Teie ettevote on mdelnud alustada eksportimisega? *
Jah

Ei

Ei oska oelda

Mis on peamine pohjus miks ei ole alustanud eksportimisega *
Tootmismaht pole piisavalt suur

Pole teadmisi eksportimise kohta

Pole kursis sihtriigi seadlusandluse kohta

Ei soovi toodangut eksportida

Transpordikulud on liiga suured

Pole partnereid kellega koostddd teha

Tooted pole piisavalt innovatiivsed

Pole kedagi kes veaks eksportimist

Pole piisavalt vahendeid

Ei soovi votta lisanduvaid riske

Ei oska 6elda

Kas Teie ettevottel oleks piisav tootmisvdoimekus, et eksportida?
On piisav voimekus

Vajalik oleks voimekust tdsta

Soltub eksporditavast mahust

Ei oska 6elda

Mil mééral olete panustanud innovatsiooni? (soetanud uut tehnikat, loonud uue toote) *
Ei ole panustanud
Oleme panustanud vihesel méidral
Oleme panustanud suurel mééral
Panustame ja arendame pidevalt
Ei oska 6elda

Muud rahvusvahelistumise viisid peale eksportimise *
1-Ei ole/ei asu
2-Vihe
3-Keskmiselt
4-Palju
5-Viga palju
Ei oska 6elda
Kas ettevottel on vélisinvesteeringud?
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Kui palju tarnijaid asub véljaspool koduriiki?
Kas ettevottel on palju koostodpartnereid ekspordiriikides?
Kas ettevottel on vilisinvesteeringud?
Kui palju tarnijaid asub véljaspool koduriiki?
Kas ettevottel on palju koostoopartnereid ekspordiriikides?
Kui raske oli leida koostodpartnereid? *
Viga raske
Raske
Ei olnud raske
Oli lihtne
Ei oska 6elda

Kui suur on ettevotte aastane miiiik? (number)

Allikas: Autori koostatud

69



Lisa 4. Intervjuu kiisimused

Uldine
1. Kaua olete eksportimisega tegelenud?
Mitmele turule te ekspordite?
Palju on Teie ettevottes tootajaid?
Kui suur osa toodangust 1dheb ekspordiks?
Mil méaral peate eksporti kasumlikuks vorreldes siseturul toimuva miitigiga?
Kuidas tajute eksporditulemuste arengut viimase viie aasta jooksul?

Mil mééral on ettevotte juht rahul ettevotte ekspordi tulemustega?

O N o a A~ w D

Kas ettevottel on olema kirjalik driplaan

Muutujad, mis moddavad eksporditurunduse kavandamist olenemata sellest, kas ettevote tegeleb

voi el tegele jargmiste tegevustega:

1. Mis olid pdhjused/tegurid mis said ekspordi sihtkohta valikul otsustavaks?
a. Mille pohjal tegite otsuste siseneda just nendele turgudele?
b. Kas koostasite ekspordiplaani?
2. Mis omadused toote sihtriigi puhul vélja?
a. Millest soltub ekspordimaht?
3. Milliseid turunduskanaleid te turule sisenemisel kasutasite?
a. Milliseid kasutate praegu?
b. Kas peate neid piisavaks?
c. Kas olete osalenud messidel? Plaanite osaleda?
4. Millisel moel olete eksporditurul analiilisinud enda konkurente?
a. Kas teate oma peamisi konkurente?
b. Millised on teie peamised konkurendid? Kohalikud ettevotted, teistest riikidest
eksportivad?
5. Miis olid pohjused mille tagajdrjel alustasite eksportimisega?
a. Kas ei oleks olnud vdimalik laieneda kohalikul turul?

b. Milline on innovaatilisus Teie ettevottes?
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1. Kuidas olete sihtriigis enda miiiigikanalid iilesehitanud?
a. Kas kasutate vahendajaid voi tegelete algusest 10puni ekspordiga ettevotte
siseselt?
b. Kui raske oli leida partnereid vilisriikides?
2. Millised ettevotted on teie kaubanduspartnerid?
a. Kas olete kaalunud kaubandusparterite otsimist?
3. Kuidas olete enda tooted valisturgudel positsioneerinud?
a. Mis on hinnatase vorreldes konkurentidega?
b. Mis on Kvaliteet vorreldes konkurentidega?
c. Milline on tootevalik vorreldes konkurentidega?
d. Kuidas erineb siseturu kvaliteet eksporditava materjali/toote kvaliteedist?
e. Kui paindlikud olete toote kohandamisel? Kas soltub tellimuse suurusest?
4. Millised on teie ettevotte eesmirgid eksportimisel?
5. Milline on Teie pikaaegne ekspordiplaan?
a. Kas on plaanis siseneta uutele turgudele?
b. Millistele turgudele on plaanis siseneda?
6. Milline on teie ettevotte struktuur?
a. Kas olete teinud struktuurimuudatusi seoses eksportimisega?

Organisatsiooni iilesehitust mootvad muutujad:

1. Kas Teie ettevottes on olemas ekspordijuht?
a. Kas olete moelnud ekspordijuhi palkamise peale?
b. Kes tegeleb Teie ettevottes ekspordiga?
2. Kas on eraldi ekspordiosakond?
a. Mis todiilesanded on ekspordiosakonnal?
3. Mitu inimest on ekspordiga seotud?
4. Kas olete eksportimise edendamiseks kaasanud noustajaid?
a. Olete ldbi viinud lébi ekspordialaseid koolitusi ettevottes? Kui jah, siis milliseid?

Eksporti suhtumist mddtvad muutujad:

1. Mis oleksid alternatiivid eksportimisele?
a. Mida teeksite kui ei ekspordiks?
b. Mis oleksid tegevused mida peaksite tegema ekspordist loobumise korral?

c. Millised ohud kaasnevad Teie ettevottes eksportimisel?
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2. Mis on siseturu eelised eksportimisega vorreldes Teie ettevottes?
a. Kas tegelete tootearendusega, et pakkuda klientidele uusi voimalusi?
3. Kuidas on sihtturu kaugus mojutanud eksportimist?

a. Kas olete pidanud monest voimalusest loobuma?

Allikas: Autori koostatud
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Lisa 5. Lihtlitsents

Lihtlitsents 16puto6 reprodutseerimiseks ja 16putoo iildsusele kiittesaadavaks tegemiseks’

Mina Peeter Ladne (autori nimi)

1. annan Tallinna Tehnikaiilikoolile tasuta loa (lihtlitsentsi) enda loodud teose
EKSPORTIMIST MOJUTAVAD TEGURID EESTI PUIDUTOOSTUSE NAITEL,
(loputéo pealkiri)

mille juhendaja on Marianne Kallaste,
(juhendaja nimi)

1.1 reprodutseerimiseks 10putdo séilitamise ja elektroonse avaldamise eesmérgil, sh TalTechi
raamatukogu digikogusse lisamise eesmaérgil kuni autoridiguse kehtivuse tihtaja Ioppemiseni;

1.2 iildsusele kittesaadavaks tegemiseks TalTechi veebikeskkonna kaudu, sealhulgas TalTechi
raamatukogu digikogu kaudu kuni autoridiguse kehtivuse tihtaja 1dppemiseni.

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

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

'Lihtlitsents ei kehti juurdepddsupiirangu kehtivuse ajal, vdilja arvatud iilikooli oigus loputood
reprodutseerida tiksnes sdilitamise eesmdrgil.
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