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SISSEJUHATUS

Tanases globaliseerunud maailmas, kus tanu intdenekule on riikide omavahelised piirid
sisuliselt olematud, on kaupade ning teenusteriike Uhest riigist teise tavaparane tegevus,
mistottu on loogiline, et ettevbtted kes soovivadivkt kasvatada ning seelabi kasumit
suurendada peavad kaaluma valisturgudele laienefedtoodu on eriti oluline vaikeriikides
nagu on Eesti, kus koduturg on piiratud mahuga. dfjavote, mis on koduturul saavutanud
teatud stabiilsuse ja turuosa, on Ukskord valilai-ekas ja kuidas suurendada oma kasumit ning
maandada koduturu tellimusmahtude vahenemise riBkievotted, kes panustavad oma
tegevusega ainult dhele vo6i kahele turule, ei alegude kokkutdmbumise olukorras

jatkusuutlikud, mistdttu on uute turgude leidmisedéssursside panustamine valtimatu.

Valisturgudele sisenemine saab toimuda kas preoakté vOi reaktiivsete motiivide kaudu.
Ettevotteid voib saata edu valisturgudel kasutadékemat motiivi, kuid kdesoleva t00 autor on

seisukohal, et dnnestumise tdendosus on proaktléfsenemist kasutades suurem.

Wallenium OU, mille naitel kaesoleva t66 pShinedgeleb teisaldatavate vaheseinte tootmise,
midgi ning paigaldamisega ja on oluliselt modjutatewhaliku ehitus- ja kinnisvaraturu
olukorrast. Antud hetkel muib Wallenium OU oma &idtja teenuseid peamiselt Eesti ja
Soome turule. Aegajalt saabuvad moned tellimusedLé&@st, Leedust ja Rootsist, kuid
aktiivsemat laienemist nimetatud turgudele heté@htinud ei ole. L6ppenud majanduskriis, mis
sai alguse 2008. aasta USA rampsvolakirjade tukkkd&ukkumisest ning mojutas oluliselt ka
Eesti majandust, andis Wallenium OU-le selge sijnanjatkusuutlikkuse taganemiseks tuleb

laieneda ka teistele valisturgudele.

Tulenevalt eelnevast on kéesoleva t66 eesmargikst&da Wallenium OU naéitel strateegiline
kava eksportturgudele laienemiseks, mis annab gs&dl juhised laienemiseks [&bi

stistemaatilisele lahenemise.



Kaesoleva t606 kaigus uurib autor jargmisi protsesse

1. Valisturgudele sisenemise protsess ja ettevalmistus

2. Mudelid sihtturu ja sisenemismeetodi valikuks.

Kaesolev to6 koosneb kolmest peatiikist. Esimesesikie antakse Ulevaade valisturule
sisenemise teoreetilisest poolest, kirjeldatak$gusi ja sisenemismeetodi valimist. Teises
peatikis keskendutakse Wallenium OU ning tema t@oda teenuste tutvustamisele ja
vaadeldakse ettevotte olemaolevaid turge. Kolmanmeatikk keskendub potentsiaalsetele
turgudele ning kirjeldab Wallenium OU v&imalike d¢ude valikuprotsessi ning

sisenemismeetodit.



1. RAHVUSVAHELISELE TURULE SISENEMINE

1.1 Turule sisenemise motiivid

Nagu juba sissejuhatuses kasitletud on tanaseslglebrunud maailmas, kus ténu interneti
levikule on riikide omavahelised piirid sisulisetematud, kaupade ning teenuste liikumine
Uhest riigist teise tavapéarane tegevus. Seega oa lmogiline, et ettevotted kes soovivad
kasvatada kaivet ja selle labi kasumit peavad m@lealisturgudele laienemise peale. Seda eriti
sarnastes vaikeriikides nagu on Eesti, kus kodutarng suhteliselt piiratud. Ettevotete
rahvusvahelistumise all peetakse silmas  meetmeaigurkit, kus Kklientide vajaduste
rahuldamiseks pakub tootja oma toodangut kindlassganduslikku, poliitilisse, seadusandlikku,
kultuurilisse ja tehnoloogilisse keskkonda. (Jo8A%2 11).

Ettevbtete rahvusvahelistumine sai suurema hoe di980. aastatel. Suurettevtted poéravad
fookuse just rahvusvahelisele arile, mis tagabenedlise konkurentide ees. Teistele ettevoitetele
mangib rahvusvahelistumine samuti vaga olulisti,rekst valisturule minek toob sageli kaasa

turuosa, kaibe ja kasumi suurenemise. (Vihalem 1699

Ettevote, kes planeerib turgude laienemist peabtitpii|a enese jaoks realistlikud ja
motiveerivad eesmargid. llma eesmarke seadmata &dewottel fookus. Samuti on aarmiselt
oluline koostada tegevusplaan, milles on ara kigeld kuidas seatud eesmargid taidetakse.
Turgude laiendamise Uldisteks eesmarkideks on (8ag007: 228-229):

1. kasumi saamine ja selle suurendamine;
tulevase kasvu kindlustamine;
olemasoleva turupositsiooni tugevdamine;

konkurentsieeliste sailitamine;

o b~ 0N

tootmispotentsiaali realiseerimine.



Valisturgudele sisenemine saab toimuda proaktievgét reaktiivsete motiivide tagajarjel (Tabel
1). Proaktiivseid motiive iseloomustavad agressisv§a ettevotte initsiatiiv, mis tdhendab, et
ettevottel on olemas huvi otsida laienemisvdimal@simuti on ettevottel olemas teadmised ja
vOimalused vadlisturgudele sisenemiseks. Reaktiivseabtiivid jallegi vastupidiselt
proaktiivsetele motiividele tekivad eelkdige kodwutuohumaérkidest. Jargnevalt on esitatud
peamised proaktiivsed ja reaktiivsed rahvusvahehste motiivid.

Tabel 1
Peamised turgudele laienemise motiivid
Proaktiivsed motiivid Reaktiivsed motiivid
Juhtkonna tahe Riski hajutamine
Turundustegevuse eelised Hooajatoodete muugipenkendamine
Kasumi ja kasvu eesmargid Suur laocjadk
Ainulaadne toode Valistellimused
Valisturgude vb6imalused/turuinformatsioon Kodutuiiksus
Maksusoodustused Turuosa kahanemine

Allikas: Hollesen 2011: 51 p&hjal

Nagu eelnevast ndha, on ettevotetel mitmeid eridegp@hjuseid miks laieneda valisturgudele.

Eelkdige peab ettevotete omanikel/juhtkonnal oléae ning soov kasvatada ettevotte kasumit,
arendada tooteid ja teenuseid ning sellelabi n@imaalusi laienemaks vélisturgudele. Tihenevas
konkurentsis on eksport muutunud paljudele ettegfiiehddavajaduseks. Vastavalt Euroopa
Komisjoni poolt tellitud uuringule, mis kasitles ikéste ja keskmiste ettevotete (SME)

rahvusvahelise arivbimalusi naitas, et EuroopalLrikide vaikestest ja keskmistest ettevotetest
ekspordivad ainult 25% (European Union, 2011). Atades Eesti avatud majandust on vahe

valdkondi, kus ei tule reageerida valisfirmade kaektsile koduturul.

Kéesoleva to0 autor on seisukohal, et laieneminestuégudele labi proaktiivse tegevuse
voimaldab ettevottel rahulikumalt turuinformatsiodiankida ning selle 1abi ka eesméarke seada,

kuna ettevote ei ole mojutatud oma olemasolevasukeirast (lacjdak vms) ehk laienemise
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otsus ei ole reageering ettevotte olemaolevaleootale. Proaktiivne tegevus kui oma olemuselt
tulevikku suunatud kaitumine vdimaldab ettevottehalselt kaaluda enda jaoks parimaid

vOimalusi ning hinnata nende realiseerumise toamigskema aja jooksul.

Soltumata asjaoludest, mis p&hjusel ettevote amstaaud valisturule siseneda (proaktiivsed voi
reaktiivsed motiivid), koosneb ettevétte rahvusvishemise protsess mitmest erinevast etapist,
millest esimene on uute valisturgude valimine jadeepdhjalik analtits. Jargnevalt toob autor
valja rahvusvahelisele turule sisenemise etapidni3ol), mis naitab sobivaima valisturu valiku
olulisust ja kohta kogu protsessis.

Turu valik Eesmarkide Sisenemis- g Turundusplaani g Turundusplaani B Turundusplaani

pustitamine meetodi valik koostamine teostamine kontroll

Joonis 1. Rahvusvahelisele turule sisenemise efbloillesen 2011: 8)

1.2 Sihtturu valik

Sihtturu valik on Uks tahtsamaid strateegilisi s&d, mida ettevotte juhtkond peab tegema, kui
ta on otsustanud laieneda valisturgudele. Jan¥aikine ja Jan Johanson kirjeldavad Uppsala
mudelis seda, et eksport on ettevotete jaoks jdyljde protsess. See tédhendab, et ettevotted
kipuvad valisturgudele minema samm-sammult. Alieslaii on kogutud piisavalt kogemusi ja

tuntakse ennast kindlalt, tehakse jargmine sammA(lik S, Kalbin J, Tammemagi T, 2012: 29)



Seotus

Oma tootmisuiksus valisriigis

Oma miuugiesindus valisriigis
Eksport sdltumatute agentide kaudu

Ekspordi tegevus on téahtsusetu ﬁ

Aeg

v

Joonis 2. Uppsala mudel — tks vdimalus kuidas ld@telnturgudelt kaugemale jdbuda (Elenurm
jt, 2012: 29)

Sihtturu valikul peab rahvusvaheline turundaja erate riikide I6ikes arvestama paljude
erinevate mdjuteguritega. Vottes arvesse iga migparasid, tuleb ettevottel valisturgudele
sisenemisel arvestada erinevate tdrgetega. Rahweigstamisel on eriti oluline valja valida
sobilikud sihtturud, ning seda alljargnevatel p&tgh (Hollesen 2007 218):

1. see vdib olla suur Onnestumise vdi ebadnnestumisEiraja, eriti varajases

rahvusvahelistumise faasis;
2. kaesolev otsus mojutab ka turundusplaani iselooafitud sihtriigis;
3. valitud riikide geograafiline asukoht mojutab efidte vOimet koordineerida

valisturunduslikke tegevusi.

Sihtturu valiku keskseks probleemiks on sihtriigilimine, kus oma toodet realiseerida. Enne
seda, kui rahvusvaheline turundaja hakkab toodangdlismaale pakkuma on vaja
potentsiaalseid valisturge hoolikalt uurida ningstada potentsiaalsed riigid atraktiivsuse alusel.
(Gaston-Breton 2011: 269). Tulenevalt eeltoodust v@tisturu valiku protsessis ettevotte
juhtkonnal eelkdige vajalik leida vastused jargelsstkesksetele kisimustele (Vihalem1999:
84):

Kui suur on atraktiivsete turgude ring?
Missugused on vdimalikud turud?

Missugused on kdige tdenédolisemad turud?

A

Kas turustada uhes riigis voi paljudes?
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5. Millist taUpi riikides turustada (korgeltarenenwéhearenenud)?

6. Missugune on sihtriigi majanduslik seisund, pding olukord, t66stuse arengutase ja
arikultuur?

7. Kas toote jarele on sihtriigis vajadus? Kui suwe ea?

8. Millisel tasemel on analoogtoodete tootmine, nerideort, toodetele esitatavad
kvaliteedinbuded?

9. Kes on potentsiaalsed ostjad?

10.Kui suur on tarbijate sissetulek?

11.Missugused on tarbijate ostuharjumused?

12.Millised on tarbijate ostumotiivid?

13.Missugused on turustuskanalid, veovahendid jaiddis

14.Missugused on reklaamikanalid ja —vahendid, mesisig nditused?

Eeltoodud kiusimuste alusel on vdimalik teostad#stuiigude valik kasutades jargmisi peamisi
meetodeidgrupeerimine jafiltreerimine (Backhaus 2005: 97).

Grupeerimise meetodi puhul jaotatakse voimalikubttsiud gruppidesse vastavalt nende
Uhistele teguritele. Nimetatud meetodi eesmargifRsvélja selekteerida Uks turg v6i mitu
sobivaimat turgu. Uhised tegurid aitavad ettevottehliiisida ja vorrelda erinevaid sihtriike,
mille I16ppeesmargiks oleks konkreetse ettevottegambivaima sihtturu leidmine (Gould 2002:
41)

Filtreerimise korral jaotatakse aga kogu tegevusegateks etappideks ehk filtriteks. Turud, mis
ei vasta ettevdtte poolt seatud kriteeriumidele)gévad filtreerimise erinevates faasides
vOimalikust valikust valja. Filtreerimisprotses8plks jaavad alles ettevotte jaoks sobilikumaid
sihtturud (Sakarya, S, Eckman M., Hyllegard, K B02: 214).

Kuna molemal eeltoodud meetodil on omad eelisedpyadused on teatud tingimustel
otstarbekas meetodeid neid omavahel kombineeriga pa kajastatud alltoodud valisturgude

Uldises valiku pdhimotetel.
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F. Root on valisturgude tldise valiku (Joonis 3daemid jargnevalt:

| MAKROANALUUS
(turu dldine potentsiaal)
¢ Majanduskeskkond
¢ Poliitiline keskkond
e Sotsiaalne keskkond

e Geograafiline keskkond

v

ESIALGNE VALIK

v
Il TURU ANALUUS
e Turuinfo kattesaadavus
e Turu suurus
e Toote ndudlus
e Toote elutstkli faas
e Piirangud

.

VOIMALIK VALIK

v

Il MIKROANALUUS
(toote konkurentsi vdime)
Info usaldusvaarsus
Konkurents
Turule sisenemise kergus
Turule sisenemise kulud
Toote vastuvott
Potentsiaalne kaive ja kas

'

IV TOENAOLINE VALIK

v

FIRMASISESTE TEGURITE
ANALUUS

SIHTRIIKIDE PRIORITEETNE
NIMEKIRI

Joonis 3. Vélisturgude valiku mudel F. Root p6iiyahalem 1999: 83)
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Esimeses etapis teostatakse voimalike sihtriikigleel makroanaltius, mille kaigus vaadeldakse
riigi majandus-, poliitilist, seadusandliku, kultilist ja tehnoloogilist keskkondi. Nimetatud
etapi tulemusena tuvastatakse, kas vaatluse alhaiei turg on vaike voi mitte ning, kas
poliitiline keskkond on piisavalt stabiilne turusgsenemiseks. Seega juhul, kui turu suurus voi
poliitiline olukord ei vasta ettevdtja vajadustelgetakse anallilsitav turg korvale ning
jargmistes etappides seda enam arvesse ei voeta.

Teises etapis vaadeldakse turuinfo kattesaadaturst,suurust ning toote ndudlust, elutsukli

faasi ja piiranguid. Nimetatud tegurid aitavad yasas faasis eemaldada turud, mis ei ole
valisturule siirduva ettevotte jaoks atraktiivséabltoodud olukorda ilmestab naide, kus teatud
toote ekspordile on seatud kdrged tollimaksud, enilllemusena kujuneb toote omahind liiga

kalliks jne.

Kolmandas etapis teostatakse mikroanallts, kusU@sitdkse, milline on turul valitsev
konkurents, kui usaldusvaarne on turuinfo, millidedud kaasnevad turule sisenemisega, kui

kerge on tootega turule sisenemine ning progndasatadimalikku kaivet ja kasumit.

Neljandaks etapis toimub ettevdtte siseste teguamallils, kus vaadeldakse midgi- ja
investeerimisvdimekust ja teisi tegureid, mis ojaliaud eesmarkide saavutamiseks. Seejarel on

selge sihtriikide prioriteetne nimekiri.

Eestlane Juri Piiper on samuti vélja to6tanud mudelle abil saab potentsiaalset eksporditurgu
hinnata. Nimetatud mudeli kasutamist soovitab kaSHApoolt valja antud raamat Jah,

Ekspordile! Nimelt kaib Jari Piiperi poolt vélja dtatud mudelis riikide hindamine nagu

eurovisioonil: valitud kriteeriumite alusel panneksigid pingeritta ja voitja selgub siis kui kdik

voorud on labi (Elenurm jt, 2012: 31).
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Juri Piiper sihtriikide valiku mudel naeb valjagamine:

K&ik riigid

A 4
Etapp 1: valiku tegemine A

A 4

Toote importija sekundaarsed andmet

A 4
Toodet importivad riigid

A 4
Etapp 2: valida vélja vahe lubavad riigid

Turu suurus

Turu kasv ning hinnata neid indeksite ja
Ari keskkonc kriteeriumite alusel

A 4
No6udluse hinnang Nimekiri maksimaalselt 20 riigist

Valiskonkurents
Sisekonkurents

Barjaarid v
Kasumipotentsiaal Top 6 potentsiaalsetest riikidest
Kvaliteeditingimused (teised jaavad reservi)

Pakkimise tingimused
Uleandmise tingimused
Maksetingimused
Inglise ja saksa keele oskused Etapp 3: Hindamine ja valik turu ja
Andmete kattesaadavus toote kriteeriumite alusel

(primaarsed andmed) l

A 4

A 4

Potentsiaalsed sihtriigid

A 4

Riikide vahelised suhted Etapp 4: Sihtriigi ja koduriigi vordlus
Transpordi kattesaadavus

Ettevotte kogemused l

Voime rahuldada maht digeaegselt Kaks p&hilist sihtriiki,

(ettevotte tutvustus) "| Teisejargulised sihtriigid

Joonis 4. Valisturgude valiku mudel J. Piiper pbfgdenurm jt. 2012: 107)

Esimeses etapis tehakse valim riikidest ning sekegmallusitakse, kes valitud riikides toodet

impordivad. Seejarel hinnatakse valitud rilke mahgotajate pdhjal ning valitakse vélja 15-20
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riiki. Edasine anallus tehakse siiski top 6-leileigning teised jaavad seniks reservi, juhuks kui

moni top 6 riikidest ei peaks sobima. Edasi toimitlbde hindamine toote ja turu kriteeriumite

jargi. Viimases etapis vorreldakse sihtriiki ja kbgrgu omavahel ning selle tulemusena

valitakse vélja kaks vdimaliku sihtriiki.

See millist mudelit kasutada valisturgude valikuéng, iga ettevotte enda teha. Kéesoleva t6o

autor on seisukohal, et ettevotte jaoks on oluéinaliitisida nii makro- kui ka mikronditajaid

ning nende podhjal valja selekteerida just konkedetdootele atraktiivsed turud. Nimetatud

anallus aitab vélistada ootamatusi, mis voivadsudil minekul ette tulla.

1.3

Sisenemise meetodi valimine

Parast sihtturu valiku teostamist on jargmiseks rsaks oluline valida turule sisenemise

meetod. Valisturgudele sisenemiseks on mitmeidegsaitd praktilisi meetodeid, millest tuleb

valida ettevote jaoks sobivaim. Otsus, kuidas stakse valisturgudele, vdib markimisvaarset

moju avaldada ka ettevotte aritulemusele (Zekimgélova 2011: 576). F. Root on esitanud

moned votted sisenemismeetodi valikuks (Vihalemo188):

1.

3.

Naiivne reegel — Kdoikidele turgudele rakendataks$ee Uja sama meetodit. Sellega
eiratakse Uldjuhul turgude heterogeensust ja gsEneecetodite erinevusi ning ei
ammendata taiel mdaaral valisturgude vdimalusi. Wdati juhist kasutades voOib
turundusjuht vaaralt talitada:

e Loobub meelitavast turust, sest valitud meetodigaa sinna minna;

e Tungib lootusrikkale turule sobimatul viisil.
Pragmaatiline reegel — Selle alusel on paljud étted kaivitanud rahvusvahelise ari.
Alguses kaalutakse eksportimist ning kui see etatddlles siis huvitutakse teistest
meetoditest. Eelisteks on siis see, et vale magdotlirule mineku risk on minimaalne
ning alternatiivsete meetodite kohta pole vajatikfiguda. Puuduseks on see, et reegel ei
auta jouda kdige parema sisenemismeetodini.
Strateegiline reegel — See annab kdige pdhjendatsrs@nemismeetodi. See on
eelnevatest reeglitest keerukam, kuna eeldab attesete turulepdésu vdimaluste

vordlemist, kuid viib parima tulemuseni.
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Sisenemismeetodite valik on td6mahukas protsedéegaijarkjargult valistatakse sobimatud
sisenemismeetodid. U. Varblane on eristanud sissnesetodi valiku valiseid ja sisemisi

tegureid (joonis 4).

Sihtriigi turg Sihtriigi keskkond Sihtriigi tootmine | | Koduriigi keskkond

\ 4 \ 4
Sisenemismeetodi valik

Ettevotte tootmine Ettevotte ressursid

Joonis 5. Vélisturule sisenemise meetodi valikum@j(Mihalem 1999: 88)

Valisturgudele sisenemiseks on eelkdige voimalik@igmised meetodid (Zekiri, Angelova
2011:576, 577; Johansson 2000: 127):

1. Eksportimine — ettevbtte toode valmistatakse kodalmang siis toimetatakse see
sihtriiki;

2. Litsentsimine - arikorraldus, kus litsentsivotja ksab lisentsiandjale litsentsitasu selle
eest, et litsentsivotja voib kasutada litsentsiandpimateriaalset omandit ja vGimalust
tehniliseks abiks;

3. Frantsiis - frantsiisivotja saab tasu eest OGiguasutada frantsiisiandja immateriaalset
omandit, kuid frantsiisivotja peab lisaks kasutasebtma ka frantsiisiandja poolt ette
nahtud kindlad reeglid;

4. Uhisettevdtte moodustamine - thisettevéte on osgdisioon, mis on moodustatud kahe
vOi enama ettevdtte poolt, et osaleda koos Uhgskii® et opereerida kindlal turul jne.
Pohilised Uhisettevbtte moodustamise eesmargidsmeneda turule, jagada riski ja
kasumit, jagada tehnoloogiat ja arendada Uhisteipod

5. Otsesed investeeringud - otsesed omandidigusedriigii, mis hdlmavad kapitali,

tehnoloogiat ja personali.

Vaikeste ja keskmise suurusega ettevotete puhsiisii esimeseks valikuks eksportimine, kuna
see on Ulal toodud meetoditest kbige vahem resgdrgiev meetod. Kuna to0 jargmises osas

uurimise aluseks olev Wallenium OU miitib oma too@adme turule 1abi eksportimise, siis on
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kdesoleva [6putb6d autor poéranud suurema tahelepasiu eksportimisele kui valisturu

sisenemise meetodile.

Eksport saab liigitada kaheks: kaudne ja otsendba(n, Duerr, Stranskov 2005: 253).
Kaudseks ekspordiks saab nimetada olukorda, kusirkage tootja toodangut mudakse
valisturul kodumaiste vahendajate kaudu, kes siisakdavad kogu ekspordit6d. Tootja on selles
olukorras passiivne ning tema Ulesandeks on aitmdta. K&ik toimingud, mis hdlmavad

eksportimist, nagu dokumentatsiooni vormistamingjsiline kauba liikumine, jaotuskanalite
koordineerimine tehakse ara ekspordi vahendaja.gdollensen (2011: 337-338) toob valja viis

pohilist valisturule sisenemise viisi kaudselt eksiges:

1. Tootja kasutab kodumaal paiknevaid muugiesindaj&iels esindavad valismaiseid

ostjaid;
2. Tootja kasutab maaklereid, kes viivad vahendustastikokku ostja ja muuja.

3. Tootja kasutab ekspordivahendajaid, kus vahendam&b ennast tootjafirma nime all,
kuid koik kokkulepped jaavad tootja otsustada. Bkdpvahendaja poolt korraldatav
dokumentatsiooni haldamine, teadmised kohalikuststuja valitsuse regulatsioonidega

kursis olek on vaga suureks abiks keerulisteleuete sisenemiseks.

4. Tootja kasutab kaubandusettevotteid, mis on pratgaml veel levinud eelkdige
arengumaades ja Aasia turgudel. See on kaudse rdksgs, kus ettevote tegeleb
kaubavahetusega teiste kaupade vastu, vastutadmsspdrdi, ladustamise ja
finantsteenuste eest. Eesmargiks on leida kauliededstja, kes vahetab selle mingi teise
toote vastu. Siinseks eelisteks on suur turg, migh efekti suuremahuliste tehingute

l[abiviimisel.

5. Tootja kasutab jaotuskanali Uhiskasutuse (piggypatiateegiat, kus kasutatakse oma
toodangu eksportimiseks ettevotet, kellel on kogerd@listurgudel tegutsemisel.

Nagu igal meetodil on ka kaudsel ekspordil kui stéiliule sisenemise meetodil omad tugevused

ja nérkused:
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Tabel 2

Kaudse ekspordi tugevused ja ndrkused

Tugevused Norkused

Vaiksed investeeringud Vaike kasum

Tagasihoidlik risk Olematu turukontroll

Tegutsemisvdimalus sihtturgu tundmata Otsekonlidumine tarbijaga

Turustusprobleemidest vabanemine Paindumatus ja lusaegtarbijaeelistuste
muutumisel

Kohene tulu Ekspordi vahendaja poolt s6ltumine

Allikas: koostatud Vihalem 1999: 92 p6hjal

Nimetatud meetod sobib eelkdige vaike- ja kesknsiserusega ettevotete, kellel on vahem
kogemusi tegutsemaks rahvusvahelistel turgudel.s#lée meetod vdimaldab tootjatel véalja
selgitada ndudluse oma toodete vastu sihtturgudiskeerimata seejuures finantsiliste

kaotustega. (Hessels, Terjesen 2010: 204)

Erinevalt kaudsest ekspordist tdidab otsese ekspargpa pakkuv ettevbte voi tema esindaja
kdiki turunduse ja valjaveodokumentidega seonduvkidktsioone. Sel juhul loobutakse
koduvahendajatest ja kasutatakse sihtriigi vahemtlaydi tullakse ettevotte siseselt oma
jdududega toime. Otsene eksportimine on korraldathtriigi agendi, turustaja abil voi firma
esinduse, filiaali kaudu. (Vihalem 1999: 97)

Otsese ekspordi meetodi puhul tegelevad ekspoeitevotte toodangu midgiga reeglina
valismaised muugiesindused ja miuugiagendid. Seltdige seetdttu, et nad tunnevad kohaliku
turu isedrasusi, omavad paremat uUlevaadet kohaliklkommetest ja kultuurist. Lisaks on neil
olemas arikontaktid ja kohalik t66joud, mis hollaksbluliselt toodete turustamist valitud turul.
(Hollensen 2011: 342). Otsese ekspordi tugevusadrjaused on vélja toodud tabelis nr. 3.
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Tabel 3

Otsese ekspordi tugevused ja ndrkused

Tugevused Norkused
Suurem kaive ja kasum Suuremad investeeringud
Tugevam kontroll Ebadnnestumise risk on suurem

Kiirem ja kvaliteetsem tagasiside turgudelt

Rikkalikum rahvusvahelise turunduse

kogemustepagas

Allikas: koostatud Vihalem 1999: 97 po&hjal

Toodud eelised muutuvad ettevotte jaoks kasumlikidkid olukorras, kus tootja organiseerib
eksporttegevust oskuslikult ja rakendab suuri iteasnguid sisenemaks valisturule. Otsese
ekspordi meetod vorrelduna kaudse ekspordi meetoaligvalisturule siseneva ettevotte jaoks
kall kulukam, kuid annab oluliselt kirema vastuséhtturul valitsevast situatsioonist ja

konkurentsist.

Eeltoodust jarelduvalt vdib asuda seisukohaleuedlge eksporttegevuse juhtimisega kaetakse
ekspordiosakonna tegevusega seonduvad kulud, siigasulikum kasutada otsest ekspordi
meetodit. Otsese ekspordi edukus sdltub tulevatddsijatest ja nendeni jdudmise kulukusest.
Praktikas ei valista otsene ja kaudne eksport teiste mistottu on ettevottel voimalus neid
kombineerida. Naiteks vdib ettevdte otsese ekspuoaditodit kasutada suurtel ja kasumlikumatel
valisturgudel ja kaudset ekspordi meetodit vaikdemaning vahem kasumlikumatel

valisturgudel.
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2. WALLENIUM OU TUTVUSTUS

2.1 Ettevotte tutvustus

Wallenium OU on 2009. aastal tegevust alustanudi Beakapitalil pdhinev ettevdte, mille
pohitegevusalaks on teisaldatavate vaheseinte niddtmine ja paigaldus. Hetkeseisuga to6tab

ettevottes 23 inimest.

Ettevotte lahiperioodi eesmaérgiks (aastaks 2018)obha tuntuim teisaldatavate vaheseinte
susteemidele spetsialiseerunud ettevote Pohja-Rasoo

Igapaevaselt tegeleb juhtimisega tegevjuht ningvétte juhtkond, kuhu kuuluvad lisaks
tegevjuhile ka osakondade juhid (Eesti mudgijulttprSe mudgijuht, konstruktor, finantsjuht).
Juhtkond teeb otsuseid operatiivtasandil, korraldgulaarselt koosolekuid. Vastutusvaldkonda
kuuluvad kisimused arutatakse osakondade vahe|d&mda vajadusel jooksvalt. Konstruktor
vastutab joonestusgrupi t6d ning insenertehnijeste@nstruktsiooniliste lahenduste eest, ndustab
hinnapakkumiste ja t66de teostamise faasis Eestbgame mulgijuhte ning projektgruppi
erilahenduste valjato6tamisel. Projektijuhtide &legeks on organiseerida koik t66d, mis on
vajalikud vaheseinte tootmiseks ja paigaldamiseks.
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Iiidigios akond Eesti ja . . Konstruktor
L Finants osakond Frojektijubid
Soome miilgijuhid
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[Snume mﬁﬁgiesindaja] { Eesti mﬁﬁgiesindaja]

Joonis 6. Wallenium OU struktuur (Wallenium OU Eésgiplaan 2010: 41)

Kéesoleval hetkel ostetakse tootmine ja paigaldsse spartnerettevotetelt ning seda eelkdige
seetodttu, et vaheseinte muik on projektipéhine magud kuude 18ikes vdivad olla varieeruvad.
Eeltoodu aitab ettevottel hoida t66joukulud kortrall ning lisaks puudub vajadus taiendavate

investeeringute teostamiseks toomisvahenditesse.

Wallenium OU tootevalikusse kuuluvad:
1. MDF-, vineer- ja alumiiniumprofiilidest vaheseinad;
2. taisklaasvaheseina lahendused,;
3. helikindlad voldik- ja siirdeseinad;

4. alumiinium/klaas kddnduksed.

Valmistavatest toodetest laheb Ule 70% ekspordikfiest omakorda ca 95% eksporditakse
Soome. Lisaks on Wallenium OU ainus vaheseintgadegstis, mis turustab oma nime all ka
tooteid Soomes. Tanu kliendikesksele tootearendusel saavutatud vaheseinte valmistajana

juhtiv koht Eesti ehitusturul, omades ca 25% tuauos

Wallenium OU olulisemateks kliendisegmentideks Wallenium OU Ekspordiplaan 2010: 41):
1. Ehitusfirmad,
2. Ariettevotetest tellijad, kes mdnikord tellivad efsageli ehitusfirmade vahendusel;

3. Kinnisvaraarendajad, kes reeglina tellivad vaheskghitusfirmade vahendusel;
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4. Eraldi huvigrupina on valjatoodud arhitektid, kegllkise ei telli, kuid kes avaldavad
tellimisele olulist m&ju (kui Wallenium OU tootednojuba ehitusprojekti sisse
projekteeritud, siis suureneb oluliselt tdendosus Kellimuse hilisemaks
realiseerumiseks). Huvigrupp jaguneb omakorda kathathitektid ning sisearhitektid ja

sisekujundajad.

Ettevote turundab oma tooteid labi arhitektide igelsujundajate ning seda nii Eesti, kui ka
Soome turul. Pidevalt korraldatakse arhitektidei®opaevi, kus tutvustatakse Wallenium OU

poolt toodetud sisevaheseinte lahendusi ja kahemilduste vdimalusi.

Skemaatiliselt vdib Wallenium OU toodete positsiotmul vaadelda jargmiselt:

Sisekujundus ‘

Po6randad ‘

Laed ‘

111

Modbel }7

Kapid, riiulid, toolid ‘ Fikseeritud seinad ‘

Siseseinad ‘

Lauad ‘ Teisaldatavad seinad ‘

Kergvaheseinad ‘ Puitvaheseinad

Alumiinium profiiliga ‘
MDF vaheseinad ‘

Alumiinium -
vaheseinad

Cyproc-vaheseinad

MDF-vaheseinad

Terasvaheseinad

Taisklaas-
vaheseinad

Vineervaheseinad

Ruumijagajad

L r T T T T

Joonis 7. Wallenium OU toodete positsioon turul draum OU Ekspordiplaan 2010: 5)

Wallenium OU pakub oma klientidele joonisel 5 kelga tahistatud vaheseinte siisteeme.

Ettevotte kdive jaguneb toodete vahel jargnevalt:
1. teisaldatavad klaasvaheseinad u 95%;
2. kergvaheseinad u 3%;

3. teisaldatavad ruumjagajad u 2%.
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2.2 Pakutavate toodete ja teenuste tutvustus

Wallenium OU tooted on mdeldud eelkdige klientigedes vajavad erilahendusi. Wallenium
OU toodete hulgast leiab sobiva lahenduse nii kisge, kaubanduskeskusesse, kui ka teistesse

uhiskondlikesse kohtadesse, kus on vaja luua ruanaestades klientide erivajadusi.

Tootearenduses on eesmarkideks kvaliteet, toolsndkonkurentidest odavam hinnatase ja
toodete meeldiv valimus. Pakutavad tooted voibdaga suuremasse kategooriasse (Wallenium

koduleht, Wallenium tootekataloog):

1. Varvitud, spoonitud voi lakitud MDF profiilidesnoodulvaheseina-stisteem VAL 90
(29% kaibest). Vaheseinasusteem VAL on sobiv labendiumide loomiseks ja tookohtade
eralduseks arvestades mitmesuguste blrooruumideuvaid vajadusi. Sisteem VAL on
projekteeritud moodulitena, seetdttu on seina dhpaigalda ja hilisema kasutuse kaigus
vajadusel ka teisaldada. Vaheseinte kujundus ningdulite laiused ja kdrgused teostatakse
vastavalt projekteerija voi kliendi soovidele (@stada tuleb maksimaalseid dimensioone);

2. Alumiiniumprofiiliga teisaldatavad vaheseinad MOLARE92 (28% kaibest).
Vaheseinastisteem MODULARE92/50 on sobiv lahendusnide loomiseks ja t66kohtade
eralduseks burooruumide mitmesuguseid vajadusi stagles. Siusteem MODULARE on
projekteeritud moodulitena, seetdttu on neid lihtpaigaldada ja vajadusel samamoodi
teisaldada. Vaheseinte kujundus ning mooduliteskdy kdrgused ja jaotused tehakse vastavalt
projekteerija voi kliendi soovidele;

3. Taisklaasist vaheseinad ja uksed (28% kaib@st)ISKLAASIST vaheseinasiisteem on
sobiv lahendus ruumide loomiseks ja toO0kohtade desalks arvestades mitmesuguste
birooruumide muutuvaid vajadusi. TK-stisteemi klagsl on projekteeritud klaasmoodulitena.
Klaasi pind vBimaldab maksimaalset vaadet ningipiohbritseb klaasseina ainult tlevalt ja alt,
vajadusel ka kulgedelt. Vertikaalsed profiilid idasoodulite vahel puuduvad;

4. Teisaldatavad kipsvinuulseinad VIN 98/124 (10%ibkst). VIN 98/124 seina
kattepaneelid, mis on valmistatud fiibriga tugewdiat kipsplaadist ja kaetud tugeva
vinuulkattega, on paigaldusvalmis ning neid poldjeln tarvis viimistleda. Ehitatakse
terasprofillidest raamistik mis kaetakse vinuulkyas Heliisolatsiooniks lisatakse
vinuulkipsplaatide vahele vill. Vajadusel viiaksébi moodulisisesed elektriinstallatsioonid.
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Kuna VIN 98/124 seinte karkass koosneb téielikugtatlist, mis on tulekindluse poolest parema
stabiilsusega vorreldes alumiiniumi voi teiste matelega. Paljude hoonete projektide
spetsifikatsioonid sisaldavad vaheseinu tulekirethas 30, 60 v6i 90 minutit, eelkdige
kdrghoonete projektid. VIN 98/124 sisteemid on n@di tuleohutuse katsetused paljudes
riikkides;

5. Alumiiniumprofiilist teisaldatavad kergvahesainalODULARE 30 (3% kaibest)
Kergvaheseinasisteem MODULARE30 on suureparanendaise tookohtade eraldamiseks.
Moodulid on omavahel Uhendatud vastavate kinnigasteng seisavad tugi- vdi reguleeritavatel
jalgadel. Moodulid valmistatakse vastavalt kliergbovile ja komplekteeritakse (raamistik
alumiiniumprofiilidest 30 x 30 mm, taide, tihenditk.) tootmises. Ehitusobjektil toimub ainult
omavaheline ihendamine tdmmitspoltidega.

6. ALATAR teisaldatavad ruumijagajad (2% kaibesfLATAR susteemi helikindlad
voldikseinad on suurepérane vdimalus ruumide jageksi ja loomiseks. Voldikseinad on
laekinnitusega ning koosnevad seinapaneelidest,omismavahel thendatud hingedega ning
mille ladustamine seina avanemisel toimub siiniastsPaneelide, lae ja pdranda vahel on
heliisolatsiooni tihendid.

7. CHAT BOX 1-4 inimesele - Téanapéaeva klassikalisgdupidamise ruumid on nii
klientide kui ka ettevottesiseste meeskondade vakisi kasutuses. Kas nende n6 tavapéraste
koosolekuruumide suurust, otstarvet voi asukohad &direlt muuta? Tihti on suur nGupidamise
ruum Uhe inimese kasutuses telefonivestluse ajls. see on otstarbekas ruumikasutus?
Eraldiseisev, teisaldatav seina- ja laemoodulitesbsnev ruum, mille asukohta saab ilma
suuremate ehitustéddeta muuta. Sisult kui valimus@lpsalt kohandatav ja tdidab kaasaegse
kontori vajadused. Helikindel ruum ideede esitlissekndupidamiseks voi lihtsalt

telefonivestlusteks. Saadaval nii standard-, kunédtudes, vastavalt kliendi vajadustele.
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ToO0 kaigus toimuvad pdhiprotsessid on vélja toodllgbol asuvas loetelus. Vaheseinte tootmise

ja realiseerimisega seonduv tstkkel:

Muuk

A 4
Projektijuhtimise kaivitaming

A 4
Moddistamine objektil

\ 4
Joonestamine

\ 4
Tootmine

A 4
Toote tarnsport objektile

A 4
Paigaldamine

\ 4
Toote tleandmine kliendile

Joonis 8. Wallenium OU teenuse p&hiprotsessid (akibostatud Wallenium OU Ekspordiplaan
2010 pohjal)

Esimeses etapis toimub labi midgitegevuse klieagaduste vélja selgitamine. Siia protsessi
kaasatakse sageli ka sisearhitekt ja ehitaja. Pegdeagu sOlmimist antakse klient dle
projektijuntimise osakonnale, kus siis maarataksgegtijuht. Projektijuhi Glesandeks on lisada
t66d tootmisgraafikusse, leppida kokku moéddistanabgektil. Moddistamine objektil on vajalik
eelkdige seetdttu, et kbik teostatavad t6dd orelentused. Peale mdddistamist koostatakse
joonised ja spetsifikatsioonid ning kooskodlastagakdiendiga. Seejarel suunatakse tellimus

tootmisesse, kus omakorda toode pakendatakse jgistéiakse vastavalt spetsifikatsioonis
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ndutule. Peale toote valmimist selgitab projektijwalja paigaldusfrondi valmisoleku ning
korraldab seejarel transpordi ja paigalduse. Vigsastapis toimub t6dde Uleandmine kliendile,

koss vajaliku dokumentatsiooniga.

2.3 Olemasolevate turgude tutvustus — senised kogemused

Ettevbte on Eesti ja Soome turul tegutsenud al2089. aastast. Ettevbte alustas tegevust just
siis, kui Eesti ehitus- ja kinnisvaraturg olid misg#sus. Wallenium OU juhi Sparry Kivilo sénul
oli ainuke vb@imalus kaivet suurendada siseneda kapagtturgudele. Sihtturg valiti
mittestistemaatilisel meetodil ning fuusilise kawgyyérgi. Valikus olid Lati, Leedu, Soome ja
Rootsi. Kuna Lati ja Leedu turud olid kehvemas olu&s, vorreldes Eesti turuseisuga, siis
valistati need turud koheselt. Samuti oli ka osidjthendel turgudel madalam. Rootsi turg
valistati esialgu kauguse t6ttu, seda eelkdige $agimega vorreldes. Seega valik langes Soome

kasuks.

Soome turule siseneti kasutades otsest ekspordodied eisi sisenemise meetodeid ei hakatud
kaaluma, kuna see oleks olnud liiga suuri investgaid ndudev protsess. Kuna tddle voeti
varasema Soome mudlgikogemusega mudgijuht, siisessimaastal teostati otsemuiki ja
turundust Wallenium OU Soome miiigijuhi poolt. Niatatl tegevus aitas luua esmaseid
kontakte, kuid suuremat labimurret siiski ei toimdnning seetdttu sdlmiti koostooleping

kohapealse partneriga. Soome turu kogumaht on hguiigelt 30 min eurot (sh

moodulklaasvaheseinad 13 min eurot ja 17 min ewraitlkipsseinad). Peamiseks sihtgrupiks
on Soome turul suurehitajad YIT, Skanska, NNC, PEAB. kes ehitavad blroohooneid ja
kaubanduskeskuseid. Kindlasti on ndudlus teisaldétte vaheseintele jargi ka edaspidi, kui

toimub kontoripindade renoveerimine voi imberkataahine.

Ariinfosusteemi “Eniro” andmetel tegutseb Soomeuluir20 ettevdtet, kes pakuvad vaheseinu
(k.a cyproc- ja betoonseinu). Suuremad konkurer&bodme turul on HSL Group, Martela,
Muotolevy, Inlook ja Suomen Seindlinja. Soome twib leida kullaltki palju ettevotteid, kes
reklaamivad ennast kas kergvaheseinte v6i vaheséamhijana, kuid enamik neist on siiski

spetsialiseerunud kas moobli tootmisele, akende-dassaadide, garderoobide toomisele vms
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ning vaheseinte pakkumine on iheks koérvaltegevksgMallenium OU Ekspordiplaan 2010:
21, 22).

Lahtudes kaesoleva t60 tabelis nr 1 vélja toodudstuégudele sisenemise motiividest, saab
vaita, et Wallenium OU motiivid vélisturgudele sisgla on olnud nii proaktiivsed Kkui
reaktiivsed. Proaktiivsed eelkdige seetdttu, edvéitte juhtkonnal oli soov suurendada ettevotte
kasumit ja kasvatada turuosa ning reaktiivsed kaduiaiksusest tulenevalt.

Eesti vaheseinte turu hinnanguline kogumaht on aal® eurot ning turul tegutseb ca 20
vaheseinte pakkujat. Suuremad konkurendid Eestil tan Mendali, Malmerk ja Sunorek.
Sarnaselt Soome turule on ka Eestis palju ettaddtkes reklaamivad ennast kui vaheseinte
tootjaid, kuid tegelikkuses on pdhitegevusalaks Inidéotmine.

Vaadeldes Balti ja Soome regiooni ehitusturgu (je@) aastatel 2005-2012 osutus Wallenium

OU juhtkonna otsus mitte siseneda Leedu ja LatiléuBigeks.

%
30
EL-28
20 — - || EU-28
10 _ I I I I Eesti
Estonia
 =1n=010L l B B I 1 _
| ] Lati
-10 Latvia
20 Leedu
Lithuania
-30
B Soome
-40 Finland
-50

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Joonis 9. Ehitusmahuindeksi muutus vorreldes eelnasigstaga Euroopa Liidus ja valitud
riikides, 2005—-2012 (Ehitus buumist kriisini, Eesttatistika kvartali kiri 4/13: 10)

Leedu turg kahanes 2009. aastal ligi 50% ja L&h3Samas Soome turul oli -10% langus ainult
2009. aastal, kuid juba 2010. aastal naitas tutg Kasvu. Lisaks oleks vfinud mitme turuga
tegelemine tekitada olukorra, kus fookus oleks maglierinevate turgude vahel ning seet6ttu

olesk ka Soome midgimahud vdinud olla vaiksemadhekalt Balti riikidest, kus valitsused
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otsustasid kriisi labimiseks kasutada kulude kargtinsiis Soome laks just vastupidist teed.
Nimelt Soome valitsus otsustas just stimuleeridgan@ust, eelkdige ehitusturgu ning selle labi
ka kinnisvaraturgu. Siiski peab Wallenium OU juhiko vaatama Soome turu tulevikku
kriitilisema pilguga, sest Soome majanduse norgememmakkas moju avaldama ka ehitusturule.

Seda kinnitavad ka Wallenium OU majandustulemusgsl on valja toodud joonisel 10.

5 000 000 €

4 000 000 €

3000 000 € //\ —— Eesti

2 000 000 € // o~ —.-fnc:;irgTEL riigid
1 000 000 € —

,;/
0€ B T i T i T = 1
2009 2010 2011 2012

Joonis 10. Autori koostatud Wallenium OU majandestuised 2009-2012 (majandusaasta
aruanded 2010-2012)

Jooniselt nr 10 on néha, et Soome turu kaive kahaeeoodil 2011-2012 ca 40%. Seega on
uheks vdimaluseks hajutada Soome turust tulenesiat teistele véalisturgudele laienemisega,
mistSttu kasitletaksegi kaesoleva 18putdd kolmanakeatiikis Wallenium OU vdimalusi uutele

valisturgudele sisenemiseks.

Kéesoleva 10putd6 koostaja leiab, et olla edukastuiiggudel, peab ettevbte omama Ulevaadet
enda norkadest ja tugevates kilgedest. Eneseantgasniseks on hea vahend SWOT anallius.

Tabelis 4 on vélja toodud Walllenium OU eeldused sisenennatiede valisturgudele.
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Tabel 4

Tugevused Norkused
e Ettevdtte juhtkonnal on olemas selge Ettevbtte jaoks on finantsiliselt
tulevikuvisioon  jargnevate aastate keeruline ilma pankade abita vdita
arengust; korraga sisse mitu suuremahulist
e Labipaistev organisatsioon vdimaldab projekti, sest valisturul ettemaksu

kiiret reageerimist turuvajadusele
lahenduste leidmiseks;

Selge visioon ning meeskonnale
teadvustatud

Positiivsed rahavood,;
Tootmisressurss ja ideoloogia (k@
tellimused on eritellimused
vOimaldavad vaikest laovaru;
Motiveeriv otsustus- ja tegevusvabag

ik
)

us

— inimestele on antud eneseteostuse

reeglina ei teostata.
Areng nduab palju ressursse, mida
ettevottel suhteliselt napilt.

Laovarude optimeerimise

tarnijad ei suuda alati sammu pidg
(kui unustatakse digeaegselt tellida).

vOimalused;
Vo6imalused Ohud

e Erinevad turud tasakaalustavad e Seadusandluse muudatused,
tsdklilisust; takistavad ja viivad kallimaks tootmis

e Soome, kui EL-riigi piires lihtne kaupa arendamise (keskkonnaalaselt jm
miiia, Uhised reeglid ja seadused; Tootmine Eestis muutub kallimaks;

e ELi toetused ettevotetele nii ELi sees e Ametilhingute absurdsed piirang
kui ka valjas— oleme selles osas (Soomes) — vdljast tulijatele esitatak
aktiivsed ja suudame innovatsiogni uusi ndudeid;

ning lahendustega konkureerida;
Too6jduturul on palju kogemusteg
spetsialiste  mis vdimaldab kiire
reageerida mahtude kasvule;
Palju tarnijaid EL-s — saab vajadus
leida odavamad tarnijjad v&i uu
lahendusi, mis vBimaldavad klientide
veelgi paremaid lahendusi vél
pakkuda;

Uutel turgudel tegevuse kaivitamine;

ja
It

sel
Si
le
ja

Vaadatakse ainult hinda, naite
Soome turul eeldatakse, et Wallenit

OU peab oluliselt odavamalt toote
pakkuma, vastasel juhul valitak
kohalik firma;

Kuna Wallenium OU-| ei ole veel om
tootmist siis probleemid tarnijatel vo
tuua kaasa ajutisi raskusi tarneahela
Tarnijjad ei suuda sammu pida]
mahtude suurenemisel, tarneaja

kvaliteedi osas;

Tugevnev globaliseeruv konkurents
suured rahvusvahelised tegijad voiv
otsustada Wallenium OU turupiirkonr
vallutamise kasuks. Nendega vorrelc

on

susteem
puudub (Uht on dUle, teist puudus),

da

mis
5e
S).

Lid
se

ad
na
les

on vahem finantsressursse;

Allikas: Wallenium OU ekspordiplaan 2010
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Wallenium OU (iheks suuremaks tugevuseks on mottueeibétajad ning selge organisatsiooni
struktuur, mis voOimaldab Kkiirelt reageerida turu rnustele ja iseédrasustele. Riskide
maandamiseks on sdlmitud Eesti pankadega kregiidded, et finantseerida suuremahulisi
projekte. Uhe suurema ohuna saab valja tuua omanisigisuse puudumise, kuna ollakse
seetOttu teistest ettevotetest soltuvad. VOib tekkidikord, kus ei suudeta tellimusi digeaegselt
taita. Selle riski realiseerumise valtimiseks on nsfild koostodlepingud mitme
tootmisettevottega. Samuti on Walleniumi omanikudcandanud osaluse Uhes tootmisettevottes,
mis ei ole hendatud Wallenium OU-ga. Kuna WalleniDt on turul tegutsenud 5 aastat ning
on keskendunud ainult vaheseinte muumisele, siisletakse pakkuda luhikesi tarneaegu.
Voimalustena saab vélja tuua ekspordi kogemuseammab eelise ja kindlustunde sisenemaks
uutele valisturgudele. Ettevdtte voimalus laienedlissturgudele maandab ka tururiski — ettevote
ei ole tulevikus soltuv Ghe turu langusest. Lisaks,l&ienetakse valisturgudele, siis suurenevad
ka mahud ning ettevotte suudab valja kaubelda pacetimgimusi materjalide hankimiseks, mis
omakorda vdimaldab pakkuda turul soodsamat hinda.
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3. UUED SIHTTURUD

3.1 Sihtturu valimine

Sihtturu valik on Uks tahtsamaid strateegilisi s&3d, mida ettevotte juhtkond peab tegema, et
laieneda valisturgudele. Tuginedes Wallenium OU déleaekspordi kogemusele Soome turul
saab vaita, et Wallenium OU eeliseks konkurentiglet en madalad toomis- ja paigalduskulud,
mis omakorda on tingitud Eesti madalamast elatastast. Seega on edukaks valisturule
sisenemise eelduseks sihtriigi palgataseme jaasisetise kbrgem tase elaniku kohta vorreldes

Eestiga.

Lahtudes kaesoleva t00 esimeses peattkis esitigtidirgude valiku mudelist, on esimeseks
sihtturu valmise etapiks makrotasandi anallils. Ksitriigi turu suurus ja ostujdbud on
Wallenium OU jaoks olulisim kriteerium turu atraiuse maaramiseks, on kaesolevas to0s
tehtud eelnevalt nimetatud turgude vordlus majalildusedasijdudvuse pdhjal. Majandusliku
edasijoudvuse sisendiks on kaesolevas t00s vaditttiikide SKT kasv ning sisendudlus ja

palgatase Uhe inimese kohta.

Lisaks majanduslikele naitajatele on sihtriigi &ali Wallenium OU jaoks oluline ka sihtriigi
oiguskord, kuna vaheseintele tagatav garantii onleegitud seadusandlusega ning toode peab

enne turule paadsemist vastama sihtriigis kehtivatelelatditele ja seadusele.

Poliitilist keskkonda on k&aesoleva t60 autor pidandlja valitud riikide hulgas sarnaseks, kuna
tegemist on Euroopa Liidu likmesriikidega. Lisaksr&opa Liidu liikmesriikidele on valikusse

kaasatud Norra ja Sveits.

Makrotasandi analtitis on toodud Tabelis 6, ning @earvestatud kahte naitajat — turu suurus ja

vOimalik sihtriigi jdukuse tase. Turu suurus on ow@a leitud rahvaarvu ja sisendudluse
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vordluse baasil Eestiga. Sihtriigi jdukuse tase wrastatud sisendudluse ja Uhe elaniku kohta
arvutatud palgafondi alusel. Sisendudlust elanikint&ojoukuse tuvastamise alusena on
kdesoleva t00 autor kasutatud eelkdige seet6ttu,sadles arvestatud kogutarbimine,

investeeringud ning palgafond annavad objektiivse Utevdgi jdukuse kohta.

Rahvaarv on sihtriigi jdukuse tuvastamise alusem&amsatud seetbttu, et nditeks Luksemburgi
puhul on sisendudlus &armisel korge, kuid rahvaastupidisel &armiselt madal, mistéttu on
sihtriigi potentsiaalne tarbijaskond vaike ning Waium OU puhul ei ole nii vaiksele turule
keskendumina téenaoliselt rentaabel. Séltumata lasja@t Wallenium OU tooted on suunatud
eelkdige ariklientidele, annab rahvaarv siiski héavdate turu suurusest. VOrreldes naiteks
Poola turgu Luksemburgi omaga, siis Poola turg ameste arvu poolest Uks Euroopa
suurimaid, kuid selle sisendudlus ja palgafond &lakiohta on madalamad kui Eestis, mistéttu
vOib Poola turul tekkida olukord, kus toote omahamdkérgem kui kohalikel konkurentidel ning
kui sinna lisada taiendavalt transpordikulud, siis [6ppletbusule sisenemine suure tdendosusega

ebadnnestumisega.

Riikide paremusjarjestus saadi mdlema nditaja kadlkeskmisest summast tulenevalt. Kuna
Wallenium OU jaoks on sihtriigi jbukuse tase olatis naitaja, siis andis kéesoleva t66 autor
sellele ka suurema osakaalu — 65%. VOimaliku tunurise osakaaluks jai seega 35%. Kuna
koik naitajaid vOrreldi Eesti vastavate naitajateges Eesti kaalutud keskmine sai olla 2, millest
tulenevalt koik riigid, kelle tase on madalam kuiskerastav néitaja, voiksid olla teoreetilises

plaanis vdimalikud sihtriigid.
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Tabel 5

Turu suurus arves;gdes rapvaarvu ja sisen(”)ufﬂukim’g,e arvestagles sisendudlust ja palagafomlik'leh;ht
T3 o 3 S5 3 3 ¥ £ =& EZ
3 O Q 7] o E Q (7] = =} 10} @
2 22 » 34 SEE @ 8¢ S99 £¢ 28EL
§ =25 2 25 323 2 25 - 22 TS
g z2 2 Q4 523 2 2w 2L 84 598
14 £ 0 o) @ 0 g < @ ) o 9 2 0 Qg
S o @ R n @ @ & $ S
Tw p ) » £ 7 ) o a -
Norra 5,1 0,25 68000 0,20 045 68000 0,20 34800 0,19 0,39
Sveits 7,8 0,17 54800 0,25 o041 54800 0,25 37300 0,17 0,422,
Rootsi 3 0,14 41300 0,33 o7 41300 0,33 23500 0,28 0,616
Taani 5,5 0,24 41600 0,33 06 41600 0,33 24500 0,27 0,59
Austria 8,Z 0,15 35300 0,39 0p4 35300 0,39 18700 0,35 0,787
Belgia 10,8 0,12 33900 0,40 02 33900 0,40 18100 0,36 0,768
Holland 16,6 0,03 32200 0,42 00 32200 0,42 18500 0,35 0,789
Prantsusmap 64,7 0,02 31900 0,43 D,45 31900 0,43 16700 0,39 ,87 0,64
Saksamaa | 81,8 0,02 31z00 0,44 ¢,45 31200 0,44 17200 0,38 0,89
Soome 5,4 0,24 35900 0,38 0|62 35900 0,38 18500 0,35 0,73
Inglismaa 62 0,02 30300 0,45 0j47 30300 0,45 15900 0,41 0,882
lirimaa 4.5 0,29 27300 0,50 0,/9 27300 0,50 14900 0,44 0,988
ltaalia 60,3 0,02 24900 0,55 07 24900 0,55 10900 0,60 1,194
Hispaania 43 0,03 21700 0,63 ojes 21700 0,63 10100 0,64 1,209
Luksenburg| 0,5 2,60 56100 0,24 284 56100 0,24 39800 0,16 1| 01424
Portugal 10,5 0,12 15600 0,87 099 15600 0,87 7600 0,86 1,787
Kreeka 11,3 0,12 18300 0,74 0o|g6 18300 0,74 5800 1,12 1,861
Sloveenia 2 0,65 16000 0,85 1|50 16000 0,85 8800 0,74 1,5%
Tsehhi vabg 10,5 0,12 13300 1,02 1,15 13300 1,02 6000 1,08 2,11
Kupros 0,8 1,63 18700 0,73 2B5 18700 0,73 €000 0,81 1,54
Eesti 3 1,00 13600 1,00 2jp0 13600 1,00 €500 1,00 2,00
Slovakkia 5,4 0,24 12500 1,09 1§33 12500 1,09 5000 1,30 2,302
Island 0,3 4,33 31500 0,43 477 31500 0,43 18600 0,35 0,788
Leedu 3,3 0,39 11600 1,17 157 11600 1,17 4600 1,41 2,59
Lati 2,2 0,59 11800 1,15 1,14 11800 1,15 4300 1,35 2,51
Horvaatia 4.4 0,30 10100 1,35 164 10100 1,35 5000 1,30 2,689
Hungari 10 0,13 9100 1,49 1,62 9100 1,49 4500 1,44 2,94
Matta 0,4 3,25 16100 0,84 4,p9 16100 0,84 7600 0,86 1,70
Poola 38,2 0,03 9900 1,37 141 9900 1,37 2600 1,81 3,18
Rumeenia 21,5 0,06 6900 1,97 2,03 690C 1,97 2200 2,95 4,931
Bulgaaria 7,6 0,17 5500 2,47 2164 5500 2,47 2200 2,95 5,435

Allikas: autori koostatud Eurostat andmebaaside pdhjal

0,41
0,4
0,5
0,58

1,77
1,82
2,00

2,1
2,23
2,24

2,48
2,54
2,56
3,9
4,4

Tabelis 5 olevate naitajate koondtulemusena sadd, \&t atraktiivsemad turud on Wallenium

OU jaoks Norra, Sveits, Rootsi, Taani, Austria ja Belgargmisena vaatame valitud riikide

SKT prognoose. See annab Ulevaate, kas valitud eskidajandus kasvab vdi kahaneb. Mis

omakorda aitab valtida olukorda, kus sisenetakse kaharegaacduasega riikidesse.
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Joonis 11. Nominaal SKT kasvu muutus vorreldes galperioodiga, autori koostatud OCDE

andmete pohjal

Ulal toodud joonise nr 11 pdhjal saab vaita, eitwdlriikides on majandus kasvavas trendis.
Teistest mdnevdrra kérgema kasvuprognoosiga onaNgr Rootsi. Samas peab ettevotte
juhtkond suhtuma SKT prognoosi teatud reservatsiaorkuna Ukraina kriisi tdttu Venemaale
kehtestatud majandussanktsioonid ning nende mdpleekajastatud joonisel 10 toodud SKT

prognoosides.

Valiku teises etapis vaatleme Norra, Sveitsi, Rodtaani, Austria ja Belgia ehitusturgu, kui

Wallenium OU potentsiaalset sihtturgu.
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Joonis 12. Ehitusmahuindeksi muutus vorreldes eela#staga, autori koostatud EUROSTAT

andmete pohjal

Ulal toodud joonisel 12 on néha, et 2011. aastakbwaliitud riikide ehitusturud taastunud, kuid
2012. ja 2013. aastal on Taani ja Belgia turg jallaggenud. Rootsi ja Norra ehitusturul on

samal ajal olnud jallegi stabiilne kasv.

Lisaks suhtturu majanduslikele naitajatele on Wedllm OU jaoks madrava tiahtsusega ka
sihtturu fldsiline kaugus. Nimelt tuginedes olemesatelt turgudelt saadud kogemustele,
soovivad kliendid vaheseinu koos paigaldusega,dttist/Givad transpordikulutused sihtriikide

valikut vaga suurel maaral piirata. Wallenium OU, I&kelanane &arimudel konkureerimaks
valiturgudel eeldab madalaid tootmis- ja paigaldadusid, vOib kaugemate sihtriikide

transpordikulude maht kogukuludes olla vaga suustattu ei suudeta kaugemates sihtriikides
kehtestatud hinnatasemega konkureerida. Kui mahud souared, siis suudab ettevote
konkureerida ka kaugematel turgudel, kuid uudeigihgksportimist alustaval ettevottel on iga

tellimus oluline.
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Tabel 6

Norra Sveits Rootsi Taani Austria Belgia

Kaugus Tallinnast km 1000 2500 500 1100 1900 2300

Allikas: autori koostatud

Tabelist 6 lahtub, et fuusilise kauguse jargi on Mfabm OU jaoks lahimad sihtturud Rootsi,

Norra ja Taani.

Vottes arvesse makromajanduslikke nditajaid, ehitusblukorda ning kaugust Eestist leiab
kaesoleva too autor, et Wallenium OU-I on kdigeaststkam esimesena siseneda Rootsi turule.
Rootsi turu eelisteks on asjaolud, et sihtturg pelikrEestile kdige lahemal, olemas on
regulaarsed transpordi ihendused ning sealne ehijusn stabiilne. Paralleelselt tasub turule

sisenemise voimalusi uurima hakata ka Norra suunas.

Ennem I0pliku otsuse tegemist peab teostama RqgatdNorra turu mikroanallisi, kuna
kaesoleva t60 autoril olid selles osas piiratudmalused. Soovitav on Wallenium OU
juhtkonnal minna kohale turuga tutvuma ning korgdkioma. Kindlasti tuleb lisaks uurida kes

on peamised konkurendid, milline on potentsiaalne kéivagar jne.

3.2 Sisenemise meetodi valimine

Vottes arvesse, et Wallenium OU-l on olemas oma dtmadksportimise kogemus, siis on
ettevottel olemas ka nagemus meetoditest, millegstwédyudele sisenetakse. Siiski pole
Wallenium OU sisenemismeetodite valik lai, kuna naiiitbode on spetsiifiline. Wallenium OU
ligitub vaikse ja keskmise suurusega ettevotetékahumistottu hindab ettevétte juhtkond
vélisturgudele sisenemisega seotud riske k&rgeks, aga vahendab, aga Wallenium OU
voimalusi teha suuri investeeringuid valisturgudsisenemiseks. Esialgu puuduvad turuosa
saavutamise eesmargid ning turgudele soovitaksness ettevaatlikult, et oleks véimalik

Kiiresti reageerida muutuvatele oludele.
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Tabelis 7 on esitatud turule sisenemise meetodite viirskemaatriks, mis on ettevotte jaoks uks
lihtsaimat hindamismeetodeid. Turule sisenemise odgktjarjestatakse iga kriteeriumi 1dikes
nii, et parim meetod saab Uhe ja halvim neli purdiesoleva t66 autor edastas nimetatud tabeli

Wallenium OU juhtkonnale hindamiseks.

Tabel 7
Kasum | Kulud | Turu TagasipodratavusKontroll | Risk Summa
osakaal

Eksportimine 3 1 3 1 3 2 13
Lepinguline 4 2 4 3 4 1 18
sisenemine
Uhisettevote 2 3 2 2 2 3 14
Otsesed 1 4 1 4 1 4 15
investeeringug

Allikas: autori koostatud

Vottes arvesse ettevotte valiseid ja sisemisi wgurmis on ka kirjeldatud k&esoleva t66
teoreetilises osas, on toodud naite puhul Waller@ithjuhtkonna arvates investeerimise kaudu
turule sisenemine kodige kasumlikum, kuid sellegaskasad kulud ja risk on jallegi kdige

suuremad. Eeltoodud naite pdhjal on sobivaim me&ode sisenemiseks eksportimine (13
punkti) ja ebasobivaim lepinguline sisenemine (L@kti). Valida on ekspordimeetoditest kas
otsene eksport vOi kaudne eksport. TO6O autor teetepasieku ettevottel valida

sisenemismeetodiks otsene eksport, kuna kaive jataeockasum on otsese ekspordi puhul
suurem ning kogemus Soome turule sisenemise osaeoras. Rootsi ja Norra turul edukaks
esinemiseks on eriti oluline labi mdelda turundaapl mis vdimaldab klientidele paremini

meelde jadda ja konkurentidest eristuda.

Kuna tegemist on eritellimusel tehtavate toodeteges vajab ka kvaliteetset muugijargset
teenindust paigalduse nol, siis on Wallenium Odukikum siseneda Rootsi ja Norra turule
kohaliku edasimudja kaudu. Selle kasuks raagib ka Soom&dgamus, sest suurem edu sealsel
turul saavutati siis, kui s6lmiti koostooleping kbka edasimuitjaga. Heal koostdo partneril on
turul tegutsemiseks vajalikud teadmised ja oskusedg seetdttu suudab ettevotte toodet

konkureerivate seas esile tdsta. Kindlasti tuletn sirvesse voOtta rootslaste oluliselt
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konservatiivsemat suhtumist Eest ettevOtetesseeld@®s soomlastega, kellega meil on siiski

suhteliselt sarnane keele- ja kultuuriruum.

3.3 Jéareldused, ettepanekud

Kéaesoleva t60 raames labiviidud analiiusist jareldeb Wallenium OU jaoks on kdige
atraktiivsemad turud Rootsi ja Norra. ning nimefaturgudele sisenemiseks on parimaks
sisenemise meetodiks otsene eksport. Siiski on léestho autor seisukohal, et enne nimetatud
turgudele sisenemist on otstarbekas taiendaval tehnisvaraturu analitis (mis ei olnud
k&desoleva t60 objektiks andmete puudumise tottuhnikvaraturu analliis on otstarbekas
teostada seetdttu, et ehitusturg (millel Walleniunt) @egutseb) on otseses sdltuvuses
kinnisvaraturu olukorrast, mida tdestas ka 2008ahadtanud majanduskriis, kus kdigepealt
kinnisvaraturg p66rdus langusesse ning selleleggghitusturg. T66 autor soovitab nimetatud
analtiusi teostamiseks podrduda mone rahvusvatkahisesvara ettevotte poole, mis tegutseb nii
Rootsi kui ka Norra turul nagu naiteks Collierseimational. Valitud kinnisvara ettevottel tuleks
koostada Rootsi ja Norra pealinnade arikinnisvaraitlevaade. Turutllevaade peaks sisaldama

jargmisi punkte:

1. Biroopindade ehitusmahud ning prognoos — buroopmdehitusmaht naitab &ra

voimaliku potentsiaali, kui suur on turumaht on vaheseurtd;t

2. Buroopindade vakantsus — vakantsus naitab kui suletuses on biroohooned kaetud
Udrilepingutega. Kui Ulevaade naitab, et vakantsussoarenemas, siis viitab see
bldroopindade nn Uletootmisele. Bluroopindade Ulets&msk seineb tdrnike puuduses,

mis tekitab arendaja ning seeldbi ka ehitusfirmade famaskused,;

3. Buroopindade hinnatase ja tehingu mahud — hinngdasdingu mahud naitavad ara turu

stabiilsuse.

Reaalse turupotentsiaali tuvastamiseks tuleb edlith@unkte anallilsida Uhe tervikuna, kuna
tegemist on omavahel otses seoses olevate kriteiggiya turule sisenemise otstarbekuse

hindamiseks.
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Kaesolevas t60s ei ole Kasitletud sihtturgudel tsepaid konkurente. Konkurentide
valjaselgitamiseks soovitab t66 autor ettevottetkohnal tutvuda turuolukorraga sihtturul.
Tegelikkuses on Wallenium OU juhtkond ka esimesedraud nimetatud suunas teinud. Nimelt
osales Wallenium OU aprillis Stockholmis toimunudhjamaade suurimal ehitusmessil. T66
autor on seisukohal, et esmaste kontaktide saavsgéimion messidel osalemine vaga tohus.
Lisaks saab Rootsi ja Norra turu kohta infot ja kontakte BAS-

Kui Ulevaade kinnisvaraturust ehk potentsiaalsesthust on olemas, samuti Ulevaade
konkurentidest ja edasimuijatest, siis tuleb pailkmnp turule sisenemisega kaasnevad
potentsiaalsed tulud ja kulud. Oluline on paika @aka eesmargid ning koostada turundusplaan

nende eesmarkide saavutamiseks.

Kokkuvdtvalt annab t66 autor Wallenium OU-le jarged soovitused, mida tuleks taiendavalt

uurida/teostada enne Rootsi ja Norra turule sisenensakgélikéesolevas t66s uuritule):
1. Rootsija Norra kinnisvaraturu anallitis arikinnisvara &pht
2. Tuvastada Rootsi ja Norra turul tegutsevad konkurendid;
3. Panna paika tulud ja kulud, mis kaasnevad sisenemisega twigldele;
4. Seada eesmargid, mida soovitakse uuel turul saavutada;
5. Koostada turundusplaan, mis aitab seatud eesmarke adayut
6. Kontroll turundusplaani taitmise osas.

Eeltoodud asjaoludega arvestamisel on Wallenium| @iidiselt suurem tdendosus edukaks

sisenemiseks valitud turgudele.
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KOKKUVOTE

Tanases globaliseerunud maailmas, kus tanu inteleekiule on riikide omavahelised piirid
sisuliselt olematud, on kaupade ning teenuste liikeniihest riigist teise tavaparane tegevus,
mistottu on loogiline, et ettevdtted kes soovivadvé® kasvatada ning seelabi kasumit
suurendada peavad kaaluma valisturgudele laienefettoodu on eriti oluline vaikeriikides
nagu on Eesti, kus koduturg on piiratud mahuga. kgv@e, mis on koduturul saavutanud
teatud stabiilsuse ja turuosa, on Ukskord valiku-ekas ja kuidas suurendada oma kasumit ning
maandada koduturu tellimusmahtude vahenemise riSkievotted, kes panustavad oma
tegevusega ainult dhele voi kahele turule, ei olegude kokkutdombumise olukorras

jatkusuutlikud, mistdttu on uute turgude leidmiseks nesssde panustamine valtimatu.

TOO esimeses peatlikis vaatlesime ettevotete wvdlistunineku motiive, sihturu ja sisenemise
meetodite valikut. Selgus, et motiivid mis tdukavaik\etteid valisturgudele sisenema saavad
olla proaktiivsed ja reaktiivsed. Soltumata sellgss ettevote otsustab minna valisturule
proaktiivsete vdi reaktiivsete motiivide mojul, oélsturgude valikuks valja té6tatud erinevaid
mudelid. Mudelid on suhteliselt sarnased, kuna toadudelite puhul on vaja valisturu valikuks
teostada sihtturgude makro- ja mikroanallis. Erisesaisneb ainult metoodikas, kuidas riigid
omavahel pingeritta seatakse. Peale vélisturguda valimist peab ettevdte leidma enda jaoks
sobivaima sisenemise meetodi. F. Root on esitanud jargmisted wisenemismeetodi valikuks:

1. Naiivne reegel - kdikidele turgudele rakendatakse Uhdangaa meetodit;

2. Pragmaatiline reegel — eksportimine, selle alusel patjud ettevotted kaivitanud

rahvusvahelise ari;
3. Strateegiline reegel — see annab kdige pdhjendatumarsisemeetodi.

Sisenemise meetodi valikul peab analliisima ettevéiiseid ja siseseid tegureid. Kaesoleva

t60 autor on seisukohal, et vaike ja keskmise segagttevotte jaoks, nagu Wallenium OU on
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kdige otstarbeks alustada valisturule sisenemisp@kimise teel. Seetbttu podras autor [6putdd
koostamisel eksportimisele ka suuremat tahelepaksport omakorda jaguneb kaheks, kaudne
ja otsene eksport. Kaudne eksport sobib ettevotétellel on vahe kogemusi tegutsemaks
valisturul. Kuna Wallenium OU-I on kogemus valistutegutsemiseks olemas, siis t66 autori
soovitus on siseneda uutele turgudele kasutadesta&sporti. Otsese ekspordi kasuks raagib
asjaolu, et seal on ettevottel suurem kontroll rongatav kaive ja kasum on vdrreldes kaudse

ekspordiga suurem.

TOO teises peatiikis vottis autor vaatluse alla ®vd@lim OU juhtimisstruktuuri, tooted ja
teenuseid ning olemasolevad turud. Selgus, et ettedditb tootmise ja paigaldusteenuse sisse.
Nimetatud teenuste sisseost aitab ettevottel pardmida t66j6u kulud kontrolli all, lisaks jaéb
ara investeerimine tootmisvahenditesse. Paigaldusseesisseost on tingitud eelkdige sellest, et
vaheseinte miiik on projektipdhine ning mahud vauesd kuude I8ikes. Wallenium OU poolt
valmistavatest toodetest ca 70% eksporditakse sungmaks sihtturuks on hetke Soome, mille
osakaal ekspordist moodustab ca 95%. Seega ollaksess sbltuvad Soome majanduse
kaekaigust. Seda ilmestab ka Wallenium OU majantemtused, kuna 2012 aastal toimus
Soome majanduses mdningane ndrgenemine ning sek&Gtanges Wallenium OU muligitulu
soome suunal ca 45%. Seet6ttu on Wallenium OU jamks aktuaalne laieneda teistele

valisturgudele, et vdhendada the turu kokku tdmbumisesh&aaid riske.

Kolmandas peattikis viis t66 autor labi praktilisdiku voimalike sihtriikide valja selgitamiseks,
vottes aluseks t60 esimese peatlkis kirjeldatudeimudaliku tulemusena selgus, et esimesena
tasub Wallenium OU-I uurida mikrotasandilt Rootsigu ning seejarel Norra turgu. Rootsi turu
kasuks raagib tema geograafiline lahedus, hea watisgihendus ning riigi makrotasandi
naitajate parem tase, sisendudlus ja palgafond s@nmehta, vOrrelduna teiste turgude ja
Eestiga. Sisenemise meetodi valikul osutus Wallen@ith jaoks sobivaimaks otsene eksport,
kasutades selleks sihturu edasimuujat. Kohaliku iedaga kasuks raagib ka olemasolev
kogemus Soome turult, kus suurem edu saavutati ksiis s6lmiti leping edasimidjaga.
Kokkuvdtvalt andis t66 autor Wallenium OU-le jarg®d soovitused, mida tuleks taiendavalt

uurida/teostada enne Rootsi ja Norra turule sisenensakgélikéesolevas t66s uuritule):
1. Rootsija Norra kinnisvaraturu analliis arikinnisvara &pht

2. Tuvastada Rootsi ja Norra turul tegutsevad konkurendid;
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6.

Panna paika tulud ja kulud, mis kaasnevad sisenemisega twpldele;
Seada eesmargid, mida soovitakse uuel turul saavutada;
Koostada turundusplaan, mis aitab seatud eesmarke s#avuta

Kontroll turundusplaani taitmise osas.

Eeltoodud asjaoludega arvestamisel on Wallenium| @lidiselt suurem tdenzosus edukaks

sisenemiseks valitud turgudele.

TOO autor on seisukohal, et kdesolevas t66s vaatudisilesanded said taidetud. Autori poolt

uuriti t66 esimese peatlkis valisturgudele sisesenprotsesse, ettevalmistusi ning mudeleid

sihtturu ja sisenemismeetodi valikuks. T66 kolmandasatikis viidi |8bi praktiline

valikuprotsess ning leiti ettevdttele parim sisenemisetod.
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SUMMARY

EXPANDING TO EXTERNAL MARKETS BASED ON WALLENIUM OU

Olavi Matik

The research paper is created by Olavi Matik inidml2014. It has 47 pages, includes 19

drawings and 18 sources cited.

In today’s globalized world, where thanks to theerinét, the state boarders in terms of
exchanges of goods and services have basicallgivedj it is only natural that companies which
wish to grow and make a larger profit must consebgranding to foreign markets. The afore
said is especially important for companies fromrddas with small home markets like Estonia.
Every company that has reached a stable standidgnaticeable market share in its home
market, will face a choice — whether and how to gitsaprofit and how to manage the risks
rising from the possible downfall of home markedens. Companies that are operating in only
one or two markets, may not be sustainable if theketénarkets face a downfall, due to which

it is inevitable that the companies must find resourcesparekto new markets.

The first chapter of the paper takes a closer ktathe motives why a company should move to
new external markets, which could be the suitabl&keta and how to enter the named markets.
As a result of the research it was concluded tmatniotives for entering new external markets
can be proactive or reactive. Specific modules ferng a new market have been developed in
spite whether the company enters the new markeproactive or reactive motives. The

difference between the modules can be seen as a resuldoictiog a macro- and microanalysis

of the external markets, which unfortunately is patt of this thesis paper, but which takes into

account the differences how the external markegsliaed up (from most beneficial to least
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beneficial). After choosing the new external markie¢, company must choose the best method
for entering the market. F. Root has presented the followileg for choosing the entry method:

1. Negative rule — the same method is used for all enteringetsark

2. Pragmatic rule — export, as the way most companiese hstarted their

internationalisation;
3. Strategic rule — the most reasoned entering method.

For choosing the entering method, the company muayse its internal and external means.
The point of view of the author of this thesis tsattfor a small and middle sized company as
Wallenium OU, it is most beneficial to enter a newrket via export. Due to afore said the
author (in regards to this paper) has concentratahly on export as the method for entering

external markets.

Export can be divided into two: direct and indiremtport. Indirect export is suitable for
companies, which have less experience in particigati external markets. As Wallenium QU
already has experience in external markets, theestign of the author of this thesis paper for
Wallenium OU is to enter new markets through dieqtort. Direct export is in this case more
beneficial due to the fact that the company hasernsontrol and the expected turnover and profit

are higher than with indirect export.

The second part of the paper gives an overview alléfium OU — especially of the structure of
the company, of its products and services and ofrtakets where the company is active. As it
shows the company uses subcontractors for the metowing and instalment of its products.
Using subcontractors for the named services hélpscompany to maintain a firm grip of its
workforce expenses and leaves out the need to tinmesmanufacturing devices. Also
subcontracting the instalment services derives ftloenfact that installing the walls is mostly a
project based service which varies significantiywsen different months. Approximately 70%
of Wallenium OU produce is being exported and thygdst market at the moment is Finland
(95% of all export), which means that Wallenium Qisignificantly affected by the Finnish
market. The afore said is also seen from the WaitenDU annual report, which shoes a
substantial downfall in 2012, when the Finnish cdodad Wallenium OU export to Finland
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went down approximately 45%. Due to the influencetted Finnish market, Wallenium OU
needs to enter other external markets to minimise the risksthe downfall of one market.

The third part of the paper concentrates on chgosire potential external markets for
Wallenium OU based on modules described in thé fiast of the thesis paper. As the result of
the choice process Wallenium OU should analyse the Swadishorwegian market on a micro
level. The geographical closeness, good transporiemions and good economic results on a
macro level are compared to other markets are thim moints why Wallenium OU should
consider Sweden as the possible new external ma&&etntering the market it was found most
suitable for Wallenium OU to use direct export watldistributor in the new market. As previous
experiences from the Finnish market have shownguainlistributor makes the entry process

more fluent and beneficial.

As a conclusion it can be said that the main aifmth® work have been met. For writing this
thesis paper the author conducted an analysiseokxtternal markets, viewed which entering
methods to use, what kind of preparations must lme @nd finally how to choose an external

market to enter.

As a practical part of the paper, possible marketsentry process was chosen for Wallenium

OU together with the following suggestions:

1. For an adequate overview of the Norwegian and Skediarkets a real estate market
analysis should be conducted to determine the Ipesgrowth or downfall of the real

estate market;

2. Possible competitors should be determined, as iBeme point to enter a market with

very high competition rate;

3. Financial analysis should be conducted to viewrda costs and possible income from

entering the new markets;
4. Wallenium OU should set clear goals to meet by enteringexé@rnal markets;

5. A marketing plan should be developed to help meet the skst goa
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6. Sufficient control over the fulfilment of marketinglan should be held by the

management board.

Taking into account the named suggestions, Waller@lhwill have a higher probability of

succeeding in entering the chosen external markets.
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