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ABSTRAKT

Magistritdd pealkiri on: Eesti puitmajatootjate tarneahelad vélisturule sisenemisel.

Kéesoleva uurimistdo aktuaalsus seisneb selles, et Eestis tegutseb ca 140 ettevotet, kes
tegelevad puitmajade tootmisega. Suurem osa neist on vidikese ja keskmise suurusega
ettevotted, kes tegutsevad nii vélisturgudel kui ka siseturul. Ettevotted, kes varem olid
keskendunud ainult siseturule, on muutnud oma &arifookust, ning soovivad samuti siseneda
vilisturgudele, kus tegutsevad nii kohalikud kui ka vilisriikide puitmajade tootjad.

Kéesoleva magistritoé eesmirgiks oli vilja todtada parim tarneahela strateegia
alustavale voi algusfaasis olevale ettevottele.

Uurimistdd koostamisel kasutati 11 Eesti puitmajatootja andmeid, mis koguti
ankeetkiisitluse ja poolstruktureeritud telefoniintervjuude kaudu. Lisaks viis t60 autor labi
intervjuud Eesti Puitmajaliidu ja Ettevitluse Arendamise Sihtasutuse esindajatega, kes samuti
jagasid enda kogemusi parimatest praktikatest Eesti puitmaja tootmise ja ekspordi sektoris.

Kogutud andmete pohjal koostas t66 autor voodiagrammi, mille pohjal tegi
ettepanekuid neljas erinevas tarneahela votmekiisimuses: vilisturule sisenemine, teha ise voi
osta viljast, transpordi korraldamine ja hoone piistitamine. Vilisturule sisenemisel kasutada
EAS-i poolt pakutavaid teenuseid, votta toole ekspordijuht ning tdlkida ettevotte koduleht
sihtriigi keelde. Tootmisel tellida véljast kdik komponendid, mis ei muuda maja unikaalseks
ning juurutada strateegilise tarnija juhtimise programm. Transpordi korraldamisel tellida
teenust sisse transpordiettevottelt ning olla kursis pakutavate veovahendite modtmetega.
Palkmajade piistitamisel kasutada enda meeskonda, kuid moodul-, element- ja
puitkarkassmajade puhul kasutada algul allhanget ning hiljem suurendada enda meeskonna
osalust. Valminud t66 on iilevaatlik juhis alustavale vdi algusfaasis olevatele puitmajade

tootjatele, kes soovivad siseneda vilisturule.

Votmesonad: vilisturg, teha ise voi osta véljast, transpordi korraldamine, maja
plstitamine.



SISSEJUHATUS

Puit on iiks kdige vanimaid ehitusmaterjale. Seda tdestavad kiviaegsed Valcamonica
kaljumaalingud, millel on kujutatud puitkarkassiga mitmekorruselisi hooneid (Siikanen 2012,
11). Puitehitisi voib leida nii igast ajaperioodist kui ka erinevatest maailma piirkondadest ning
ka Eestiski on puit védrtuslik ehitusmaterjal.

Eesti  geograafiline asend, avatud turumajandus, kommunikatsiooni- ja
transpordisiisteemide kiire areng annavad soodsad tingimused ettevOtetele dritegevusega
tegelemiseks. Eesti siseturu piiratus aga takistab sageli ettevotetel areneda suure
tootmismahuga ettevoteteks, mistottu on paljud ettevotted hakanud tootma oma toodangut ka
vilisturgudele, et seeldbi suurendada oma tootmismahte ning drikasumit.

Kéesoleva uurimistdo aktuaalsus seisneb selles, et Eestis tegutseb ca 140 ettevotet, kes
tegelevad puitmajade tootmisega. Suurem osa neist on vidikese ja keskmise suurusega
ettevotted, kes tegutsevad nii valisturgudel kui ka siseturul, aga esineb ka ettevotteid, kes on
keskendunud ainult Eesti siseturule. Et tdnapdeva majanduskeskkonnas toime tulla, peab
ettevote olema pidevas muutumises. Mdned siseturule keskendunud ettevotted on muutnud
oma drifookust, ning soovivad samuti siseneda vilisturgudele, kus tegutsevad nii kohalikud
kui ka vilisriikide puitmajade tootjad.

Kéesoleva magistritod eesméirgiks on vilja tootada parim tarneahela strateegia
alustavale voi algusfaasis olevale ettevottele.

Magistritod on jaotatud kolmeks peatiikiks, mis omakorda jagunevad alapeatiikkideks.
Esimeses peatiikis annab t60 autor iilevaate erinevatest rahvusvahelistumise motiividest,
sthtturu valiku teguritest ning erinevatest valisturule sisenemise vOimalustest. Lisaks annab
to0 autor iilevaate peamistest tarneahela strateegiatest. Peatiikk sisaldab ka iilevaadet
eelnevatest uuringutest ning toob vilja peamised jareldused.

Teises peatiikis on kirjeldatud uurimistoos kasutatud metoodikat ning on antud

pOhjalik iilevaade esindusliku valimi moodustamise protsessist.



Analiiiisi peatiikk on jagatud kahte ossa, kus esimeses osas annab t00 autor kirjeldava
ilevaate Eesti puitmajatootjate hetkeseisust: milliste meetoditega on sisenetud vélisturgudele,
kuidas on korraldatud tootmine ja kes on Kliendid. Samuti annab t60 autor iilevaate
kiisimustele, kuidas on korraldatud puitmajade transport ehitusobjektile ja kuidas on
korraldatud maja piistitamine. Teises osas annab t06 autor soovitusi alustavale voi algusfaasis
olevale Eestis paiknevale puitmajade tootjale, kes soovib siseneda vilisturule. Vilisturule
sisenemise soovitused on rakendatavad ka ettevottele, kes ei ole algusfaasis, kuid soovib
siseneda uuele turule. Samuti annab t66 autor soovitusi milliseid komponente maja tootmisel
ise toota ja milliseid mitte ning kuidas vdiks olla korraldatud transport. Lisaks annab t66 autor
soovitusi ka maja piistitamise kiisimustes.

Kéesoleva magistritoo koostamisel on kasutatud 11 Eesti puitmajatootja andmeid, mis
koguti ankeetkiisitluse ja poolstruktureeritud telefoniintervjuude kaudu. Lisaks viis t66 autor
1abi intervjuud Eesti Puitmajaliidu ja Ettevotluse Arendamise Sihtasutuse esindajatega, kes
samuti jagasid enda kogemusi parimatest praktikatest Eesti puitmaja tootmise ja ekspordi

sektoris.



1. TEOREETILINE TAUST

1.1. Viilisturgudele sisenemise motiivid

Rahvusvahelistumine toimub, kui ettevote laiendab oma uurimis- ja arendustegevust,
tootmist, miiiiki ja teisi ettevotte tegevusi vélisturgudele (Hollensen 2007, 41).

Iga ettevotte rahvusvahelistumise pdhjus on erinev ning saab alguse mingisugusest
eesmargist, soovist, unistusest liigutada &ri voi selle osa rahvusvahelisele turule (Anderson et
al 1998, 495).

Rahvusvahelistumise motiiviks on erinevate faktorite kogum, mis mdjutab ettevotte
otsust minna vélisturule. Motiive on vdimalik jagada ennetavateks ehk proaktiivseteks ning
reaktiivseteks. Ennetavad motiivid innustavad muutma ettevotte strateegiat ldhtuvalt ettevotte
unikaalsetest oskustest, teabest vdi turu voimalustest. Reaktiivsed motiivid viitavad, et firma
reageerib survele kas koduturul voi vilisturul ning reguleerib passiivselt oma tegevust
vastavalt turuolukorrale. (Hollensen 2007, 42)

Alljargnevas tabelis (Tabel 1.) on vilja toodud peamised rahvusvahelistumise

motiivid.



Tabel 1. Peamised motiivid, et alustada eksporti

Proaktiivsed motiivid Reaktiivsed motiivid
Kasumi ja kasvu eesmirgid Konkurentide surve
Juhtide tung Siseturg: viike ja kiillastunud
Tehnoloogia kompetentsus/unikaalne toode Uletootmine/iileméirane tootmisvoimsus
Vilisturu véimalused/turu informatsioon Pealesurutud vilismaised tellimused
Mastaabiefekt Laiendada hooajaliste toodete miiiiki
Malksusoodustused Rahvusvaheliste klie-\n-tide

lahedus/psiihholoogiline kaugus

Allikas: (Albaum et al 1994, 31)

Proaktiivsed motiivid (Hollensen 2007, 43-45):

Kasumi ja kasvu eesmérgid — kasumi ja kasvu eesmérgid on eriti olulised véikeste ja
keskmiste suurusega ettevotetele, mis alustavad oma toodangu eksportimist. Ajapikku
vOib juhtkonna suhtumine eksporti muutuda, seda niiteks prognoositust madalamate
tulemuste pohjal. Ettevote, kes siseneb esmakordselt uuele turule, voib enda
prognoose iile hinnata, samuti v3ib toimuda ka &kiline valuutakursi muutus ning
prognoositud ja tegeliku kasumi vahe voib olla mitmekordne. Valesti koostatud
prognoos voi ettendgematu siindmus vaib ettevotte juhtkonda demotiveerida, mistottu
ettevote vOib loobuda oma ekspordiplaanidest. Mida tugevam on ettevotte
motivatsioon kasvada, seda aktiivsemalt otsib ettevote uusi vOimalusi, et tdita oma
kasumi ja kasvu eesmarke.

Juhtide tung — ettevotte juhtide motivatsioon liikuda rahvusvahelisele turule. Selline
motivatsioon voib olla lihtsalt seetdttu, et juhid soovivad todtada ettevottes, mis
tegutseb rahvusvahelisel turul. Samuti vdib motivatsioon saada alguse eclmisest
ettevottest, mis samuti tegeles toodangu eksportimisega vilismaale.

Tehnoloogia kompetentsus/unikaalne toode — ettevate vaib toota unikaalset toodet,

mis ei ole rahvusvaheliselt kdttesaadav voi mis on tehnoloogiliselt arenenum. Mida



unikaalsem on toode teiste samalaadsete toodete ees, seda suurem on kasum ning
konkurentsieelis konkurentide ees.

Vilisturu véimalused/turu informatsioon — informatsioon vélisturu vdimaluste voi
Juurdepiis spetsialiseerunud turuinfole vdivad anda ettevottele konkurentsieelise. See
holmab teadmisi klientide, miiiigikohtade voi turu olukorra kohta, mis ei ole laialt
levinud konkurentide seas.

Mastaabiefekt — tootmiskoguse suurendamine rahvusvahelise turu tarbeks voimaldab
vahendada nii rahvusvaheliste kui ka kodumaiste toodete tootmiskulusid.
Maksusoodustused — vdimaldavad ettevottel pakkuda oma tooteid vilisturgudel
madalama hinnaga. Dumpinguvastased seadused aga kaitsevad kohalikke tootjaid,
mistottu eksportijad ei tohi miiia oma tooteid vilisturul normaalvéértusest

madalamalt.

Reaktiivsed motiivid (Hollensen 2007, 45-47):

Konkurentide surve — konkurendid on vilisteks teguriteks, miks ettevotted sisenevad
vilisturgudele. Ettevotted kardavad kaotada kodumaist turuosa konkureerivale firmale,
mis saab kasumit 14bi mastaabiefekti.

Siseturg: viike ja kiillastunud — ettevote otsustab eksportida, sest koduturul on védike
turupotentsiaal. Moned ettevotted ei suuda saavutada ega ka siilitada mastaabiefekti.
Seeparast nad arvestavad juba koduturule sisenemise strateegias ka valisturgudega.
Uletootmine/iilemiiirane tootmisvoimsus — ettevdttel voib tekkida olukord, kus
noudlus koduturul on langenud ning toodete laovarud on normaalist suuremad.
Sellises olukorras vOib ettevite suunata oma iileliigsed varud vélisturule miitiki ning
kui ndudlus koduturul taastub, vidheneb miiik ka vilisturul. Uleméairane
tootmisvoimsus vOib olla suureks motivaatoriks, miks ettevOote otsustab minna
vélisturule. Kui ettevotte tootmismasinad on alakoormatud voi ei ole tdielikult &dra
kasutatud, siis liheks véljundiks oma toodetele voib olla vélismaine turg.
Pealesurutud vilismaised tellimused — paljud viikesed ettevotted on olukorras, Kus
nad saavad palju tellimusi vélismaalt. Sellised tellimused on véga tihti seotud kas

reklaamidega vilismaistes ajakirjades, internetis voi toodete tutvustamisega messidel.



e Laiendada hooajaliste toodete miiiiki — toodete hooajalisus koduturul ning vilisturul
voib olla vdga erinev. Selleks, et iihtlustada nii tootmist kui ka ndudlust 14bi aasta,
vOib ettevdte suunata oma tooteid miiiiki ka vélisturule.

e Rahvusvaheliste klientide lihedus/psiihholoogiline kaugus — Euroopas asuvatel
ettevotetel on kergem muutuda rahvusvahelisteks ettevoteteks, sest vélisturud asuvad
monesaja kilomeetri kaugusel. Mdnikord naaberriigid asuvad psiihholoogiliselt
kaugemal kui geograafiliselt, sest kultuuridevahelised erinevused, juriidilised tegurid

ja muud turu erinevused on niivord erinevad.

1.2. Strateegiad vilisturgudele sisenemisel

Ettevotte jargmiseks suuremaks sammuks on viélja valida sobiv sihtturg. Sihtturu
valikul tuleb ettevottel arvestada erinevate teguritega. PdOhjalik ettevalmistus ning
taustainformatsiooni kogumine vdimaldab ettevottel valida endale sobiv sihtturg, kus oma
tooteid realiseerida. Ilma pdhjaliku ettevalmistuseta voib firma valida endale ebasobiva
vilisturu ning sellel veal voib olla pikaajaline tagajirg ettevotte toimimisele.

Sihtturu valikut lihtsustavad erinevad mudelid nagu néditeks M. Porteri viie
konkurentsijou mudel, PEST-analiiis (ingl. k. Political, Economical, Social and
Technological analysis), PESTLE-analiitis (ingl. k. Political, Economical, Social,
Technological, Legal and Environmental analysis). Mudeli voi erinevate faktorite valikul
tuleb ldhtuda sellest, et need oleksid kergesti arusaadavad ning tdidaksid oma eesmérki
sihtriikide valikul. Alljargnevas tabelis (Tabel 2.) on vélja toodud moned tegurid, mille pdhjal
sihtriike valida.
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Tabel 2. Sihtriigi atraktiivsuse ja ettevotte konkurentsivéime tegurid

Riigi atraktiivsus Ettevotte konkurentsivoime
Turu suurus Turuosa
Majanduskasv Turunduse voime ning ressursside olemasolu
Konkurentsitingimused Toodete sobivus

Turu kontrollimatud faktorid (kultuurilised, )
Jaotusvedude kvaliteet
diguslikud ja poliitilised tegurid)

Allikas: (Ghauri, Cateora 2010, 270)

Lisaks iilalnimetatud teguritele voOib sihtriigi valikul arvestada ka geograafilise
paiknemisega, sihtriigi elatustasemega, kaubanduse regulatsioonidega, kommunikatsiooni- ja
transpordistruktuuride arenguga ning voimalike tururiskidega. Kui sihtriik on valitud, tuleb
ettevottel hakata koostama turule sisenemise plaani.

Vilisturule sisenemisel on olemas erinevaid alternatiive. Soltuvalt sisenemise viisist
erinevad ka ettevotte kontrolli, pithendumuse, osaluse ning ka riski faktorid. Esimesena tuleb
ettevottel otsustada, kus toimub tootmine. Tootmine voOib toimuda kas asukohamaal,
vélismaal v0i vabakaubanduspiirkonnas. (Albaum et al 2005, 253)

Lisas 1. on vilja toodud tabel, kus on kujutatud erinevad vilisturule sisenemise
meetodid. Alljargnevalt on pikemalt seletatud erinevatest viisides.

Eksporti on voimalik jagada kaheks: kaudne eksport ning otsene eksport. Kaudne
eksport toimub siis, kui ettevOte kasutab soOltumatuid organisatsioone asukohamaal.
Kodumaine ekspordivahendaja ostab ja miiiib tooteid oma nimel ning vastutusel. Vahendaja
tdidab koik aspektid, mis on seotud rahvusvahelise turundusega vilja arvatud tootega
seonduvad muudatused, nagu niiteks toote pakendamine kliendi nduetest 1dhtuvalt. Teiseks
voimalikuks viisiks on kasutada asukohamaal asuvaid ekspordiagente. Ekspordiagent on
vélisostja esindaja, kes elab eksportija asukohamaal. Tema peamiseks iilesandeks on tuua
ostja ja miiiija kokku. Kooperatiivsed ekspordiorganisatsioonid on vaheliili otsese ja kaudse
ekspordi vahel. Sellised ekspordiorganisatsioonid ei ole osa tootja organisatsioonist, vaid nad
on eraldiseisvad. Uheks selliseks on Piggyback turundus, kus miiiiakse kahe erineva ettevotte

tooteid 1ibi iihtse jaotuskanali. Uks ettevdte kasutab oma toodete miiiimiseks suurema
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ettevotte jaotuskanalit, et seeldbi siseneda rahvusvahelisele turule. Ettevotted peaksid olema
omavahel seotud ning nad peaksid tootma sarnaseid tooteid. (Albaum et al 2005, 282-293)

Otsene eksport toimub siis, kui ettevote miiiib otse oma tooteid importijale voi ostjale
valisturul. Ettevote peab looma asukohamaal ekspordi osakonna voi muu tliksuse, mis tegeleks
toodete eksportimisega. Uheks selliseks vdimaluseks on rajada vilisriiki oma miiiigiesindus.
Miitigiesindust tasub siis luua, kui ettevote soovib suurendada miiiiki voi saada paremat
iilevaadet oma toodete miitligist. Tootja vOib rajada ka lao, kui selleks on olemas vajadus.
Tihtipeale rajatakse ladu eesmérgiga pakkuda tooteid erinevatele vélisturgudele. Seega ladu
tdidaks ka jaotuskeskuse iilesandeid. Veel iiheks voOimaluseks on rajada valisriiki
tiitarettevote. Tiitarettevote toimiks sama moodi nagu asukohamaal toimiv tiitarettevote voi
vélisriigis toimiv miiligiesindus. Vilisriigis asuval tiitarettevottel oleks aga suurem
autonoomsus, sest on registreeritud valisriiki. Lisaks erinevatele asutustele v3ib ettevdte
kasutada miiiigimehi, keda saata vélisriiki lahetustele. Nende tooiilesanded voivad sdltuda nii
kvalifikatsioonist kui ka organisatsiooni eripdrast. Lisaks sdltuvatele organisatsioonidele voib
ettevote kasutada sOltumatuid organisatsioone nagu nditeks distribuutoreid ja agente.
Vilisriigi distribuutorid ja agendid sarnanevad asukohamaal olevate vahendajate ning
agentidega, kuid nad asuvad valisriigis, ning esindavad ettevotet valisturul. Distribuutori ja
agendi vahe seisneb selles, et distribuutor ostab tooteid ettevotte kdest ning miiib edasi
lisades juurde enda marginaali, kuid agent on ettevdtte esindaja ning ei oma mingit varu ega
oigusi toodete tile. (Albaum et al 2005, 295-304)

Lisaks otsesele ja kaudsele ekspordile, voivad ettevotted vélisturgudele sisenemisel
kasutada erinevaid ekspordi alternatiive. Alljargnevalt on kirjeldatud ekspordi alternatiive, kui
tootmine toimub vilisriigis. Vilisriigis tootmist saab jagada kolme suuremasse riihma:
tootmine, kokkupanek ning strateegilised liidud.

Ettevottel, mis esmakordselt siseneb vilisturule, ei ole moistlik tootmist alustada
valisriigis. Tavaliselt alustatakse tootmisega siis, kui ettevOote on saavutanud juba
mirkimisvéirse turuosa. (Ibid. 331-332) Aririsk on tootmisega kdrgem, Kui seda on toodete
eksportimisel, mistdttu ei ole soovitatav ettevottel, esmakordsel sisenemisel, tootmishoonet
rajada. Tootmise rajamiseks on peamiselt kolm erinevat pdhjust (Ghauri, Cateora 2010, 280):
suur turupotentsiaal, ressursside olemasolu ning tdhusam tootmine.

Ettevote, mis ei soovi tdielikult toota oma tooteid vélismaal, v&ib rajada

kokkupanemise tehase. Tehas on vaheliiliks ekspordi ja vilisriigis tootmise vahel. Ettevote
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ekspordib kas enamiku voi kdik kokkupandava toote komponendid ning toode pannakse
kokku vilisriigis paiknevas kokkupanemise tehases. (Albaum et al 2005, 341-342)

Uheks voimaluseks on strateegilised liidud. Strateegiliste liitude alla kuuluvad:
litsentsimine, tihisettevate, juhtimistoovatt, lepinguline tootmine ja muud strateegilised liidud.

Litsentsimine on meetod, mille kéigus ettevote iihest riigist (litsentsiandja) sd6lmib
lepingulise kokkuleppe teise ettevottega teisest riigist (litsentsisaaja), mille tulemusel on
antud litsentsisaajale Gigused kasutada litsentsiandja: tehnoloogiat, oskusteavet, tooteid,
kaubamarki, briandi nime, logosid voi muud litsentsiandjale kuuluvat. (Alon et al 2013, 209)

Uhisettevdtte puhul iihinevad vdhemalt kaks erinevat firmat, et moodustada iihisel
alusel uus tootmisettevdte. Uhisettevote on mdnikord parim viis tootmise alustamiseks
vélisturul, sest ettevotte jaoks, kellel on piiratud kapitali ning t66jou ressursid, on see vihem
kulukam, kui asutada enda tiitarettevote. Samuti on ka aririskid minimiseeritud, sest kohaliku
partneri juhtimisoskused ja kogemused voimaldavad kergemini kohanduda ettevottel, kes ei
ole kursis voimalike ohtudega vodras drikeskkonnas. (Albaum et al 2005, 354-355)

Juhtimisto6votu puhul pakub ettevote oma juhtimiskogemust vilisturul asuvale
voorale ettevottele. Kohalik investor rahastab ettevotet ning teine ettevote pakub enda
juhtimisalast oskusteavet. (Alon et al 2013, 212)

Lepinguline tootmine on vaheliiliks litsentsimise ja otsese investeerimise vahel.
Lepingulise tootmise puhul on tootmisprotsess usaldatud vilismaisele ettevottele, kuid
turundus ning jaotusvedu on jdetud enda vastutusse. (Albaum et al 2005, 351)

Muude strateegiliste liitude alla kuuluvad niiteks turunduslepingud ja tarneahela
lepingud ning paljud muud tegevused, mida on vdimalik vélja anda lepingulisele partnerile.
(Ibid. 356)

1.3. Tarneahela strateegiad

Tarneahelal puudub kindel definitsioon, mistdttu on erinevad autorid tarneahelat
madratlenud erinevalt. Donald A. Hicks (Hicks 1997, 44) on maéératlenud tarneahelat kui
,.komponentide ja tegevuste kogum, mis on seotud toodete/teenuste tootmisega voi turule
toomisega.” Tarneahelat on defineeritud ka kui ,koik toote turule toomisega seotud

tegevused, alates toormaterjalist kuni 10ppkliendini, sinna alla kuuluvad tooraine ja
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toormaterjali hankimine, tootmine ja kokkupanek, ladustamine ja varude jdlgimine, tellimuse
sisestamine ja selle jélgimine siisteemis, turustamine, toote kliendile viimine ning nende
tegevuste jalgimine infosiisteemis.“ (Lummus, Vokurka 1999, 11; Arawati 2011, 135).
Modned teoreetikud (Handfield, Nichols 1999, 2; Stock, Boyer 2009, 702) on defineerinud, et
»tarneahel hdlmab kdoiki tegevusi, mis on seotud kaupade transformeerimisega ja lilkumisega
alates toormaterjalist kuni 10pptarbijani ning samuti sellega seotud informatsiooni
liilkumisega. Seejuures materjali- ning infovoog liiguvad tarneahelas nii tiles- Kkui ka
allavoolu.© Mentzer et al (Mentzer et al 2001, 4) on méédratlenud, et ,tarneahel koosneb
kolmest vdi rohkemast iiksusest (organisatsioonid voi iiksikisikud), kes on otseselt seotud
toodete, teenuste, raha ja/voi informatsiooni liikumisega iles- ja allavoolu, alates
alguspunktist kuni 16pptarbijani.*

Eespool kirjeldatud definitsioonide pdhjal voib Gelda, et tarneahel koosneb omavahel
seotud erinevatest osistest (organisatsioonidest) ja hdlmab koiki tegevusi, mis on seotud
toodete/teenuste tootmisega ning turule toomisega, alates toormaterjalist kuni 15pptarbijani.
Lisaks kaupade/teenuste voole on tarneahelas esindatud ka info- ja rahavoog. Ning efektiivne
tarneahel soltub erinevate liilide koostdost, see tdhendab, et mida tihedamalt tehakse koost6od
tarneahela partneritega, seda tohusamalt to6tab terve tarneahel tervikuna. Tanapdeval ei
konkureeri ettevotted vaid terved tarneahelad omavahel, mistottu koostdood tarneahelas on
kriitilise tdhtsusega.

Lisaks erinevatele tarneahela definitsioonidele puudub ka iihtne tarneahela juhtimise
madratlus. Kdige tdpsema definitsiooni annab Tarneahelate Juhtimise Professionaalide
Noukogu.

»larneahela juhtimine holmab koiki planeerimise ja juhtimistegevusi, mis on seotud
hankimise, ostmise, todtlemise ning logistika juhtimistegevustega. Oluline on, et see holmab
ka koordineerimist ja koostodd tarneahela partneritega, kelleks voivad olla tarnijad,
vahendajad, kolmanda osapoole teenusepakkujad ja kliendid. Tarneahela juhtimine
integreerib pakkumise ja noudluse juhtimise nii ettevottesiseselt kui ka ettevotete vahel.
Tarneahela juhtimine on integreeriv funktsioon, mille esmaseks iilesandeks on siduda
peamised drifunktsioonid ja —protsessid ettevottesiseselt ja ettevotetevaheliselt iihtseks ja
korgefektiivseks drimudeliks. See sisaldab koiki eespool nimetatud logistika juhtimistegevusi,

samuti ka tootmistegevusi ning koordineerib turunduse, miiiligi, tootearenduse,
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finantsjuhtimise ja infotehnoloogia protsesse ning tegevusi.“ (Tarneahelate Juhtimise
Professionaalide Noukogu, 2008)

Tarneahela edukas juhtimine holmab plancerimist, koordineerimist ning komponentide
ja valmistoodangu kontrolli alates tarnijatest kuni Idppkliendini. Tarneahel saab alguse
toormaterjali hankimisest ning 16ppeb 16ppkliendi tarbimisega. Tarneahela tdhus toimimine
aitab parandada Kklienditeenindust, aitab saavutada Oige tasakaalu kulude ja teenuste vahel
ning annab ettevottele konkurentsieelise. (Stevens 1990, 25)

Michael E. Porter on oma raamatus ,,Competitive Advantage* sonastanud kolm tildist
konkurentsistrateegiat: kululiidri, diferentseerimise ja fokusseerimise strateegia (Porter 1985,
11).

Kululiidri strateegia valinud ettevte piitidleb saada odavamaks tootjaks oma
toostusharus. Tegemist on laiaulatusliku ettevottega, kes teenindab erinevaid tddstusharu
segmente. Kululiidri konkurentsieelis soltub todstusharust, kuid see voib peituda niiteks
mastaabisddstus, patenteeritud tehnoloogias, voimaluses osta odavalt toormaterjali voi
muudes tegurites. Kululiider aga ei saa eirata toote eristumise tahtsust. Kui tema toode ei ole
konkurentidega vorreldav voi klientidele aktsepteeritav, siis ettevote peab oma toodet miitima
tublisti alla konkurentide hinnataseme ning ettevote vOib kaotada oma konkurentsieelise
soodsamate hindade juures. (Porter 1985, 12-13)

Diferentseerimise ehk eristumisstrateegia korral ettevdte soovib olla oma tédstusharus
unikaalne. Ettevote valib {ihe voi mitu iseloomulikku tunnust, mida kliendid peavad téhtsaks
ning positsioneerib oma ettevotte nii, et see rahuldaks klientide vajadusi. Unikaalsus
voimaldab kiisida ka korgemat hinda. Eristumine voib pdhineda nii tootel endal, turustamise
viisis kui ka paljudel teistel teguritel. (Ibid. 14)

Fokuseerimise ehk turunisi strateegia puhul ettevote valib vélja tihe voi mitu
kliendisegmenti oma todstusharus, ning keskendub ainult neile. Turunisi strateegial on kaks
variant: fokuseeritud kuludestrateegia ning fokuseeritud eristumisstrateegia. Kui ettevote
kasutab fokuseeritud kuludestrateegiat, siis ta piitiab leida kulude eelist kliendisegmendis.
Fokuseeritud eristumisstrateegia puhul aga ettevote keskendub klientide erivajaduste
taitmisele. (Ibid. 15)

Lisaks eelnevatele strateegiatele vOib ettevote kasutada ka hiibriidstrateegiat.
Hiibriidstrateegia puhul kasutab ettevote vdhemalt kahte erinevat konkurentsistrateegiat.

Tavaliselt kasutatakse koos kululiidri ja diferentseerimise strateegiat. On olemas kolm
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tingimust, mille kohaselt ettevote saab iiheaegselt kasutada mdlemat strateegiat. Esiteks, kui
konkurendid on keskele 10ksu jdénud. See tdhendab, et likski konkurent ei ole ennast piisavalt
hésti positsioneerinud, et saavutada kululiidri positsiooni voi puudub piisavalt diferentseeritud
toode, et kasutada eristumisstrateegiat. Teiseks vOib ettevotte saavutada molemad, kui
kululiidri positsioon on saavutatud suure turuosaga, mitte toote endaga, tehnoloogilise taseme
vOi muude tegurite tagajéarjel. Kolmandaks, kui ettevote on innovatsiooni pioneer ning toob
turule innovaatilise toote, mis on piisavalt diferentseeritud ning samaaegselt ka odavalt
toodetud, voimaldab ettevottel saavutada mdlemad strateegiad. See on voimalik, kui ettevote
on ainus, kes toodab sellist toodet. Kui teised ettevotted toovad turule samalaadsed tooted,
peab esialgne ettevote uuesti turule tooma innovaatilise toote vOi valima kahe erineva
strateegia vahel. (Porter 1985, 19-20)

Nii globaalselt kui ka kodumaiselt konkureerivas drikeskkonnas on oige tarneahela
strateegia loomine kriitilise tdhtsusega. Et saavutada pikaajalist konkurentsieelist peab
tarneahela strateegia loomisel ldhtuma ettevotte konkurentsistrateegiast. See tdhendab, et
konkurentsistrateegia ja tarneahela strateegia peavad sobima kokku ning nad peavad tditma
ihist eesmaérki.

Kéesoleva magistritoé eesmérgiks on vilja tootada parim tarneahela strateegia
vilisturule sisenemisel. Tootmisettevotetel on valida kolme peamise tarneahela strateegia
vahel: timmitud (kulusééstlik), paindliku ning kombineeritud tarneahela strateegia vahel.
Kuigi timmitud, paindlik ja kombineeritud strateegiad on iildiselt kasutuses olnud ainult
tootmise strateegiatena, on nende pohimotteid voimalik rakendada ka teistes valdkondades.

Kéesolevas to0s on vaadeldud neid tarneahela juhtimise strateegiatena.

Timmitud tarneahel

Timmitud tootmise puhul kasutatakse iga ressurssi vidhem vorreldes masstootmisega:
poole vdhem tehase inimressursist, tootmispinnast, investeeringutest toOvahenditesse ja
konstrueerimise ajakulust, et vilja tootada uusi tooteid. Samuti on tootmiskohas vaja hoida
poole vdhem varusid, defekte tekib tootmisel poole vihem ning voimalik on toota iiha
suurema ja kasvava valikuga tooteid. (Womack et al 1990, 13)

Timmitud tarneahelas puuduvad raiskamised ehk kdrvaldatud on kdik tegevused, mis
ei loo tarneahelas véértust. Taiichi Ohno on oma raamatus kirja pannud seitse erinevat

raiskamist, mis ei loo véirtust (Ohno 1988, 19-20): iiletootmine, ootamine, transportimine,
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tiletootlemine, varud, {leliigsed liigutused ning tmbertegemine. Ideaalselt timmitud
tarneahelas puudub {iletootmine, mis tdhendab, et puuduvad ka iileliigsed varud, mis
omakorda tdhendab, et vihem kiibekapitali on varude all kinni. Lisaks puuduvad toodangu
tileliigsed liigutamised nditeks tootmisest lattu ning tagasi tootmisse. Timmitud strateegia
sobib drikeskkonda, kus toodetakse suurtes kogustes, sortiment ei ole vdga lai, ndudlus on

stabiilne ning ennustatav (Christopher 2000, 38).

Paindlik tarneahel

Kui timmitud tarneahela eesmargiks oli teha vihemate ressurssidega rohkem ehk olla
tohusam, siis paindliku ehk agiilse tarneahela eesmérgiks on olla vdimalikult diinaamiline
koigis tarneahela liilides. Agiilsust saab defineerida kui organisatsiooni vdimet Kkiiresti
reageerida nii tootmismahtude kui ka sortimendi noudluse muutustele (Ibid. 2000, 39). Kui
timmitud tootmine toimus vastavalt liihiajalistele prognoosidele, siis paindliku tootmise puhul
hakatakse tootma alles siis, kui on teada reaalne ndudlus ehk kui toote eest on juba makstud
(Goldsby et al 2006, 60). Agiilne tarneahel peab olema turutundlik ehk tarneahel peab
voimalikult tépselt lugema ning reageerima vastavalt reaalsele ndudlusele. Lisaks peab
tarneahela liilide vahel liikkuma sama noudluse informatsioon, et ei tekiks piitsaplaksu efekti
ehk kus ndudlus voimendub igat tarneahela liili l1dbides kaks korda. Et ei tekiks piitsaplaksu
efekti, peab tarneahela liilide vahel toimuma koost66 ning informatsiooni jagamine iihiste
infosiisteemide kaudu. Et see koik saaks toimida, peavad tarneahela liilid olema omavahel
ithendatud iihtseks toimivaks vorgustikuks, sest tidnapdeval ei konkureeri iseseisvad

ettevotted, vaid terved tarneahelad. (Christopher 2000, 39-40)

Kombineeritud tarneahel

Kombineeritud tarneahel iihendab endas timmitud ja paindliku tarneahela meetodid.
Kombineeritud tarneahela strateegia sobib olukordadesse, kus ainult timmitud voi paindlik
strateegia ei toimi. Strateegia on sobilik, kui tootesortiment on lai ning kus monede toodete
ndudlus on stabiilne ning prognoositav, kuid 0sa toodete puhul ndudlus on kdikuv ning
prognoosimatu. (Ibid. 2000, 40)

Lisaks kolmele iildisemale tarneahela juhtimise strateegiale saab rakendada ka
kitsamaid strateegiaid, mis mojutavad ettevotte konkurentsieelist. Alljargnevalt on kirjeldatud

kuut erinevat tarneahela strateegiat.
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Palju voimalikke tarnijaid

Mitme tarnijaga strateegiat kasutatakse tavaliselt tarbekaupade puhul. Erinevatele
tarnijatele saadetakse toote vOi toodete hinnapdring(ud), ning tavaliselt tellitakse kdige
odavama tarnija kéest. Selline strateegia vOimaldab saavutada ostjal tugevat
labirdadkimispositsiooni, sest tarnijaid vastandatakse iiksteisega ning tarnijad peavad tipselt
tditma ostja ndudmisi, vastasel juhul valitakse teine tarnija. Mitme tarnijaga strateegia
eesmargiks ei ole arendada partnersuhteid tarnijatega, mistottu tarnijad on kohustatud hoidma
vajalikku tehnoloogiat, teadmisi, kvaliteeti, tarnetingimusi ning tegema tapseid prognoose ja
hinnapakkumisi. (Heizer, Render 2004, 418)

Lisaks soodsamale hinnale ning parematele tarnetingimustele vdimaldab mitme
tarnija strateegia vdhendada ostja enda tarneriske. Lisaks tarneriskide vdhendamisele
vOimaldab see suurenenud turundudluse korral saada iihte ja seda sama komponenti mitme

tarnija kdest, et suurendada pakkumist ning rahuldada suurenenud turundudlust.

Vihe tarnijaid

Strateegia eesmérgiks on arendada pikaajalisi suhteid, mitte otsida liihiajalisi tarnijaid.
Pikaajalised tarnijad moistavad tdendolisemalt paremini ostja ning 10pptarbija lildeesmérke.
Vihesed tarnijad on rohkem pithendunud, mistottu nad on rohkem valmis panustama JIT
(ingl. k. Just In Time) programmidesse, tootearendusse ja tehnoloogilisse oskusteabesse.
Uksikute tarnijate kasutamine vdimaldab saavutada mastaabisdistu ning viiksemaid
tehingukulusid, mis omakorda vdhendab tootmiskulusid. Selle strateegia puhul on tarnija
vahetuse kulu suur, mistdttu on tarnija ning ostja iiksteisest soltuvad. Suurenenud on ka
arisaladuse lekkimise risk, kui tarnija vahetub voi hakkab partneriks ostja konkurendile.
(Heizer, Render 2004, 418)

Vertikaalne integratsioon

Vertikaalne integratsioon tdhendab vdimet ise toota kaupu voi teenuseid, mida varem
osteti. Vertikaalne integratsioon vOib toimuda ette- voi tahapoole. Tahapoole suunatud
integratsiooni puhul on soovitatav ettevottel osta tarnijale kuuluv ettevote, et seelébi ise toota
endale vajaminevaid komponente. Ettepoole suunatud integratsiooni korral voib eelnevalt

komponente tootev ettevote hakata tootma 16pptoodet. (Heizer, Render 2004, 418-419)
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Vertikaalseks integratsiooniks voib olla kolm pohjust: kontroll, kommunikatsioon ja
kulud. Esiteks voib ettevote valida vertikaalse integratsiooni, sest see voimaldab saavutada
kontrolli toodete turule toomise iile. Teiseks paraneb kommunikatsioon, sest ettevotted on
iiksteisega tihedalt seotud. Samuti voimaldab vertikaalne integratsioon véihendada
tehingukulusid. (Ellram 1991, 14-15)

Keiretsu

Keiretsu on vaheliiliks vertikaalse integratsiooni ning viheste tarnijate vahel (Heizer,
Render 2004, 420). Keiretsu on termin, millega kirjeldatakse Jaapani ettevitete koalitsiooni,
mis toetub koostddle, koordinatsioonile, ithisomandile ja kontrollile, et saavutada ning hoida
konkurentsivoimet. On kaks erinevat keiretsu tiitipi: horisontaalne ja vertikaalne.
Horisontaalse keiretsu moodustavad Jaapani ettevotete rithmad, kellel koigil on tugevad
sidemed {ihe ja sama pangaga ning kes omavad {iksteise aktsiaid. Vertikaalne keiretsu on
ettevOtete vorgustik tarneahelas, mida juhib suurtootja. Tavaliselt omab suurtootja oma
tarnijate aktsiaid ning pakub finantsilist ja tehnoloogilist abi. See voib hdlmata uute seadmete
hankimist voi vajaliku koolituse ldbiviimist, et aidata tarnijal toota jargmise podlvkonna
tooteid. (Anchordoguy 1990, 58-59) Keiretsu liikmetele pakutakse pikaajalist koost66d ning

oodatakse tehnilisi teadmisi ja stabiilset kvaliteetset tootmist. (Heizer, Render 2004, 420)

Virtuaalsed ettevotted

Virtuaalne ettevote on vastand vertikaalselt integreeritud ettevottele. Kui vertikaalselt
integreeritud ettevotte eesmirk on omandada voimalikult palju kontrolli tarneahela eri liilide
vahel, siis virtuaalne ettevote piitiab loovutada voimalikult palju tegevusi, mis ei ole ettevotte
pOhitdo voi mis ei loo lisandvaartust. Loovutatud tegevused antakse edasi teenusepakkujatele,
kelle iilesanneteks on nende tegevuste teostamine. Loovutatud tegevuste alla véivad kuuluda
nditeks palgaarvestus, inimressursi virbamine, toodete projekteerimine, komponentide
valmistamine, toodete katsetused voi jaotusvedude korraldamine. Té6suhted voivad olla nii

lihi- kui ka pikaajalised. (Heizer, Render 2004, 420)
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Toota ise voi osta sisse

Tootmisettevotte  iiheks peamiseks  vOtmekiisimuseks oma tarneahela ja
tootmisstrateegia iiles ehitamisel on toota ise v3i osta sisse otsus (ingl. k. Make-or-Buy
decision). Kas toota ise voi osta sisse otsus on tihti oluline kasumlikkuse tegur, millel on suur
mdju ettevotte majanduslikule olukorrale (Yoon, Naadimuthu 1994, 62; Ehie 2010, 146).
Otsuse tegemisel, milliseid komponente ise toota ja millised mitte, tuleks ligineda
strateegilises vaates. See tdhendab, et otsuse tegemisel ei tuleks ldhtuda -ettevotte
hetkeolukorrast, vaid arvesse tuleb votta pikemat ajaperioodi. Lisas 2. on kujutatud
kontseptuaalne raamistik, aitamaks ettevottel teha otsust, kas toota ise vOi osta Sisse
komponente/teenuseid. Raamistiku pakkusid vélja 1997. aastal R. T. Mclvor, P. K.
Humphreys ja W.E. McAleer.

Etapp 1 — Ettevotte pohitegevuste defineerimine

Esimene etapp holmab ettevotte pohi- ja kdrvaltegevuste viljaselgitamist. Pohitegevus
on ettevotte keskne tegevus, mis tagab potentsiaalsete klientide vajaduste eduka rahuldamise
koigil turgudel. See tegevus on klientidele tajutav lisandvéairtust loovana, olles seeldbi oluline
médraja konkurentsieelise loomisel. POhi- ja korvaltegevuste eristamine on keeruline
tilesanne, kuna tuleb hoolikalt jilgida, et hinnatud oleksid pikaajalised strateegilised
kaalutlused ja tegelik kasu. Protsessi eesmérk on siilitada kontroll pShitegevuste iile, mis on
konkurentsieeliseks turgudel, kus ettevote tegutseb. Tegevused/tooted, mida saab ohutult sisse
osta on ,kriitiliselt sdltuvad™, mis ei ole unikaalsed, kuid on olulised ettevotte sujuvaks
aritegevuseks. Oluline on jdlgida, et sisseostetud tooted/teenused vastaksid ettevotte

miinimumnouetele. (Mclvor et al 1997, 173)
Etapp 2 — Sobivate véartusahela liilide profileerimine

Strateegiline votmekiisimus ise tootmise vOi sisseostmise juures on see, kas ettevote
suudab saavutada piisiva konkurentsieelise, tehes pdhitegevust ise. Kui ettevote on antud
tegevuses unikaalselt hea, tuleks jétkata sellega majasiseselt. Samas paljud ettevotted arvavad,
et kuna antud tegevust on alati tehtud majasiseselt, tuleks ka nii jatkata. Paljudel juhtudel,
pdrast sligavama analiilisi tegemist, selgub tdsiasi, et ettevotte enda voimekus ja voimalike

parimate tarnijate voimekus on kordades erinevad. Seega peab ettevite ennast kdrvutama nii
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voimalike tarnijatega kui ka konkurentidega, et ndha, kes suudab teenust/toodet efektiivsemalt
teostada/toota. (Mclvor et al 1997, 174)

Etapp 3 — Kogukulude analiitis

See etapp holmab koiki tegelikke ja voimalikke kulusid, mis tekivad teenuse/toote
isetootmisel ja véljasttellimisel. See holmab koiki soetamisega seotud kulusid terves
tarneahelas (mitte ainult ostuhinda). Selles etapis médratakse dra kahte tiitipi kulusid: a)
majasisese teenuse/toote kuluprognoos, b) kuluprognoos, kui kasutada potentsiaalseid
tarnijaid. Teises ja kolmandas etapis esineb teatav kattuvus. Modlemas etapis koostatakse

vordlusuuringud ettevitte ja potentsiaalsete tarnijate kohta, kuid késitletakse erinevaid

aspekte. (Ibid. 174-175)
Etapp 4 — Voimalike tarnijate analiiiis

Kui ettevote kaalub tihedat partnerlussuhet potentsiaalse tranijaga, kes toodab
strateegiliselt tdhtsat toodet vOi pakub strateegiliselt tihtsat teenust, siis dige tarnija valik
potentsiaalsete tarnijate seast on votmetdhtsusega. Tohus partnerlus vdimaliku tarnijaga
eeldab selget arusaamist ootustele, avatud teabevahetust ja kommunikatsiooni ning iihtset
tulevikusuunda. Viimases etapis ettevote likvideerib nimekirjast ebasobivad tarnijad ning kui
ettevotte jaoks ei ole sobivaid tarnijaid, vaib ta investeerida tootmisse, et ise toodet toota voi
siis teenust osutada. Aga kui ettevote leidis sobiva tarnija, siis osta toode vdi teenus sisse.
(Ibid. 176-177)

1.4. Lampel-Mintzberg’i mudel

Oma 1996. aastal ilmunud artiklis kirjeldavad Joseph Lampel ja Henry Mintzberg viit
tootmise korraldamise kontiinumi. Kontiinumi iiheks darmuseks on puhas standardiseerimine,
mis pShineb agregatsiooni loogikal, ja teiseks ddrmuseks on puhas individualiseerimine, kus
rohk on igal Kliendil ja tema soovidel eraldi. Erinevus standardiseerimise ja
individualiseerimise vahel on see, et standardiseerimine on iilesvoolu tegevus ning
individualiseerimine on allavoolu tegevus. See tihendab, et standardiseerimise puhul saavad

tegevused alguse tarneahela algusest voi keskelt ning individualiseerimise puhul saavad
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tegevused alguse 10ppkliendist. Alljargneval joonisel (Joonis 1.) on kujutatud Lampel’i ja
Mitzberg’i tootmise korraldamise kontiinum. (Lampel, Mitzberg 1996, 23-25)

Puhas Segmenteeritud Individualiseeritud Kohandatud Puhas
standardiseerimine standardiseerimine standardiseerimine individualiseerimine individualiseerimine
Disain Disain Disain Disain .
Tootmine Tootmine Tootmine .
Kokkupanek Kokkupanek .
Distributsioon .

1 O

Standardiseeritud Individualiseeritud Info liilkumise suund

Joonis 1. Tootmise korraldamise kontiinum
Allikas: (Lampel, Mitzberg 1996, 24)

Alljargnevalt on kirjeldatud kontiinumi erinevaid etappe (Lampel, Mitzberg 1996, 25-
26):

e Puhas standardiseerimine — strateegia pohineb dominantsel disainil, mida toodetakse
voimalikult palju ning on suunatud voOimalikult laiale tarbijaskonnale. Puhta
standardiseerimise puhul puudub arusaam, et kliendid on erinevad. Klient peab
tootega kohanema voi siis vahetama toodet. Tarbija ei saa otsustada nii toote disaini,
tootmise, kokkupaneku kui ka toote distributsiooni valikute osas. Niitena voib tuua
Ford Motor Company strateegiat Mudel T tootmisel.

e Segmenteeritud standardiseerimine — pohineb baasdisainil, mida on vahesel maéral
muudetud, et pakkuda suuremat tootevalikut oma tarbijaskonnale. Esineb arusaam, et
kliendid on erinevad ning tarbijad on jaotatud erinevatesse gruppidesse. Baasdisaini
on muudetud vastavalt erinevate kliendirihmade eelistustele. Segmenteeritud

standardiseerimise strateegia suurendab toodete valikut, kuid tarbijal puudub otsene
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moju toodete disaini, tootmise vOi kokkupaneku {ile. Néditena vOib tuua
hommikusoogihelbeid.

e Individualiseeritud standardiseerimine — seda strateegiat iseloomustab koige
paremini personaalse arvuti komplekteerimine vdi siis vdileivakohvikus vdileiva
tellimine. Tarbijal puudub otsene moju toote disaini voi tootmise iile, kuid tarbija saab
otsustada, kuidas tema toode kokku pannakse. Naiteks klient saab vdileivakohvikus
oelda, milliseid komponente ta oma vdileivale tahab ning mis jérjekorras, kuid ta valik
on piiratud. Sama on ka personaalse arvuti komplekteerimisega. Klient komplekteerib
oma arvuti, kasutades piiratud valikuga komponente, mis kuuluvad ettevdtte valikusse.
Seega siilib toote baasdisain, kuid muutuvad kasutatavad komponendid.

e Kohandatud individualiseerimine — selle strateegia puhul esitab ettevote toote
prototiiiibi potentsiaalsele ostjale ning seejirel kohandab toote vastavalt kliendi
soovidele voi vajadustele. Niitena voib tuua maja ehituse, kus klient valib vilja maja
standardprojekti, ning seda muudetakse vastavalt kliendi soovidele.

e Puhas individualiseerimine — puhta individualiseerimise strateegia puhul disainitakse
ning valmistatakse toode konkreetsele kliendile. Klient on kaasatud juba toote disaini
etapis ning tegemist on tdielikult tellimistddga. Néitena voib tuua maja ehituse, mille
aluseks on individuaalprojekt, mitte standardprojekt, mida muudetakse vastavalt
kliendi soovidele. Puhta individualiseerimise korral eksisteerib kliendi ja miiiija vahel

toeline partnerlus, kus molemad pooled on tihedalt seotud teineteise otsuste tegemisel.

1.5. Eelnevad uuringud

1.5.1. Eesti puidusektori konkurentsivoime

Uuringus tuuakse vilja Eesti puidusektori konkurentsivdime analiiiisi tulemused,
osutatakse sektori arengu pdhiprobleemidele ning pakutakse voimalusi nende lahendamiseks
ning arengu toetamiseks (Eesti puidusektori konkurentsivoime 2004, 7). Uuritud on erinevate

allharude konkurentsivdoimet. Nendeks allharudeks on (lbid. 5-6): 1) Saetostus, 2)
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Puitplaaditdostus, 3) Mooblitdostus, 4) Puitmajatootjad, 5) Tselluloosi- ja paberitodstus, 6)

Akna- ja uksetootjad.

Alljargnevalt on tipsemalt vélja toodud mdningad puitmajatootjate konkurentsivoime

SWOT-analiiiisi tulemused (Eesti puidusektori konkurentsivoime 2004, 223-228):

Tugevused

Eesti tootjad on paindlikud ehk nad toodavad maja vastavalt kliendi soovidele,
Kvaliteet on parem kui lda-Euroopa konkurentidel,
Hinnad madalamad kui ld4neriikide tootjatel,

Isiklikud kontaktid hdlbustavad vilisturule pédésemist.

Norkused

Vilisturgudel on tihe konkurents;

Talveperioodil on miiiik ebastabiilne;

Suveperioodil ehitatakse rohkem ning t66joudu on raske leida;

Eestis napib kvaliteetset puitu, mis sunnib ettevotteid seda importima. Probleeme on
ka tooraine hinna ja tarnetihtaegadega;

Viiksemahulisi tootekoguseid ei ole efektiivne meritsi vedada ning puitmajadetaile on

merekonteinerisse raske dra mahutada.

Voimalused

Ohud

Kaasata vilisosanikke, et lihtsustada ligipadsu kapitalile ja vilisturgudele;

Arendada oma kaubamarki, et leida rohkem ostjaid ning saada korgemat hinda.

Toormeprobleemid voivad siiveneda,
Oluliste koostoopartneri/kliendi loobumine viib firma véga raskesse seisu,
Monel turul tegutsemist segab puudulik keeleoskus,

Odavamate puumajade eksporti takistavad transpordikulud.
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1.5.2. Eesti metsa- ja puidutéostuse sektoruuring 2012

2012. aastal viidi 14bi Eesti metsa- ja puidutodstuse sektoruuring, mille eesmargiks oli
vilja selgitada valdkonna arengu edutegurid, et Iuua alused sektori kitsaskohtade
likvideerimiseks ning tugevate kiilgede voimendamiseks riiklikul tasemel, ja pakkuda
ettevotjatele kvaliteetset infot juhtimisotsuste tegemiseks. (Eesti metsa- ja puidutddstuse
sektoruuring 2013, 5) Uuringus on kisitletud erinevaid sektori allharusid. Allharudeks on
(Ibid. 3): 1) Metsamajandus ja —varumine; 2) Sae- ja hoovelmaterjali tootmine; 3)
Energiapuidu tootmine; 4) Spooni, vineeri ja puitplaatide tootmine; 5) Uste ja akende
tootmine; 6) Puitmajade tootmine; 7) Tselluloosi, paberi ja pabertoodete tootmine; 8)
Puitmoobli tootmine. Kéesolevas magistritdds on uuritavaks sektoriks puitmajade tootjad,
mistottu t66 autor ,,Eesti metsa- ja puidutodstuse sektoruuringus™ keskendub puitmajade
tootmise peatiikile.

Uuringust selgus, et puitmajade tootmise sektoris tegutseb iile 140 ettevotte, ning
aastane miitigitulu on kokku 200 miljonit eurot ning ekspordi osakaal ligikaudu 80%.
Puitmaterjal ostetakse peamiselt Eestist, kuid osad neist impordib puitu ka naaberriikidest, et
saada paremat hinda, hajutada riske ning soodustada tarnijatevahelist konkurentsi. Lisaks
esineb kohalikel edasimiilijatel tarneprobleeme. Puudub piisavas mahus ja/véi ndutud
tingimustele vastavat materjali. (Ibid. 105)

Uuringus selgub, et eksporditurgudel vOib Eesti konkurendid jagada kahte rithma:
kohalikud ettevotted, kelle ees on Eesti majatootjatel selge hinnaeelis, ning teised Ida-
Euroopa majatootjad, kellega vorreldes on Eestil parem maine. Lisaks on Eesti ettevotted
paindlikumad, kiiremad ja pakuvad soodsamat hinda kui kohalikud ettevdtted ning nad
pakuvad paremat kvaliteeti ja tarnekindlust kui Ida-Euroopa konkurendid. Eesti ettevotted
ekspordivad oma toodangut peamiselt kaheksasse Euroopa riiki. Peamisteks turgudeks on
Norra (25%) ja Saksamaa (7,5%). Uuringust selgus ka, et Eesti ettevotted keskenduvad
peamiselt iihele-kahele sihtturule ning tooteid miitiakse 14bi vahendajate, sest Eesti ettevotted
pigem ei kaalu otse 16ppkliendile miilimist vdi enda kaubamirgi loomist. Kuna ekspordi
osakaal on suur, ei pea Eesti ettevotted iiksteist konkurentideks. See soodustab koostood
ettevotete vahel ning uuringust selgus, et iga neljas tootja peab koost6od teiste ala

ettevotjatega, et tagada valdkonna kiiremat arengut. (Ibid. 107-113)
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1.5.3. Eesti eksportooride konkurentsivdoime uuring

2015. aastal 1dbi viidud uuringu eesmairgiks oli vélja selgitada Eesti eksportdoride
konkurentsivoimet ja eksporti toetavad ja pidurdavad tegurid. Uuringus kasutati andmete
kogumiseks veebikiisitlust ning lisaks viidi 1dbi ka tdpsustavad telefoniintervjuud vastanutega.
Valimisse kuulus kokku 9091 ettevotet, millest tagasi lackus 452 korrektselt tdidetud ankeeti.
Téapsustavad telefoniintervjuud viidi 1dbi 60 ettevottega, et tdolgendada vastuseid oGigesti.
Uuringus osalesid koik Eesti eksportdorid, mis eksportisid perioodil 2012.-2014. kokku
rohkem kui 10 000 euro eest. (Eesti eksportdoride konkurentsivoime uuring 2015, 3)

Uuring annab iilevaate koigist Eesti eksportivatest ettevotetest, kuid ei anna detailset
tilevaadet kindlast tegevusvaldkonnast. Teatava iilevaate Eesti puitmajatootjatest annab
puidutédtlemise ning puit- ja korktoodete tootmise tegevusvaldkond, kuhu kuuluvad koik
puittooted vélja arvatud puitmodbel. Eesti  puidutodtlemise sektori  eksportodride
konkurentsieelisteks on: kvaliteet, omahind ning kiire reageerimiskiirus ndudluse muutustele.
Suurimateks puudusteks on rahaliste vahendite puudus, et teostada ekspordiks vajalikke
investeeringuid, vananevad tootmisseadmed ja  professionaalse t66jou  puudus.
Kvalifitseeritud t66jou puudus pérsib ka tootearendust. Peamiseks takistuseks sihtturgudel on
tugev konkurents. Eksportoorid leiavad, et konkurentsivoime tdstmiseks peavad nad otsima
aktiivselt uusi kliente ning investeerima uutesse tootmisseadmetesse ja —tehnoloogiatesse.
Puidutootlemise sektoris tehakse keskmisest rohkem koostood, kuid seda tehakse
omaalgatuslikult. Uuteks sihtturgudeks, kuhu hakatakse sisenema on: Rootsi, Norra, Leedu,
Poola ja Hiina. (Ibid. 134)

Kui vaadelda koiki Eesti eksportdore, siis suurem osa vastanutest on mikro- voi
viikeettevotted. Peamisteks sihtriikideks on Skandinaavia ning Balti riigid. Sihtriikide valikut
mojutas geograafiline ldhedus ja madalad transpordikulud. Samuti sisenetakse riikidesse
isiklike kontaktide kaudu, kes aitavad ettevotetel leida potentsiaalseid kliente. Lisaks mojutas
sihtriigi valikut ka turu suurus ja ostujoud. Peamisteks konkurentsieelisteks on toodete ja
teenuste kvaliteet, vélismaise kontaktvOrgustiku olemasolu, paindlikkus, toote voi teenuse
kohandatavus kliendile ning tellimuse tditmise kiirus. Peamiseteks takistuseteks on aga tugev
konkurents, ndudluse ebastabiilsus ja protektsionism. Konkurentsivoime tdstmiseks otsivad
ettevotted pidevalt uusi kliente ning kohandavad oma tooteid iimber sihtturu tarbeks.

Uuringus osalenud ettevotted peavad oluliseks koostodd teiste Eesti ettevotetega, kuid seda
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teevad vdhesed. Uuteks sihtturgudeks on: Skandinaavia ja Balti riigid ning osad Lééne-

Euroopa riigid. (Eesti eksportodride konkurentsivoime uuring 2015, 27-49)

1.6. Jareldused

Rahvusvahelistumise motiivid on ettevoteti erinevad, kuid peamiselt on vdimalik neid
jagada proaktiivseteks ja reaktiivseteks. Sobivate sihtturgude valikul peab ettevote tegema
pohjalikku ettevalmistust ning koguma vdimalikult palju turuinfot, mille pdhjal otsustada,
millisele sihtturule siseneda. Sihtturu valikut aitavad lihtsustada erinevad mudelid, kus on
kirjas erinevad tegurid, mille pdhjal on vdimalik valida vilja sobiv vilisturg.

Vilisturule sisenemiseks on erinevaid voimalusi. Ettevote voib kasutada nii otseseid ja
kaudseid ekspordi voimalusi kui ka erinevaid ekspordi alternatiive. Sobiva tarneahela
strateegia valimisel tuleb ldhtuda ettevotte {iildisest konkurentsistrateegiast. Peamisteks
tarneahela strateegiateks on: timmitud, paindlik ning kombineeritud tarneahela strateegia.
Lisaks on voimalik neid tdiendada kitsamate strateegiatega nagu nditeks: vdimalikult vihe
tarnijaid, voimalikult palju tarnijaid, vertikaalne integratsioon, keiretsu, virtuaalsed ettevotted
ning toota ise vOi osta sisse otsusega.

Tootmise korraldamisel voivad ettevotted aluseks votta J. Lampel’i ja H. Mintzberg’i
kirjeldatud wviit tootmise korraldamise kontiinumit, kus tiheks &irmuseks on puhas
standardiseerimine ja teiseks ddrmuseks on puhas individualiseerimine.

Nii 2004., 2012. kui ka 2015. aastal avaldatud uuringutes selgub, et Eesti puitmajade
tootjate tarneahelates esinevad nii samad probleemid toormaterjali hankimisel kui ka samad
eelised konkurentide ees. Peamisteks vélisturgudeks on jéitkuvalt Skandinaavia ning osad
Léaane-Euroopa riigid. Uue turuna ndhakse aga Hiinat. Vilisturgudele sisenetakse isiklike
kontaktide kaudu ja potentsiaalsete dripartneritena ndhakse vahendajaid ja
kinnisvaraarendajaid, mistottu toote hind on Idpptarbijale kallim. Eesti ettevotted ei kaalu
enda kaubamirgi loomist vdi otse 10ppkliendile miilimist, sest ldbi vahendajate voi
kinnisvaraarendajate on miiiia lihtsam ning ei kaasne suuri kulutusi. Siiski ei ole kdik jadnud
samaks iiheksa aasta jooksul. Niiteks on paranenud koostdd erinevate ettevotete vahel, et

tagada valdkonna kiiremat arengut.

27



Kuigi kolmest eelnevast uuringust selgus, et Eesti puitmajade tootjatel 1daheb hasti,
ajendas kiesoleva magistritod teema valikut asjaolu, et nii Eestis kui ka valisturgudel on
konkurents tihenenud, mistottu on nii alustavatel kui ka juba tegutsevatel puitmajatootjatel
raske siseneda uutele vilisturgudele, kus kohalikud tootjad on orienteeritud tditma pigem
siseturu kui vélisturu ndudlust. Analiiiisides erinevaid strateegiaid ning praktikaid, kavatseb

t00 autor vélja tootada parima tarneahela strateegia puitmajade tootmise ja ekspordi sektoris.
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2. METOODIKA

2.1. Metoodika valik

Kéesoleva magistritod eesmirgiks on vilja tdodtada parim tarneahela strateegia
viélisturule sisenemisel. Eesmaérgist ldhtuvalt on t66 autor valinud uurimisstrateegiaks
kvalitatiivse uurimismeetodi. Kvalitatiivsel uurimisviisil puudub tidpne definitsioon. N. K.
Denzin ja Y. S. Lincoln (Denzin, Lincoln 2011, 3) on defineerinud kvalitatiivset uuringut
jargnevalt: ,kvalitatiivne uuring on tegevus, mis paigutab vaatleja maailma, mis koosneb
tolgendavatest kogumitest ning praktikatest. Need praktikad kujundavad seda maailma. Need
muudavad maailma avalduste seeriateks, mis koosnevad vilimarkmetest, intervjuudest,
vestlustest, fotodest, helilintidest ja memodest. Kvalitatiivne uuring sisaldab tdlgenduslikku,
naturalistlikku l1dhenemist maailmale. See tihendab, et kvalitatiivsete uuringute ldbiviijad
uurivad ndhtusi nende loomulikus keskkonnas, ning piiiitakse mdtestada voi tdlgendada
ilminguid nende tdhenduste kaudu, mida inimesed neile annavad.“ M. Vija, K. Sérmus ja L.
Artma (Vija et al 2012, 5) on kvalitatiivset uurimust sonastanud jargnevalt: ,kvalitatiivne
uurimus tegeleb asjade ja ndhtustega, mida ei moddeta voi mida ei saa mdota, oluline on
hoopis kvaliteet, s.t omadused (tdhendus, sisu, sarnasus, erinevus jne). Objekte ja ndhtusi
vaadeldakse, kirjeldatakse, hinnatakse, vorreldakse, analiiiisitakse jne.*

Kvalitatiivsel uurimismeetodil on iile 40 erineva uurimuse liigi. Kaiesolevas
uurimistoos kavatseb autor kasutada juhtumiuuringut. Juhtumiuuring sobib, kui piiiitakse
vastata ,,Kuidas?* voi ,,Miks?* kiisimustele ning uuringu l4biviija ei saa mojutada uuritavate
kaitumist (Yin 2003, 1). Autor kavatseb kasutada juhtumiuuringu meetodit, kus uuritavateks
objektideks on mitmed iiksikjuhtumid. Kédesoleva magistritoo raames analiilisitakse erinevate
puitmajade tootjate tarneahelaid, kus iga ettevdte on eraldi tiksikjuhtum. Juhtumiuuringul
esineb kolm peamist tiitipi: 1) uuriv, 2) kirjeldav, 3) selgitav (Ibid. 3). Antud uurimist66 on
kirjeldav mitme-iiksikjuhtumiline uurimus, kus uuritakse, kuidas ning missuguste tarneahelate

strateegiatega on ettevotted sisenenud vilisturgudele.
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Uuringu andmekogumismeetoditeks on t66 autor valinud ankeetkiisitluse ning
poolstruktureeritud intervjuud valimi lilkkmetega, Eesti Puitmajaliidu esindajaga ja Ettevotluse
Arendamise Sihtasutuse esindajaga. Ankeetkiisitlus koosnes nii suletud kui ka avatud
kiisimustest. Kiisimustikule vastamine toimus anoniiiimselt, ning viidi 14bi vorgukiisitlusena
Google Vorm (ingl. k. Form) keskkonnas. Ankeetkiisitlus on toodud lisas 3.

Ankeetkiisitluse eeliseks on andmete iiheaegne kogumine erinevate valimi litkmete
kédest nendele sobival ajahetkel. Ankeet sobib ka neile, kellel pole aega voi soovi intervjuud
1abi viia. Samas esineb Kkiisitlusel ka puuduseid. Kiisimustiku vastaja voib tolgendada
kiisimust valesti vOi ta ei ole kursis konealuse valdkonnaga ning kui tdsiselt ja ausalt ta
vastab. (Hirsjarvi et al 2005, 182)

Lisaks ankeetkiisitlusele viis t66 autor ldbi poolstruktureeritud intervjuud valimi
litkkmetega, kes olid ndus vastama ankeedile intervjuu kaudu vO0i ndus vastama
lisakiisimustele. Poolstruktureeritud intervjuu aluseks oli ankeetkiisitlus, millele lisandusid
taiendavad kiisimused, et selgitada tdpsemalt vastuse tagamaad. Intervjuud viidi 14bi telefoni
teel intervjueeritavale sobival ajahetkel.

Intervjuu eelis ankeetkiisitluse ees on paindlikkus. Intervjuus on vdimalik muuta
kiisimuste jdrjekorda, esitada selgitavaid- voi lisakiisimusi ning vastused on paremini
tolgendatavad. (Ibid. 192)

To66 autor viis 1dbi poolstruktureeritud intervjuud ka Eesti Puitmajaliidu ja Ettevotluse
Arendamise Sihtasutuse esindajatega, kes jagasid enda parimaid nditeid, praktikaid ja
kogemusi.

Eesti puitmajatootjate tarneahelate analiiiisimisel on t60 autor kasutanud lisas 2.
kujutatud R. T. Mclvor’i, P. K. Humphreys’i ja W. E. McAleer’i vilja pakutud

kontseptuaalset raamistikku.

2.2. Valim

Valimiks nimetatakse suuremast iildkogumist eraldatud vdiksemat uurimisobjektide

hulka, mille kohta soovitakse informatsiooni saada (Ounapuu 2012).
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Eestis tegutseb ca 140 ettevotet, kes tegelevad puitmajade tootmisega (Eesti
Puitmajaliidust). Kéaesoleva uurimistod valimi koostamise aluseks on Eesti Puitmajaliidu
lilkmed, kes omavad puitmajade tootmise ja ekspordi sektoris pikaajalisi kogemusi. Eesti
Puitmajaliitu kuuluvad nii puitmajade tootmisega tegelevad ettevotted, arhitektuuribiirood kui
ka toetavad liikmed. Puitmajade tootmisega tegelevad 30 ettevdtet, mis moodustavadki
kéesoleva magistritod esindusliku valimi. Esinduslik valim on jagatud klastervalimi
pohimottel kuude erinevasse klastrisse ehk gruppi. Grupid on moodustatud ettevotete
toodangu jérgi jargnevalt:

2 hoonealuse

1) Aiamajad — hooajaliselt kasutatavad viikehooned kuni 20 m
pindalaga, mida ei Kkasutata aastaringselt alaliseks elamiseks (Narva linna
tildplaneering 2013-2025).

2) Masintoodetud palkmajad — masinatega to6tlemise teel tehases toodetud
palkmajad. Toodetakse nii ovaal-, imar- kui ka kandilistest palkidest. (Masintoodetud
palkmajad).

3) Kisitoo palkmajad — tinapdeval toodetakse kisito6 palkmaju kuivades
tootmistingimustes, kuid leidub ka ettevdtteid, kes toodavad palkmaju
vélistingimustes. Palgid on eelnevalt kuivatatud ning kuivad tehase tingimused
tagavad tohusama tootmisressursi kasutuse ning majadele korgema kvaliteedi.
Toodetakse nii Umar- kui ka kandilistest palkidest. Iga késito6 palkmaja on
kordumatu, sest eraldi toddeldud palgid tagavad maja originaalsuse ja omapéra.
(Kasitoo palkmajad).

4) Puitkarkassmajad — puitkarkass seintega majad ehitatakse selliselt, kus seinad on
ehitatud vertikaalsetest postidest ja neid siduvatest horisontaalsetest voodest. Karkassi
vahed on soojustatud kas soojustusmaterjaliga (tavaliselt kas Kivi- voi klaasvillaga)
ning suletakse molemalt poolt. (Puitkarkassmajad).

5) Elementmajad — iiks levinumaid elamuehitise tiiipe. Elementmaja koosneb
elementidest, mis valmistatakse tehase sisetingimustes. See vdimaldab tagada
konstruktsioonide tépsuse, nduetekohase paigalduse ning nii materjalide kui ka
tulevase ehitise korge kvaliteedi sdilimise. Ehitusprotsess on kiire, kuna hoone
elemendid on eelnevalt tehase tingimustes valmistatud ning nende paigaldamine

toimub valmis detailidena. (Elementmaja).
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6) Moodulmajad ehk ruumelementmajad — ehitatud ruumelementidest, kus seina-,
poranda- ja laeelemendid on tehases eelnevalt kokku monteeritud. Tehases toodetud
moodulmaja ruumelemendid on vdimalik ehitada véiga korge valmidusastmeni.
Niiteks vOib olla teostatud siseviimistlus, tdielikult viimistletud vannituba voi
sissechitatud kook ning elektri- ja kommunikatsioonisiisteemide paigaldus.
(Moodulmaja) Hiljem transporditakse moodulid ehitusplatsile, kus nad liidetakse

terviklikuks hooneks.

Valimisse kuuluvad nii spetsialiseerunud ettevotted kui ka need, mis pakuvad laialdast
tootevalikut, ehk on esindatud mitmes tooterithmas. lga valimi liige toodab puitmaju
kontrollitud kliimaga sisetingimustes. See voimaldab teostada aastaringset tootmist ning
tagada ehitise korge kvaliteedi.

Eesti Puitmajaliidu andmetel on liidu litkmete miiligitulu ja tdotajate arv ligi 55-60%
kogu sektori vastavatest nditajatest. See tdhendab, et Eesti Puitmajaliiduga on liitunud Eesti
mdjukamad ettevotted. (Eesti Puitmajaliidust)

Kéesoleva uurimistdo eesmérgiks on uurida véikese ja keskmise suurusega puitmajade
tootjate tarneahelate strateegiaid, mistdttu sobivad ainult vdikese ja keskmise suurusega Eesti
Puitmajaliidu litkmed.

Euroopa Komisjoni méiruse 800/2008/EU lisa 1-s (Komisjoni méirus (EU) nr
800/2008) defineeritakse viikese ja keskmise suurusega ettevoteteks (edaspidi VKE-d)
firmad, millel on kuni 250 tootajat ja mille aastakdive on kuni 50 miljonit eurot ja/vdi
aastabilansi kogumaht kuni 43 miljonit eurot. Defineeringu jargi annavad viikeettevotted t66d
kuni 50 inimesele ning mikroettevotted kuni 10 inimesele. Viikeettevotete aastakidive ja/voi
aastabilansi kogumaht vdib olla kuni 10 miljonit eurot ning mikroettevotetel kuni 2 miljonit
eurot. Lisaks iilalpool nimetatud tunnustele tuleb ettevotte médratlemisel arvesse votta ka
ettevotte litki. Tuleb vélja selgitada, kas tegemist on autonoomse, partner- voi seotud
ettevottega. EttevOote on autonoomne, kui tegemist ei ole partnerettevottega voi seotud
ettevottega. Ettevote on partnerettevote, kui iiks ettevote omab kas iiksi vOi koos teiste
ettevotetega viahemalt 25% teise ettevotte kapitalist voi hddledigustest. See tdhendab, et nii
ettevote ise el oma viahemalt 25% kapitalist voi1 hddledigustest lihestki teisest ettevottest ning
keegi teine ei oma antud ettevottest 25% kapitalist voi hddledigustest. Samas voib lugeda

ettevotet autonoomseks, kui 25% voi rohkem kapitalist voi héédledigustest omab iiks
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jargnevatest  investoritest:  riiklik  investeerimisithing,  riskikapitaliettevote — voi
riskikapitaliinvesteeringutega tegelev isik nn ,driingel”, ilikool, uurimiskeskus,
institutsiooniline investor vdi kohalik omavalitsus. Ettevdte on seotud ettevote, kui tal esineb
iiks jdrgnevatest suhetest teise ettevottega: ettevote omab aktsiondride vOi osanike
hiilteenamust teises ettevottes; ettevottel on digus ametisse médrata voi vabastada enamikku
teise ettevotte juhtivast personalist; ettevottel on Oigus rakendada teise ettevotte suhtes
valitsevat moju; ettevote, kes on teise ettevotte aktsiondr voi osanik, kontrollib {iksi teiste
aktsiondride vOi osanike hééledigustest. Kui tegemist on autonoomse ettevottega, siis
arvestatakse ainult enda ettevotte tootajate arvu ning finantsnditajaid aastaaruandes. Kui aga
tegemist on partner- voi seotud ettevottega, siis tuleb arvesse votta tOodtajate arvu ja
finantsandmete arvutamisel ka partnerettevotte to6tajate arvu ning finantsandmeid. Liidetavad
nditajad peavad olema proportsioonis kas omatava kapitali voi hidlediguste protsendiga.
(Komisjoni méirus (EU) nr 800/2008)

Kéesoleva uurimistod valimi moodustavad viikese ja keskmise suurusega Eesti
Puitmajaliidu tootjatest liikmed, kelle miiiigitulu ja to6tajate arv moodustavad 55-60% kogu
sektori vastavatest nditajatest, mistottu esinduslikku valimit analiiiisides on vdimalik koostada

tildistatav tarneahela strateegia puitmajade tootmise ja ekspordi sektoris.

2.3. Ankeetkiisitlusele vastanud ja intervjueeritud ettevotted

Kéesoleva uurimistod kidigus koguti ning analiitisiti 11 ettevotte andmeid, kelle
pohitegevuseks on puitmajade tootmine. Andmeid koguti nii ankeetkiisitluse kui ka
poolstruktureeritud  telefoni- ja individuaalintervjuude kaudu. Lisaks viidi 1abi
ekspertintervjuud Eesti Puitmajaliidu (Kivil 2016) ning Ettevotluse Arendamise Sihtasutuse
(Korjas 2016) esindajatega. Ankeetkiisitlusele vastas 30% kiisitletutest ehk iiheksa ettevotet
30-st ning intervjuud viidi ldbi nelja ettevottega.

Enamik vastanutest on tegutsenud puitmajade tootmisega 10-15 aastat, kuid esineb ka
ettevotteid, kes on tegutsenud turul alla viie ning iile 20 aasta. Vastavalt Euroopa Komisjoni
midruse 800/2008/EU lisa 1 jirgi tuleb viikese ja keskmise suurusega ettevotja médratlemisel

arvesse votta tootajate arvu, aastakdive ja/vOi aastabilansi kogumahtu ning ettevotte liiki.
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Alljargnevas tabelis (Tabel 3.) on vilja toodud ettevotete tootajate arv ning aastakdive (2014.

a alusel).

Tabel 3. Ettevotete tootajate arv ja aastakdive aastal 2014 (miljonites eurodes)

Ettevote Tootajate arv Aastakdive, EUR
A <15 0,525
B 26-50 3,928
C <15 0,257
D 51-100 3,824
E 26-50 8,543
F 16-20 0,466
G 51-100 4,277
H 26-50 0,457
I 16-20 0,972
J 51-100 8,010
K 51-100 2,655

Allikas: (Autori koostatud; Register OU)

Vottes arvesse tabelis 3. totajate arvu ja aastakdivet, vOib véita, et vastanutest kaks on
mikroettevotted, viis véikese suurusega ettevotted ja neli keskmise suurusega ettevotted.
Lisaks tuleb ettevotte madratlemisel arvesse votta ettevotte liiki. Vastanutest kolmel ettevottel
esines vilisomanike osalus, kuid tegemist ei ole samalt tegevusalalt vélisomanikuga vaid nn
Lariingliga®. Vilisinvestori osalus kahel juhul oli 25-50% ja viimasel juhul oli see korgem,

kuid vastavalt Euroopa Komisjoni méaruse jargi on kdik 11 ettevotet autonoomsed.
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3. ANALUUS JA SUNTEES

3.1. Hetkeseisu analiiiis

3.1.1. Sisenemisstrateegiad

T66 autor uuris ettevotete rahvusvahelistumise motiive ning mis aastast alates on
ettevotted eksportinud oma toodangut vilisturule voi —turgudele. Joonisel 2. on vélja toodud

ettevotete rahvusvahelistumise motiivid.

Kasumi ja kasvu eesmargid

Juhtide tung

Tehnoloogia kompetentsus/unikaalne toode
Vilisturu vdimalused/turu informatsioon
Mastaabiefekt

Maksusoodustused

Konkurentide surve

Siseturg: vdike ja killastunud  |————————
Uletootmine/lilemaarane tootmisvdimsus
Pealesurutud valismaised tellimused
Laiendada hooajaliste toodete miiiiki jm—
Rahvusvaheliste klientide...

Muu:

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Joonis 2. Rahvusvahelistumise motiivid (protsent)
Allikas: (Autori koostatud; Hollensen 2007, 43-45)

Uuringust selgus, et enamik motiividest on proaktiivsed ajendid. 82% vastanutest on
vélja toonud kasumi ja kasvu eesmérgi, see kinnitab Hollenseni teooriat, kus kasumi ja kasvu
eesmérgid on eriti olulised véikeste ja keskmiste suurusega ettevotetele, mis alustavad oma

toodangu eksportimist. Teooriat kinnitab ka ettevOtete asutamise aastad ning esimeste toodete
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ekspordi aastate iihtelangevus. See tdhendab, et juba ettevotte loomisel ndhti, et Eesti siseturg
on viike ning ettevotte kasum ning kasvu eesmérk on lihtsamini tdidetav vilisturgude arvelt.
Seda kinnitab ka 36% vastanutest, kes valisid, et siseturg on viike ja/vdi kiillastunud ning
27% vastanutest, kes valisid juhtide tungi.

36% vastanutest toob vélja vélisturu vdimalused voi juurdepdédsu spetsialiseerunud
turuinfole. Intervjuudest (Ettevotted ,,I ja ,,K* 2016) selgus, et nendeks vdimalusteks on
valismaised kontaktid, kes aitavad edendada eksporti soovitud sihtturul.

18% vastanutest toovad vilja tehnoloogia kompetentsuse ja/voi unikaalse toote ning
mastaabiefekti. Intervjuudest (Ettevotted ,,F* ja ,,K*“ 2016) selgus, et tegemist on unikaalsete
toodetega, mis on nii tehnoloogiliselt arenenum, kui ka tdsiasi, et sarnaste toodete tootjaid on
vilisturgudel viliskliendil raske leida.

Viga hea niitena vOib tuua esile lihe ettevotte tehnoloogilise uuenduse, kus maja voi
hoone ehitatakse valmis spetsiaalsele raudbetoonist valmistatud plaatvundamendile.
,Raudbetoonkarkassi sisse on jdigalt kinnitatud vdhemalt kolm Ildbiva avaga metallist
silindrit, mille abil on vdimalik hiljem valminud vundamenti koos ehitisega tdsta treilerile ja
sihtpunktis maha tdsta ilma kraanata. Selline lahendus vidhendab kogu ehitusele kuluvat aega
iile kahe néddala ning sihtpunktis kulub ehitise vorkudesse iihendamiseks alla 24 tunni.* (Rae
2009, 16)

Huvitav on asjaolu, et mitte iikski kiisimustikule vastanutest ei toonud vilja
iletootmise voi lilemédrase tootmisvdimsuse olemasolu. Intervjuudest (Ettevotted ,,F* ja ,,1%;
Kivil 2016) aga selgus tdsiasi, et osadel ettevitetel on talveperioodil madalam tootmine, sest
tellimusi ei ole nii palju, kui on seda niiteks kevad- voi suveperioodil. See tdhendab, et
ettevOtte tootmismasinate tootmisvoimsus ei ole tdielikult dra kasutatud.

Too6 kdigus uuriti ka, millistel sihtturgudel ettevotted oma toodangut miitivad. Kuna
iga ettevdte on erinev ning ka toodang on erinev, siis soltuvalt ettevottest voivad sihtriigid
erineda. Alljargneval joonisel (Joonis 3.) on kujutatud sektordiagramm, mis toob vélja
vastanute koige olulisemad sihtriigid. Joonis 3. néditab, et 87% vastanute kogutoodangust
eksporditakse vélisriikidesse ning ainult 13% kogutoodangust toodetakse Eesti klientidele.
Peamised eksporditurud on Norra (21,7%), Rootsi (19,6%), Soome (15%) ning Saksamaa
(10,8%).
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m Norra

B Rootsi

m Soome

M Eesti

B Saksamaa

H Holland

B Prantsusmaa
B Venemaa

m Suurbritannia
H Taani

M Teised riigi

= Hiina

Joonis 3. Ettevotete kogutoodangu osakaalud riigiti (protsent)
Allikas: (Autori koostatud)

Lisaks rahvusvahelistumise motiividele, uuris t60 autor ettevotete sihtturu valikut
mojutavaid tegureid. Joonisel 4. on vilja toodud peamised tegurid, mis mdjutavad uurimistoos

osalenud ettevotete sihtriigi valikut.

Sihtturu suurus
Sihtturu majanduskasv
Sihtturu konkurentsitingimused
Sihtturu kontrollimatud faktorid
Ettevdtte potentsiaalne turuosa
EttevOtte turunduse vBime ning ressursside...
Ettevotte toodete sobivus
Ettevotte jaotusvedude kvaliteet

Sihtturu geograafiline paiknemine :
Sihtriigi elatustase

Sihtriigi kaubanduse regulatsioonid 1
Sihtriigi kommunikatsiooni- ja...

Muu: I

0% 20% 40% 60%

Joonis 4. Sihtturu valikut mojutavad tegurid (protsent)
Allikas: (Autori koostatud; Ghauri, Cateora 2010, 270)
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55% vastanutest toob vélja, et sihtturu valikut mojutas ettevdtte toodangu sobivus
vélisturu keskkonda. See tdhendab, et vilisriigi keskkond ise soodustab toodete miiiiki, kuna
PShjamaades on vééartustatud puitu kui ehitusmaterjali 14bi aegade, sest seda leidub koikjal.

Teise peamise tegurina toovad ettevotted vilja enda turunduse vdime ning vajalike
ressursside olemasolu. Lébiviidud intervjuudest (Ettevotted ,,F*, ,, I, ,,J“ ja ,,K*; Kivil 2016)
selgus, et ettevotte liheks kriitiliseks eduteguriks on ettevotte enda turunduse voime. Oskuslik
turundustegevus tihes vilisriigis voib aidata leida potentsiaalseid Kliente ka teisest riigist. Hea
nditena vOib tuua ettevOtete kodulehtedel olevad tehtud t66d ehk referentsid. Mitmed
ettevotted toovad vilja, et just tdnu headele referentsidele on kliendid ise leidnud neid iiles
riikidest, kuhu ettevote pole veel oma toodangut eksportinud.

27% vastanutest toob vilja kolm eraldi tegurit — sihtturu suurus, sihtturu geograafiline
paiknemine ning ettevotte potentsiaalne turuosa. Kui vaadata nelja peamist ekspordituru
pindala ning elanike arvu, siis pindalalt on nad kuni 10 korda suuremad ning rahvaarvult neli
kuni 63 korda suuremad, mistdttu ettevOtte potentsiaalne turuosa on ka seda suurem, kui
Eestis. Oma osa mingib ka Eesti geograafiline ldhedus Skandinaavia maadele.
Logistikakulude kokkuhoiu mottes on odavam siseneda nendesse riikidesse, mis asuvad
geograafilisemalt ligemal, ning kellega on Eestil olemas véiga head transpordiiihendused.
Lisaks eespool nimetatud teguritele, peab 18% kiisitletutest oluliseks sihtriigi valikul sihtturu
elatustaset. Ettevotted on huvitatud vilisriikidest, kus elatustase on korgem ning elanikud on
maksejoulisemad, kui Eestis.

Kéesoleva uurimistod kéigus uvuriti ka ettevotete vilisturule sisenemise meetodeid.

Joonisel 5. on vilja toodud meetodid, kuidas vastanud on vélisturule sisenenud
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Kodumaine ekspordivahendaja

Kodumaine ekspordiagent

Kooperatiivsed ekspordiorganisatsioonid

Migiesindus valisriigis

Ettevotte valisriigis asuv ladu

Vilisriigis asuv titarettevote

Vilisriigis paiknevad ettevétte miigimehed
Valisriigis asuvad ettevdtte distribuutorid ja...

Vilisriigis tootmine

Vilisriigis toodete kokkupanemise tehas

Litsentsimine

Uhisettevdte vilisriigi ettevottega

Juhtimistoovott

Lepinguline tootmine

Muu:

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Joonis 5. Sihtturule sisenemise meetodid (protsent)
Allikas: (Autori koostatud; Albaum et al 2005, 252)

36% vastanutest omab ettevotte miiligitootajaid vélisriigis. Vastustest selgus, et
suurem osa ettevotetest, kes kasutavad miiligitootajaid, omavad ka vilisriigis tiitarettevotet
ning ettevotte distribuutoreid ja/vdi agente. Vilismaal tegutsevad miiligimehed ja agendid
tootavad vilisriigis asuvas tiitarettevottes ning sellest tuleneb ka kokkulangevus, kus
ettevotted, kes on rajanud oma tiitarettevotte vilisriiki, on t66le votnud ka agendid ja
miitigimehed. Samas esineb kaks ettevotet, kes ei oma tiitarettevotet valisriigis, kuid kasutab
miitigitodtajaid Vo1 agente. 18% vastanutest kasutavad kooperatiivseid
ekspordiorganisatsioone, mis on vaheliiliks otsese ja kaudse ekspordi vahel.

Muude meetodite all on vastanud vilja toonud olemasolevad vélismaised kontaktid
ning referentsid, tdnu millele kliendid on ise kontakti votnud ettevottega. Samuti veel
rahvusvahelistel ehitusmessidel osalemine, oskuslik turundustegevus nii internetis kui ka
sihtriigis. Uks intervjueeritavatest ettevdtetest toob vilja ka teisele tootmisettevdttele allhanke
tegemise. Allhanget on tehtud, kui vodral ettevottel on olemas suured tootmismahud, mida ei
jouta tdita ning siis allhanke korras edastatakse osa to0d teisele tootmisettevottele. Selline
tegevus voOimaldab teise ettevotte referentsi ka enda ettevOtte kodulehele iiles panna,

mirkusega, et antud hoone valmis koostd0s teise ettevottega.
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3.1.2. Tootmise korraldamine

Kédesoleva magistritoé  kadigus uuriti Eesti puitmajade tootjate profiile: mis
konkurentsistrateegiat ettevotted kasutavad ja kas tarneahela strateegia loomisel on aluseks
voetud ettevotte konkurentsistrateegia. Alljargnevas tabelis (Tabel 4.) on vilja toodud

uuringus osalenud ettevotete tooted, konkurentsistrateegiad ning tarneahela strateegiad.

Tabel 4. Ettevotete profiilid

Ettevdte Tooted Konkurentsistrateegia | Tarneahela strateegia

A Aiamajad Eristumise strateegia Paindlik strateegia

Elementmajad, o ) o .
B ) Kululiidri strateegia Timmitud strateegia
moodulmajad

C Kasitoo palkmajad Eristumise strateegia Paindlik strateegia

Puitkarkassmajad, o ) S
Kululiidri ja eristumise | Kombineeritud

D elementmajad, ) )
] strateegia strateegia
moodulmajad
Aiamajad,
masintoodetud
E palkmajad, Eristumise strateegia Paindlik strateegia
puitkarkassmajad,
elementmajad
F Kasitoo palkmajad Eristumise strateegia Paindlik strateegia
Aiamajad, o o )
G ] Kululiidri Timmitud strateegia
elementmajad
H Kasitoo palkmajad Eristumise strateegia Paindlik strateegia
I Elementmajad Kululiidri Timmitud strateegia

J Puitkarkassmajad, Eristumise strateegia | Paindlik strateegia

elementmajad,
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moodulmajad

Aiamajad,

masintoodetud
palkmajad, ) ) ) Kombineeritud
K ] ) Eristumise strateegia ]
puitkarkassmajad, strateegia
elementmajad,

moodulmajad

Allikas: (Autori koostatud)

Uuringus osalejate tootevalik on véga lai. Moned on spetsialiseerunud {ihele tootele,
teised aga tegutsevad erinevates tootegruppides. Ettevote ,,K* tegutseb lausa viies erinevas
kategoorias. Aiamaju toodavad kokku 4 ettevotet, kuid ainult iiks on spetsialiseerunud
aiamajade tootmisele. Ké&sitod palkmaju toodavad kolm ettevotet ning on nédha, et nii
konkurentsistrateegia kui ka tarneahela strateegia on kdigil ettevotetel samad. Kaks ettevotet
toodavad masintoodetud palkmaju, kuid lisaks toodavad ka aia-, puitkarkass- ning
elementmaju. 8 ettevotet toodavad nii moodulmajasid kui ka elementmajasid, see on ka kodige
tavaparasem kooslus, sest moodulmajad koosnevad ehitatud ruumelementidest, kus seina-,
poranda- ja laeelemendid on tehases eelnevalt kokku monteeritud. Lisaks moodul- ja
elementmaja kooslusele on tavapdrane, et tootegrupis esineb lisaks ka puitkarkassmajad.
Kolme majatiiiibi kooslus esines neljal ettevottel.

Konkurentsistrateegiana esines vastanute seas eristumise strateegiat seitsmel juhul,
kululiidri strateegiat kolmel juhul, hiibriid strateegiat iihel juhul ning turunisi strateegiat ei
esinenud. Hiibriidstrateegiana esines kooslus kululiidri ja eristumise strateegiast. Eristumise
strateegia alla pidasid vastajad enam silmas toote innovatiivseid tehnoloogilisi lahendusi.
Eristumise strateegia késitoo palkmajade puhul tuleb kdige paremini esile hoone detailides
nagu nditeks ainulaadsetes nurgatappides, treppides, rodupiiretes, tugipostides ning paljudes
muudes iseloomujoontes, mis teevad iga maja unikaalseks tooteks, mida varem pole
valmistatud. Uuringus osalenud ké&sitod palkmajade tootjad toovad ka iihe eelisena esile
asjaolu, et Euroopas ei ole palju ettevotteid, kes on keskendunud loodusldhedaste palkmajade
tootmisele, mistdttu on Eesti tootjatel vdga suur konkurentsieelis nende klientide ees, kes
soovivad endale loodusldhedast maja, mis on toodetud keskkonnasdbralikult. Késitoona

valminud maja tootmisprotsessis tekib tootmisjddke minimaalselt. Osa tootjaid on leidnud
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tootmisjidkidele ka uue viljundi. Osa tootmisjidéke miiiakse maha korvalproduktina, nagu
nditeks halupuudena vOi okaspuu kooremultSina. Teine pool, millel pole enam
kaubanduslikku vélimust ega turgu, suunatakse tootmishoone kiitmiseks. Seega voib viita, et
99% toormaterjalist kasutatakse sihtotstarbelisena dra. Ettevote ,,C* toob vilja lihe eelisena ka
mitme erineva tehnoloogilise lahenduse kasutamise iihel hoonel, nditeks erinevad nurgatapid.
Masintoodetud palkmajade puhul aga peab tootmismasinad {imber seadistama, mis omakorda
pikendab tootmisaega. Kisitoo palkmajade puhul aga {imberseadistamist ei ole, kuna
nurgatapid tehakse késitsi. Késitsi toodetud palkmajade tootjad valivad reeglina ka ise vilja
sobiliku toormaterjali. Selline teguviis vdimaldab lisada isikupéra igasse hoonesse ning klient
voib kindel olla, et tema maja on unikaalne. Naiteks sagartiiiakusega palgi kasutamine
disainpostina maja keskel. Sagartiiliakusega palk on ebakorrapirase kujuga, mis meenutab
lainelist/ebakorrapérast ringi. Sellise disainposti kasutamine toob hoonesse loodusldhedust
ning suurendab hoone véirtust kliendi silmis. Teised ettevotted, kes toid konkurentsieelisena
vilja eristumise strateegia, on niitena vélja toonud oma tootmisprotsessis kasutatavate
tootmismasinate automatiseerimise astme. Ettevote ,, K on ainulaadne teiste ettevotete seas,
sest ettevotte enda insenerid on konstrueerinud vajaminevad tootmisseadmed ja —liinid.
Ettevote tdiustab masinaid pidevalt, mis vOimaldab turule tuua jarjest keerukama ning
innovatiivsema disainiga masintoodetud puitmaju. Ettevote ,,A“ toodab aga aiamaju, mida on
voimalik igal hetkel liigutada ja vajaduse korral voib kasutada aiamaja ka hobuvankrina.
Ettevote ,,E“ omab lisaks majatehasele ka eraldi asetsevat akna-uksetehast ning trepitehast.
Ettevotte ,,E“ konkurentsieeliseks on akende ja uste Sooja- ja ohupidavus, mis tagab
puitmajadele parema energiatohususe. Ettevotte ,,J eeliseks on kiiresti monteeritavad hooned,
mistottu on maja ,,votmed kétte* lahendus voimalik paari kuuga. Ettevotted, kes valisid
kululiidri strateegia, toovad peamise eelisena vilja konkurentidest odavamalt ehitamise,
mistdttu on ka toodete miiligihinnad odavamad kui konkurentidel. Samas on nad siilitanud
kvaliteetse tootmise. Ettevote ,,B“ kululiidri strateegia seisneb mastaabisddstus. Tema
kaubamérk on laialdaselt tuntud Norras, mistottu esineb ettevdttel rohkem tellimusi, mis
omakorda vdimaldab tal odavamalt toota, sest monede toodete materjali ostetakse sisse
vastavalt prognoosile ja teatud mahu {iletades on toormaterjali hind soodsam. Ettevétte ,,D*
on vilja toonud hiibriidstrateegia, mis on kombinatsioon eristumise ja kululiidri strateegiast.
See toetab Michael E. Porteri teooriat, kus tavaliselt kasutatakse koos kululiidri ja

diferentseerimise strateegiat. Ettevotte ,,D* iiheks innovaatiliseks uuenduseks on erinevate
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lahenduste pakkumine erinevatesse kliimadesse. See tdhendab, et hoonete tulevase asukoha
aastaringne kliima on vdetud arvesse hoone projekteerimisfaasis. Seega, kui tellitakse
samasugune hoone nii Norra kui ka Hispaaniasse, siis majade maksumused voivad erineda,
sest majade viéliskiiljed on projekteeritud erinevalt ning seega ka hind on erinev kahe kliendi
jaoks.

Tarneahela strateegiatena on vastanutest kuus ettevotet mérkinud paindliku tarneahela
strateegia kasutamise, kolm on markinud timmitud strateegia kasutamise ning kaks ettevotet
kasutab kombineeritud tarneahela strateegiat. Ettevotted, kes kasutavad paindlikku tarneahela
strateegiat, toovad esile ettevotte paindlikuse kliendi suhtes. Ettevote piitiab vastu tulla koigile
kliendi soovidele igal projekti ajahetkel. Klient vaib ka kinnitatud projekti vajadusel muuta.
See tdhendab, et ettevite peab oma tootmise korraldama voimalikult diinaamilisena, et kiiresti
reageerida projekti muutmisel. Timmitud tootmise puhul ettevitetes puuduvad iileliigsed
varud. Materjali ostetakse sisse vastavalt tellimusele ja mitte rohkem. Samuti on korvaldatud
koik tegevused, mis ei tooda lisavdértust. Teenustena on sisse ostetud nii transpordi
korraldamine kui ka maja piistitamine. Kombineeritud strateegia on kasutusel ettevotetes, kus
toote sortiment on lai ning osade toodete puhul esineb ndudluse kdikumist ja teistel esineb
stabiilsus. See on saavutatud, kui ettevote tegutseb korraga erinevate klientide tellimustega,
mille puhul {iheks kliendiks on kinnisvara arendaja ja teiseks on eraklient v4i sotsiaalasutus.
Esimese puhul on olemas pikaajalised tellimused ja teise puhul on tegemist iiksikprojektiga.

Uurimistdd kdigus uuriti ka vastanute eeliseid vilisturul tegutsevate kohalike tootjate
ees. Nii kiisimustikust kui ka intervjuudest (Ettevote ,,F*, ,J K%, Kivil 2016) selgus, et
Eesti puitmajade tootjad on vilisturgudel hinnatud nii oma toote ehituskvaliteedi, paindliku
tootmisprotsessi kui ka tuntud oma ambitsioonikusega teha suuri ja ainulaadseid projekte.
Ehituskvaliteet on Eesti tootjatel sama mis kohalikel tootjatel, samas on Eesti tooted
odavamad. Eesti ei ole ainus riik, mis ekspordib suurtes mahtudes puitmaju. Teised Ida-
Euroopa riigid on samuti suurendanud oma eksporti samadele vélisturgudele, kus Eesti.
Tekkinud on olukord, kus Eesti tooted ei konkureeri niivord kohalike tootjatega kuivord Ida-
Euroopa tootjatega, kes pakuvad puitmaju soodsama hinnaga kui Eesti tootjad. Ida-Euroopa
tootjatel on suureks eeliseks t60jou madalam maksumus, mis vdimaldabki pakkuda Eesti
tootjatest madalamat hinda. Samas pole nende ehituskvaliteet nii kdrge, kui Eesti toodetel.
Intervjueeritavad tddevad, et Ida-Euroopa toodangu kvaliteet on paranemas mistSttu varsti on

nad tdsised konkurendid Eesti tootjatele. Eesti tootjad on lisaks ehituskvaliteedile tuntud ka
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tootmisprotsesside paindlikkuse poolest. Eesti tootjate iiheks peamiseks eesméirgiks on
kliendirahulolu. Eesti puitmajatootjad voib jagada kahte gruppi: ettevotted, kellel on olemas
nii standardlahendused kui ka voimekus projekteerida kliendile individuaalprojekti jargi
hoone, ning ettevotted, kes projekteerivad hooneid ainult vastavalt individuaalprojektile.
Vastavalt Lampel-Mintzberg’i mudelile voib uuringus osalejad jagada kahte riihma —
kohandatud individualiseerimise ning puhta individualiseerimise rithma.

Lisas 4. on viélja toodud Eesti puitmajade tootjate iildistatud tootmisprotsessi
voodiagramm. Voodiagrammis on kuus iildist otsustuspunkti, mis puitmajatootjal voib
esineda. Esimeseks otsustuskohaks on standardprojektide olemasolu. Standardlahendused
toimivad ka kui referentsid, mille kaudu on kliendil voimalik ndha erinevaid tooteid, mida
ettevote pakub, ning seeldbi teha esimene valik, kas ettevite vastab kliendi ootustele voi
mitte. See on tooriist kliendile kdrvutamaks erinevaid ettevotteid. Vastanutest viis ettevotet
pakub oma kodulehel nii standardlahendusi kui ka individuaalprojekte ning vastanutest kuuel
ettevottel puuduvad standardlahendused. Standardlahenduste iiheks eeliseks on aja kokkuhoid
kliendile. Tegemist on lahendustega, kus projekteerijad on loonud parimad vdimalikud
ndidised, mille projekteerimisel on arvesse vdetud erinevaid aspekte nagu nditeks hoone
avarust, soojapidavust, ruumikust, modernset disaini, valguskiillasust ja palju muud.
Standardlahendustega on piiiitud konetada voimalikult palju kliente, kuid erinevad kliendid
voivad soovida erinevaid lahendusi. Seega pakuvad Eesti ettevotted klientidele voimalust ka
standardprojekte muuta. Muuta saab nii projekti alglahendust kui ka kasutatavaid
materjale/komponente. Mdnedel ettevotetel on toote plaanides iiles margitud ka erinevate
materjalide vO0i1 komponentide valikud. Standardlahenduste hinnad on madalamad kui
individuaalprojektidel ning kui kliendil puudub kindel nigemus voi erisoovid, on
standardprojekt kdige maistlikum valik. Kui aga kliendil on erisoovid voi kui tema ndgemus
ei lahe kokku iihegi standardlahendusega, pakuvad koik Eesti ettevotted individuaalprojekti
projekteerimise vOimalust. Individuaallahendus on ajakulukam ja seepérast ka kallim, kuid
klient saab tdpselt sellise hoone, nagu ta soovib. Uuringust tuli vélja ka tdsiasi, et kuigi
standardlahenduste ning individuaalprojektide miiiigi osakaal on osas ettevotetes vOrdne, siis
tegelikkuses kahte identset eluhoonet massiliselt ei eksisteeri. See tdhendab, et kui klient
otsustab standardlahenduse kasuks, siis vOib ta ikkagi kindel olla, et tdpselt samasugust

lahendust e1 eksisteeri vo1 kui eksisteerib, siis viahesel mééral.
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Jargmiseks otsustuskohaks on hoone valmiduse astme kokkuleppimine kliendiga.
Eesti ettevotted pakuvad iildiselt kolme erinevat valmislahendust. Nendeks on:

e Votmed kitte — olenevalt ettevottest vOib ,,votmed kétte* lahendus sisaldada koiki voi
Suuremat osa jargnevatest toimingutest: vundamendit6dd, pottsepatddd, puusepatodd,
sisekommunikatsioonitodd, tdielik sise- ja vilisviimistlus, elektritood, kiittesiisteemi
paigaldust, vesi ja kanalisatsioon, koogimoobli ja santehnika paigaldus. Olenevalt
ettevottest ei pea klient ,,votmed kétte” lahenduse puhul tellima lisatdid objektile.
Kliendi mureks on ainult modbli ostmine.

e Vilislahendus — selle paketi puhul teostab ettevote ainult vélisviimistluse.
Siseviimistlus on kliendi teha. Samuti peab Klient ise tellima vundamendit66d,
elektritood, kiitte- ja ventilatsioonitddd ning vee- ja kanalisatsioonitddd.
Vilislahenduse pakett sobib kliendile, kes soovib maja ise 10puni ehitada endale
sobivas tempos.

e Palkosa — tegemist on paketiga, kus ettevite teostab ainult maja palkosa ehituse.
Olenevalt ettevottest voib see sisaldada ka katuse paigaldamist. Majal pole tehtud nii
vilis- kui ka siseviimistlus. Lisaks vélislahenduse toddele tuleb kliendil ise juurde

tellida ka aknad, uksed, trepid.

Kéesolevas uuringus osalenud ettevotted pakuvad iilalpool nimetatud lahendusi oma
tootegruppidele. Ainuke erinevus on aiamajadega. Aiamajade puhul ei ole vaja teostada nii
vundamenditdid kui ka muid t66sid. Aiamajade tarnekomplektidesse kuulub nii puitosa kui ka
aknad, uksed, katusekivid voi —plaadid. Aiamajade puhul ettevotted ei paku piistitamise
teenust, selle peab kas klient ise tegema voi teenusena juurde ostma kolmandalt ettevottelt.

Kolmandaks otsustuskohaks hoone tootmisel on materjalide ja komponentide
hankimine: millises ulatuses ning mis materjale ja komponente osta sisse ning milliseid
komponente ja materjale ise toota. Masintoodetud palkmajade puhul pakuvad Eesti
puitmajatootjad kahte erinevat lahendust: hoone ehitatakse kas massiivpalgist voi liimpalgist.
Massiivpalgi puhul on tavapdrane, et palgi kuivamisel tekivad kuivamisldhed ja -praod.
Liimpalk aga koosneb kahest v3i enamast toorikust, mis on tihendatud omavahel liimimise
teel ning kuivamislohesid ja -pragusid ei ole. Uuringus osalenud ettevotted, kes toodavad
liimpalgist maju, jagunesid kaheks. Uhed, kes liimivad ja pressivad liimpalgi ise kokku ja

teised, kes ostavad vajalikud ristloiked sisse. Massiivpalgi puhul ettevotted koorivad,
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kuivatavad ja tootlevad palki ise. Ise tootlemise eeliseks on soovitud kvaliteedi tagamine
palgile. Kui osta eeltdodeldud palk sisse, ei pruugi kvaliteet vastata tootja soovidele. Lisaks
palgimaterjalile on voimalik samasugust otsust rakendada veel kolmele komponendile —
aknad, uksed ning trepid. Uuringus osalenud 11-st ettevottest kaheksa ostavad sisse kdik
komponendid, kuid kolm ettevotet on otsustanud osasid komponente ise toota. Ettevote ,,F*
valmistab treppe ning ettevotted ,,C* ja ,,E“ valmistavad nii treppe, aknaid kui ka uksi.
Ettevote ,,F* valmistab kdsitod palkmaju ning trepid tuleb samuti valmistada késitoona, et
sdiliks hoone stiil ja unikaalne viljandgemine. Ettevote ,,E“ omab lisaks majatehasele ka
akna-uksetehast, trepitehast ning liimpuidust komponentide tehast. Ettevote toodab aknaid,
uksi ja treppe nii oma majadele kui ka eraldi akende, uste ja treppide edasimiiiijatele. Ettevote
,»C* valmistab lisaks eespool mainitud komponentidele ka vajadusel puitmdoblit. Tegemist on
massiivpuidust moobliga, mis valmib eritellimusena konkreetsele hoonele. Tegemist on
lisavdimalusena, mida klient saab tellida.

Tarneahela seisukohast vaadatuna kasutavad uuringus osalenud ettevotetest kaheksa
pikaajalist partnerlust vidheste tarnijatega ning kolm ldbirddkimisi paljude tarnijatega.
Ettevotetest iiheksa peab toormaterjali tarnijaid strateegilisteks ning kahel puuduvad
strateegilised tarnijad. Huvitav on, et kaks ettevotet, kellel strateegilised tarnijad puuduvad,
kasutavad pikaajalist partnerlust vidheste tarnijatega, kuid nad ei pea neid strateegilisteks.
Teised ettevotted, kellel on vilja kujunenud strateegilised partnerid, hindavad tarnijate
lojaalsust, stabiilsust kvaliteedis, paindlikkust ning toodete kaasaegsust.

Jargmiseks otsustuskohaks tootmisettevotete tarneahelas on nii
toormaterjalide/lkomponentide transpordi korraldamine tootmishoonesse kui ka pooltoote voi
16pptoote transportimine 1dppkliendini. Transpordikulud voivad Eesti tootmisettevotetes
moodustada kuni 43,5% kogu logistikakuludest (Kiisler 2008, 357-358). Mida védiksema
tootmisettevottega on tegemist, seda suuremad on ka ettevotte logistikakulud, ning mida
suurem on ettevote, seda viiksemad on logistikakulud. Suuremate organisatsioonide
madalamad logistikakulud seisnevad mastaabisdistus. Suuremad tootmisettevotted toodavad
rohkem, mistdttu on vajalik toodangu pidevat distributsiooni kas lepingulistele edasimiiiijatele
voi 10ppkliendile. Vidiksemate tootmismahtude juures transpordi korraldamine ei pruugi olla
igapdevane tegevus, mistottu tekibki kiisimus, kas korraldada ise transporti enda masinatega

vO1 osta teenust sisse logistikaettevottest?
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Logistika teenuste tellimine véljastpoolt ettevotet (ingl. k. outsourcing) on ettevottele
majanduslikult kasulikum, sest véljast tellitud teenus on kulusdéstlikum kui ettevottesisene
teenuse korraldamine, kuna ei kuulu ettevotte pohitegevuste hulka.

Labiviidud kiisitluses ja intervjuudes uuris t66 autor nii toormaterjalide/’komponentide
tarnimist kui ka pooltoote/lopptoote tarnimist kliendile. Joonisel 6. on vilja toodud

toormaterjalide/komponentide transpordivoimalused tootmishoonesse.

M Toormaterjalid/komponendid
tarnitakse muja poolt kohale

H Ettevote tarnib ise
toormaterjalid/komponendid
kohale

M Nii
toormaterjalide/komponentide
mudja kui ka ettevdte tarnib
toormaterjalid/komponendid
kohale

Joonis 6. Toormaterjalide/komponentide transport tootmishoonesse (protsent)
Allikas: (Autori koostatud)

Nii kiisimustikust kui ka intervjuudest (Ettevotted ,,F*, ,, I ja ,J* 2016) selgus, et
enamasti tarnivad toormaterjali tootmishoonesse toormaterjali tarnija. 18% vditis, et tarnib ise
toormaterjali kohale, ning 27% juhtudel tarnitakse toormaterjali nii enda kui ka tarnija
ressurssidega. Enamikel juhtudel voib viita, et toormaterjal tarnitakse miiiija poolt kohale,
kuid osade materjalide logistika tuleb korraldada ettevottel ise. Uuringus ei 6elda, milliseid
materjale tarnitakse ise, sest see on ettevoteti erinev. Seega tegelikkuses voib vdita, et
suurema osa toormaterjalist tarnib kohale miilija ning véiksema osa tootmisettevote. Samas
leidub erandeid, kus suurema osa materjalidest tarnib kohale ettevote ise ning vdiksema osa
miitijad. Sellistel juhtudel on ettevotetes olemas enda masinad, millega Eesti piires tarnitakse
toormaterjali tehasesse ning pooltoodet/Iopptoodet kliendile. Rahvusvaheliste tarnimiste

korral tarnib miiiija ise v3i on kasutatud toormaterjali hankimisel transpordiettevotte teenust.
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Intervjuudest kui ka kiisitlusest selgus, et Eesti piires ostab 82% vastanutest pooltoote
voi 1dpptoote tarnimise kliendile transpordiettevottelt teenusena sisse ning 18% tarnib ise oma
tooted kliendile ettevotte masinatega. Rahvusvaheliste tarnete korral ostab 91% vastanutest
toote tarnimise transpordiettevottelt teenusena sisse ning 9% tarnib ise. See nditab, et enamik
ettevotteid ostab nii kohaliku kui ka rahvusvahelise transporditeenuse sisse spetsialiseerunud
transpordiettevattelt. Ettevote ,,K* on iiks ettevotetest, kes Eesti piires tarnib nii toormaterjali
tehasesse kui ka pooltoote/lopptoote kliendile ise. Ettevote toob Eesti-sisese transpordi
korraldamise eelisena vilja asjaolu, et kui viimasel hetkel on vaja teatud materjali juurde tuua,
siis enda masinatega saab kiiremini materjali tarnitud, kui hakata seda korraldama libi
transpordiettevotte. Ettevote tunnistab, et masinad ei ole igapédevaselt sdidus, kuid nende
ilalpidamine on odavam, kui tellida Eesti sisest transporditeenust sisse. Rahvusvaheliste
vedude korraldamise ostab aga ettevote ,K*“ 100% sisse spetsialiseerunud
transpordiettevottelt.

Jargmised kaks votmekiisimust on seotud hoone piistitamisega. Esimese puhul on vaja
teada, kes korraldab maja piistituse. Uldjuhul ei teki selline kiisimus aiamajade korral.
Aiamaja on piisavalt kerge ja lihtne ehitis, mille piistitamisega saavad kliendid ise
suurepdraselt hakkama. Aiamajade tarnekomplektis on kdik olemas alates tehnilisest joonisest
1opetades ukselukuga. Aiamaja piistitamiseks ei ole vaja teha eelnevalt pinnasetdid ega ka
vundamenditdid, mistottu on vodimalik aiamaja pilistitada tihe pdevaga. Koigi teiste
tootegruppide puhul aga kiisimus kerkib. Hoone piistituse voib tellida ka klient ise, kuid
ildjuhul ei soovita Eesti ettevotted puithoone piistitust tellida vooralt ettevottelt, kes voib olla
el ole kursis puithoone piistitamise reeglitega ega tunne tehnoloogiat. Siit tekib ka jargmine
votmekiisimus, kas hoone pistitatakse ettevotte enda meeskonnaga voi mitte. Uuringus
osalenud ettevotetest viis kasutasid hoonete piistitamisel nii enda meeskonda kui ka allhanget
kas teisest Eesti ehitusettevottest voi kohalikul turul vélja kujunenud ehituspartnerilt. Viis
ettevotet plistitasid maja ainult enda meeskonnaga ning ettevote ,,A* ei pakkunud piistitamise
teenust tldse. Uuringus osalenud ettevotted (Ettevotted ,,Fe, I, ,,J¢ ja ,,K*) mainisid, et
tanasel hetkel ei ole enam suurt kulude vahet, kas piistitada hoone enda meeskonnaga voi
allhankida ehitustegevused kas Eesti voi kohaliku ehituspartneri kdest. Kdik oleneb muidugi
hoone modtmetest, keerukusest ja valmiduseastmest. Vottes arvesse Eesti puitmajatootjate
ekspordisuurust Norrasse, siis Eesti ettevote, kes tahab nditeks Norras pakkuda ehitusteenust,

peab ennast Norras kdibemaksukohuslasena registreerima, kui ehitusteenuse kiive iiletab

48



50 000 NOK-i (5400 eurot). Lisaks peab ettevote registreerima tdotajad Norra to0jouregistris
ning maksma palka vastavalt Norra seadustes ettendhtud tingimustele. Kuna ehitusobjekt asub
valisriigis, tuleb t0dandjal muretseda tootajale ka elukoht ning maksta kinni tema
transpordikulud objektile ja tagasi elukohta vélisriigis. Norra seaduste jargi tuleb tootajal
kanda ehitusobjektil 1D-kaarti, mis viljastatakse sama pikaks ajaks, kui on toosuhe. Igal
tootajal Norras peab olema ka maksukaart, kus tdodandja peab kinni vastava
tulumaksumaééraga tasu. Lisandub veel sotsiaalmaks. Tookulude poole pealt on ettevotte enda
tootajad vordsed Norra todtajate tookuludega. Erinevus, miks kasutada ettevotte t66joudu voi
osta ehitusteenust allhankena ehituspartneritelt sisse, seisneb t60 kvaliteedis ja teistes

aspektides.

3.2. Ettepanekud

3.2.1. Vilisturule sisenemine

Intervjuudest Eesti Puitmajaliiduga (Kivil 2016) ja Ettevotluse Arendamise
Sihtasutusega (Korjas 2016) tuleb vélja, et peamiseks probleemiks ettevotetel vélisturule
sisenemisel on irikontaktide leidmine sihtriigis. Arikontaktid vdivad tekkida ldbi isikliku
kontaktvargustiku, 1dbi rahvusvaheliste messide, interneti ning paljudel teistel viisidel. Kui
ettevotte kindlaks sihiks on siseneda uuele turule, tuleb rakendada ko6iki voimalikke kanaleid,
et ennast margatavaks teha potentsiaalsete klientide seas. Kiisimustikust tuli védlja asjaolu, et
arikontakte on leitud kas lébi vélisosaniku vai on ise otsitud kontakte. Kindlasti ei kehti see
koigi puitmajade tootjate kohta Eestis. Vidikesel vo1 keskmise suurusega ettevottel, mis on
alles alustanud, on iseseisvalt kontaktide otsimine raskem, sest tegemist on ettevottega, mis ei
ole voib-olla algusaastatel nii laialdaselt tuntud.

Uhe vdimalusena on kasutada Ettevdtluse Arendamise Sihtasutuse (edaspidi EAS)
pakutavaid teenuseid. Uheks teenuseks on riiklikud {ihisstendid rahvusvahelistel drimessidel.
Et messil osaleda, on ettevottel valida mitme erineva variandi vahel: kas osaleda iseseisvalt,
liituda mone konkurendiga voi kasutada EAS-i pakutavat teenust. Kui ettevote kavatseb

messil osaleda iiksi, tuleb tal tasuda 100 m? messiboksi eest umbes 60 000 — 100 000 eurot.
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Osadel VKE-del on selline summa aastakdive, mistottu on see vélistatav, et iiks ettevote oma
kasumi kulutaks iihele messiboksi rentimisele. Seega on otstarbekam kulusid jagada. Kiisimus
tekib aga, kas jagada seda teise ettevottega samast piirkonnast voi kasutada neutraalsemat
voimalust ning jagada kulusid paljude ettevotetega EAS-i poolt renditud messiboksis. Kui
jagada kulusid teise ettevottega, on ikkagi kulutused suuremad, kui seda on EAS-i pakutaval
teenusel. EAS-i teenus maksab ettevottele 2000 eurot ning osalustasud katavad messiboksi
rentimise, messil osalemise, messiboksi disainimise ja ehituse kulud ning lisaks veel {ihiste
reklaamkataloogide tootmise ja materjalide transpordi (Uhisstendid rahvusvahelistel
arimessidel 2016). Lisaks eespool nimetatud tegevustele koolitab EAS ettevotet kdituma
messil, kuidas ennast turundada ning aitab ette valmistada ka nn liftikdne (ing. k. elevator
pitch voi pitching). Seda kdike eesmérgiga, et messil osaleja leiaks endale potentsiaalseid
grikontakte. Uhine messiboks on iildjuhul suurem kui ettevdtte enda oma ning kuna
thisstendil on tihine nimetus ,,Estonia®, siis ta loob usalduskrediidi koigile samal pinnal
olevatele ettevotetele ning viike ettevote, kes on alles alustav eksportoor, saab tunda ennast
sama suure ettevottena, nagu seda on juba tugeva eksportoori staatusega ettevotted. (Korjas
2016)

Enne messil osalemist tuleb ettevottel teha kodut6dd ning juba eelnevalt otsida
kontakte, kellega soovitakse eesoleval messil kindlasti suhelda. Selleks pakub EAS
ekspordipartneri otsingu teenust. Ekspordipartneriks voib olla nii vélisriigis asuv importoor,
potentsiaalne toote edasimiiiija, esindaja, agent v3i 10ppklient. Teenus maksab 500 eurot iihe
turu kohta, mis on tunduvalt odavam kui kasutada selleks konsultatsioonifirmade pakutavaid
teenuseid ning hetkel on seda teenust voimalik kasutada tiheksa sihtturu kohta. Sihtturgudeks
on: Norra, Rootsi, Soome, Taani, Suurbritannia, Saksamaa, Prantsusmaa, Holland ja Hiina.
EAS-i teenuse puhul ettevote tdidab édra paringuvormi, kus kirjeldab liihidalt eksporditava
toote kohta. Mis on toote konkurentsieelised, kes oleksid kliendid ja kes on peamised
konkurendid. Pirast paringu esitamist vitab sihtriigi ekspordindunik iithendust ning selgitab
tapsemalt vilja ettevotte soovid ja lootused. Kui ettevotte soovid on kaardistatud, hakkab
ndunik otsima sihtriigis potentsiaalseid &ripartnereid ja/voi loppkliente. Teenus voib votta
ajaliselt umbes 3-6 néddalat aega, mille kédigus ndunik korraldab kohtumised vdhemalt viie
potentsiaalse dripartneri ja/voi 10ppkliendiga. (1bid. 2016)

Lisaks kahele eespoolnimetatud teenusele voib ettevote osaleda kontaktreisidel.

Kontaktreis sobib sellisele ettevottele, kes veel ei tea, kas siseneda soovitud vélisturule voi
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mitte. Reisi viltel korraldab EAS ettevottele individuaalseid kohtumisi eelnevalt vélja otsitud
arakontaktidega ja/voi 10ppklientidega ning lébi selle teenuse saab ettevotja paremini aru oma
arivoimalustest ning ka tagasisidet oma toote kohta. Kontaktreis kestab mitu pdeva, kus
esimesel pdeval toimub &driseminar, kus selgitatakse turul valitsevat olukorda ning mida
aripartnerid otsivad voi kliendid ostavad. Samuti mis tooted miitivad hésti ja millel ei ole
turgu. Labi pakutava info saavad ettevotted tagasisidet, kas oma tooteid muuta, siseneda
hoopis teise tootega voi siis otsustavad, et nad ei soovi antud turule siseneda. (Korjas 2016)

EAS-i intervjuust tuli vilja, et {iheks vOimaluseks sihtturule sisenemiseks on
sihtkohariigist pdrit voi seal elanud/tootanud ekspordijuhi todle votmine. Valisriigist parit voi
seal elanud /tootanud ekspordijuhi suurimaks plussiks on sihtriigi keele rddkimine ning
kohaliku eluolu ja Klientide tundmine. Ekspordijuht peab olema vidga hea suhtleja,
kohanemisvdimeline, analiiiitilise motlemisega ning védga hea koostoovoimega. (1bid. 2016)

Vilisturule sisenemisel, soovitab t60 autor Eesti puitmajatootjatele jargmisi
ettepanekuid:

e Koguda pohjalikult ja silisteemselt infot puitmaju importivate riikide kohta.
Impordimahtude jérgi jagada riigid kahte gruppi. Uhe grupi moodustavad riigid, mis
on esikohal puitmajade importimisel ja teise grupi moodustavad riigid, kus puitmajade
import on iga-aastaga kasvanud. Esimene grupp nditab &ra, kuhu ettevote peaks juba
eksportima, ja teine grupp nditab &ra riigid, kuhu ettevote peaks hakkama eksportima.
Jargmises faasis tuleks ettevottel koostada esialgne iilevaatlik turuanaliiiis, kus on
vélja toodud sihtriikide peamised majandusnditajad nagu nditeks turu suurus,
majanduskasv viimase 10 aasta oma, turu kontrollimatud faktorid, sisemajanduse
koguprodukti, et seeldbi reastada riigid mdlemas grupis, kus inimesed on
maksejoulisemad kui Eestis. Allesjadnud potentsiaalsete riikide kohta tuleb ettevottel
koostada riigiti pohjalikumad turuanaliiiisid. Need voib kas ise 1dbi viia voi siis tuleks
tellida see teenuse sisse konsultatsioonifirmast. Oskuslikult koostatud turuanaliiiis
annab iilevaate turul valitsevatest trendidest ja tuleviku suundadest, mille jirgi saab
otsustada, kas olemasolevatel toodetel on turgu, kas on vaja olemasolevad tooteid
muuta, minna turule innovaatilise tootega voi loobuda sihtturust. Samuti toob
turuanaliiiis vélja potentsiaalsed &ripartnerid, Idppkliendid ning ettevdtte konkurendid.
Pérast turuanaliiiiside valmimist saab ettevote teha oma viimase valiku ning hakata

kontakte otsima sihtriigist.
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Kasutada kdiki kanaleid, voimalusi, tutvusi ning EAS-i poolt pakutavaid teenuseid, et
leida endale potentsiaalseid aripartnereid ja/voi loppkliente. T66 autor soovitab
aiamajade tootjatel otsida kontakte vélisriigis asetsevate suuremate ehitusmaterjalide
ja aiakaupade jaemiiiijjate hulgast. Aiamajade miiiigis esineb teatav hooajalisus,
mistottu peaks ettevote otsima kontakte vélisriikidest, kus aastaringselt on sobiv
kliima aiahooldamiseks. See voOimaldaks ettevottel nii tootmist, kui ka muiki
tasakaalustada.  Teiste  tootegruppide puhul soovitab t66 autor otsida
kinnisvaraarendajate, kohalike omavalitsuste ja sotsiaalasutuste ning eraisikute
kontakte, kes on huvitatud puitmajade tellimisest. Kinnisvaraarendajad voimaldavad
ettevotetel saada mitu tellimust iihekordselt, mistdttu on kindlustatud pikaajaline
tootmine ja hoonete eksport. Kohalikud omavalitsused ja sotsiaalasutused aga
voimaldavad tootjatel toota puidust suuri sotsiaalhooneid nagu niiteks lasteaiad,
suusakeskused, puhkemajad, koolid, teatrid, restoranid ja paljud muud hooned.
Sotsiaalhoonete valmides on aga ettevottel olemas muljetavaldavad referentsid, mida
oma kodulehel tutvustada. Erakliendid aga vdimaldavad ettevotetel néidata iiles
efektiivset tootmist ja erinevate tehnoloogiliste lahenduste kasutamist.

Ettevotte koduleht tdlkida vilja valitud sihtriigi keelde ning kodulehe metainfosse
kirjutada voimalikult palju votmesonu, mille sisestamisel otsingumootorisse, peaks
koduleht otsingumootori nimekirjas eespool asetsema. Ettevotte kodulehe metainfo on
kuvatav ka sotsiaalmeediakanalites. Seepdrast monikord, kui inimene on kiinud tiihel
kindlal lehel mitu korda, hakkab otsingumootor selle lehekiilje reklaami edastama ka
sotsiaalmeediasse. Taaskord on ettevOte rohkem ndhtav potentsiaalsetele
aripartneritele ja/voi loppklientidele, mis omakorda vdib suurendada toodete miiiiki
sihtriigis.

Esmaste dripartnerite tellimuste puudujddgi korral saatma sihtturule oma
miiligimeeskonna voi agendid, et leida lisaks uusi dripartnereid.

Rajada oma miiligiesindus vai tiitarfirma valisriiki sellisel juhul, kui tegemist on juba
tuntud kaubamérgiga ning mis pakub tdsist konkurentsi kohalikele tootjatele.
Tiitarfirma, mis on registreeritud vélisriiki, annab 16ppkliendile garantii, et kui midagi
peaks juhtuma garantiiperioodi véltel, voib ta julgesti ithendust votta miiligiesindusega
ning ta teab, et probleem saab kiiresti lahendatud. Tegemist on psiihholoogilise

eriparaga, kus l0ppklient on paremini meelestatud ostma toodet ettevottelt, mille
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esindus asub samal territooriumil ning kuhu ta saab vajadusel sisse astuda. Ettevote
esindus, mis aga asub vélismaal, voib tekitada olukorra, kus Idppklient enne esmase
ithenduse votmist, hakkab juba mdtlema, et probleemide ilmnemisel tal abi loota ei
ole, kuigi tegelikkuses pole see nii, ning seepérast kaotab ettevotte enda teadmata juba
eos potentsiaalse kliendi.

Sihtkohariigist parit voi seal elanud/tootanud ekspordijuhi todle votmine.

3.2.2. Teha ise voi osta viljast

Teha ise vOi osta véljast otsuse puhul, soovitab t60 autor Eesti puitmajatootjatele

jérgmisi ettepanekuid:

Tellida viljast koik tegevused, mis ei ole seotud ettevotte pohitegevusega.

Tellida véljast kdik komponendid, mis ei muuda maja unikaalseks voi mille jaoks
puudub tehniline teadmine ja valmistamise tehnoloogia. Eestis on ainult iiksikud
ettevotted, kes on laiendanud oma tegevust ka osadele komponentidele. On ka olnud
vastupidiseid niiteid, kus ettevite on tulnud teisest sektorist ja hakanud lisaks majasid
tootma. Kdik need niited on véga erandlikud. Reeglina toodavad Eesti puitmajatootjad
ainult maja konstruktsioone ning kdik teised komponendid nagu néiteks aknad, uksed,
trepid, k6ogimoobel, katusekivid ja —plaadid tellitakse viljastpoolt.

Teha tihedat koost6dd teiste Eesti puitmajade tootjatega, kellel on olemas vdimekus
toota aknaid, uksi ja treppe. Seeldbi on voimalik, et mdlema firma toodete omahinnad
langevad, sest aknaid ja uksi toodetakse suuremates kogustes ning tekib mastaabisaést.
Nditena vOib tuua Eesti Puitmajaliidu liikmete omavahelist koostodd, kus tihti
ettevotted teevad liksteisele allhanget. Eesti Puitmajaliitu kuuluvad ka 11 toetavat
liiget, kes pakuvad puitmajatootjatele erinevat tiilipi tooteid ja teenuseid.

Asja tootmist alustanud moodul-, element- ja puitkarkassmajade tootjatel soovitab to6
autor nii liimpuit  kui  ka  massiivpuit  sisse  osta  spetsiaalsetest
puidutootlemisettevotetest. See voimaldab raha sddsta puidu todtlemise pealt ning
kiirendada ehitusprotsessi tehases.

Ettevotte arenedes, kui soovitakse paremat kvaliteeti kui tarnijate poolt pakutavatel

liimpalkidel, peaks ettevote hakkama motlema liimpuidu pressimasinate soetamisele.
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Seda ainult sel juhul, kui tootja on kindel, et turul ei ole iihtegi potentsiaalset
liimpuidu tarnijat, kes pakuks hea kvaliteediga puitu.

e Sisse viia partnerlepingud ning strateegilise tarnija juhtimise programm toormaterjali
tarnijatega. Programmi eesmaérgiks on leida potentsiaalseid strateegilisi tarnijaid, neid
arendada, hinnata ning parendada tarnija ja tootja vahelisi suhteid ning t66 kvaliteeti,
mis voOimaldab pikemas perspektiivis alandada toote omahinda ning suurendada

arikasumit.

3.2.3. Transpordi korraldamine

Transpordi korraldamisel, soovitab t66 autor Eesti puitmajatootjatele jargmisi
ettepanekuid:

e Viikese ja keskmise suurusega ettevottel, kelle tootmismahud on {ihtlaselt madalad
voi kdikuvad, Kasutada nii Eesti siseste, kui ka rahvusvaheliste vedude korraldamisel
transpordiettevotte teenuseid. Tellides transpordiettevottelt pooltoote voi 15pptoote
tarnimist kliendile vdimaldab see ettevottel muuta masinatega seotud piisikulud
muutuvkuludeks ning seeldbi suunata ressursse Kkas ettevotte pohitegevusse,
abitegevustesse, tootmisseadmetesse voi spetsialistide koolitusse. Kuna transporti
hakkab korraldama transpordiettevote, viahendab see ettevotte transpordikulusid ning
aitab keskenduda ettevottel oma pohitegevusele. Transpordiettevotte eesmérgiks on
hoida oma masinaid pidevas liikumises, mistdttu otsivad ekspedeerijad masinatele
kaupasid ka tagasisuunal. Tootmisettevote, kes aga tarnib oma tooteid ise kliendile, ei
otsi kaupasid, mida importida, mistdttu tulevad masinad kliendi juurest tagasi tiihjalt.
Tiihisoit aga arvestatakse toote maksumusele juurde ning seepirast on toode kliendile
kallim. Sama on ka edasisuunal, kui ettevote tarnib oma toodet ning terve veotihik ei
ole tiielikult komplekteeritud, siis ettevote ei otsi lisasaadetisi oma masinale. Kui aga
sama tellitakse transpordiettevottelt, siis ekspedeerija otsib saadetisi juurde ja
komplekteerib veoiihiku mitme kaubasaatja kaubast ning see vdimaldab molemal
kaubasaatjal transpordikulusid vdhendada. Ehk transpordiettevdtte teenuse eeliseks on
mastaabisddst, mis tekib erinevate kaubasaatjate saadetiste konsolideerimisel. Lisaks

mastaabisddstule ei pea ettevote muretsema nii masinate kui ka haagiste
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liikluskindlustuste, kaskokindlustuste ning ekspluatatsioonikulude (rehvid, iga-aastane
hooldus) eest. Samuti ei pea ettevote palgal hoidma masinate juhtisid, vaid saab hoida
palgakulu kokku voi siis suunata juhtide palgakulu nditeks miiiigispetsialistide,
ekspordijuhtide voi tootmistodliste varbamisse ning koolitusse. Samuti ei pea ettevote
tegelema laevapiletite hankimisega ega pea taotlema erilubasid teeomanikelt, kui
tegemist peaks olema iilegabariidilise veoga. Ettevottel on keeruline olla kursis
erinevate riikide seadusandlusega ning erilubade taotlemise protseduuridega.
Transpordiettevottel on aga riigiti voi regiooniti maaratud ekspedeerijad, kes teavad
enda riigi voi regiooni kohta kdivat seadusandlust ning teavad, kuidas ja kellelt tuleb
erilubasid taotleda. Ulegabariidiliste] vedudel vdib tee peale jiida ka madalad
elektriliinid, seega lisaks erilubadele tuleb vahest ka iihendust votta kohaliku
elektrifirmaga, kes aitab tdsta madalal asetsevaid elektriliine piisavalt korgele nii, et
veos neid ei puutuks. Lisaks eriveosele tuleb kasutada ka saatemasinaid, et tagada
ohutu liiklus nii eriveosele kui ka kaasliiklejatele. Saatemasinate arv oleneb
lilegabariidilise veose mddtmetest. Ulegabariidiliste veoste transpordi korraldamine
oleneb ettevotte toodangust. Ettevotted, mis toodavad ainult aiamaju, ei puutu sellega
kunagi kokku, kuid elementmajade voi moodulmajade tootjatel on erivedu peaaegu
igakordne ndhtus. Kuna iga moodulmaja v4i elementmaja projekt on ainulaadne, siis
vastavalt moodulite voi elementide modtmetele tuleb kasutada ka digetes modtmetes
veovahendit. Seega ettevottel on kulusddstlikum osta erinevates mddtmetes
veotehnikat sisse, kui seda ise omada. Lisaks eespool nimetatud eelistele voib veel
vilja tuua ka teenuse hinna minimaalse koikumise ulatuse. Transpordiettevotted
investeerivad pidevalt nii oma masinaparki kui ka infosiisteemidesse, et vahendada
transporditeenuse hindasid ning kiirendada transpordi korraldamise protsessi. lga
investeering, mis tdstab transpordi korraldamise teenuse kvaliteeti ning vdhendab
teenuse maksumust, avaldab moju ka tootmisettevotte toodete maksumuses.

Luua kontakte erinevate transpordiettevotetega ning késitleda neid kui strateegilisi
partnereid. = Mida  tugevamad on  partnerlussuhted  tootmisettevotte  ja
transpordiettevotte vahel, seda kiiremini ja ka soodsamalt on vdimalik transporti
korraldada. Strateegiline partnerlus voib vdimaldada heade suhete olemasolul ka
paremat transpordilepingut, naiteks pikendada maksetdhtaega, mis omakorda tekitab

ettevottele pikemaks ajaks vaba raha. Transpordiettevote aga saab endale pikaajalise
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kliendi, kes tellib transporditeenust kas tdielikult voi suuremas mahus ainult tema
kéest, ning kindlustab teatavas mahus autode tdituvuse. Kui tegemist peaks olema
viikeettevottega, kes hakkab transporti korraldama, voib tootmisettevote saavutada ka
kokkuleppe, kus transpordiettevote lubab enda masinaid katta tootmisettevotte logoga.
Selline kokkulepe aitab reklaamida tootmisettevotet.

e Element- ja moodulmaja projekteerijad ning transpordiettevotte ekspedeerijad peaksid
tegema koostdood toote pakendamise ja transpordi korraldamise kiisimustes.
Tootmisettevotte projekteerijad voiksid olla kursis transpordiettevotte pakutavate
veovahendite modtmetega. See voimaldab toote pakendamise faasis olla efektiivsem
ning kasutada dra kogu veovahendi potentsiaali. Toodete efektiivsem pakendamine
ning ruumikasutus aitab samuti kokku hoida transpordikulusid, mis omakorda
voimaldab tootmisettevottel alandada toote omahinda.

e Transpordiettevotte peaks kasutama tootmisettevotte toodete transportimisel kindlaid
juhte. Selline teguviis vOimaldab lihtsustada operatiivset suhtlust ning kiirendab
kaupade pealelaadimist, sest iga kord, kui autojuht saabub tootmistehasesse, muutub
pealelaadimise aeg kiiremaks, sest autojuht teab kuhu ta peab veovahendiga sditma,
kui soovib kaupasid peale laadida. Kui aga kasutada iga kord erinevaid juhte, on
protsess aeglasem, sest protsess on tundmatu. Kaupade aeglasem pealelaadimise
protsess voib aga pikendada mdistlikku pealelaadimise aega, mille iiletamise korral
rakendub seisuaja tariif. Mdistlik laadimisaeg oleneb veovahendi ruumikasutusest. Kui
tegemist on tdiskoormaga (ingl. k. Full Truck Load), siis mdistlik laadimisaeg on
maksimaalselt 2 tundi ja kui tegemist on osakoormaga (ingl. k. Less Than Truck

Load), siis mdistlik laadimisaeg on maksimaalselt 1 tund.

3.2.4. Hoone piistitamine

Hoone piistitamise t66hind nii allhankena kui ka enda meeskonda kasutades on enam
vihem voOrdsed, kuid vaadatuna teistest aspektidest voib enda meeskonna ja allhanke
kasutamine mingida véga suurt rolli. Alljargnevalt on vilja toodud nii allhanke kui ka oma

meeskonna eelised ja puudused.
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Allhanke eelised:

Kui t66d on palju, saab kasutada teisi alltoovotjaid, kes aitaksid paigaldustoodega. See
tdhendab, et kui ettevottel on tellimused, mille hoone piistitamise kuupdevad on
margitud thele ajaperioodile, siis on voimalik saata erinevatele objektidele erinevate
allhankijate meeskonnad. Nii on vdimalik hooneid piistitada erinevates piirkondades
samaaegselt.

Tootmisettevote ei pea otseselt jdlgima hoone piistitamise ajagraafikut. Seda sel juhul,
kui hoone pistitamine on tellitud kliendi poolt, mitte tootmisettevotte
koostoopartnerilt. Kui tellitakse allhange koostdopartnerilt, siis jilgitakse ajagraafikut,
et hoone valmiks tdhtaegselt.

Ettevdttel on palgal vihem t66joudu. Ettevate, kes ei tooda suurtes kogustes hooneid,
kuid omab oma piistituse meeskonda, ei pruugi pakkuda neile igapdevast t6od,

mistottu on moistlikum tellida teenust sisse ehituspartnerilt.

Allhanke puudused:

Iga ekstra liigutus maksab. Tootmisettevote, kes tellib hoone piistituse
chitusettevottelt, kes ei ole partnerettevote, vOib seista silmitsi suuremate
ehituskuludega. Iga lisa kraanatdoste suurendab teenuse maksumust. Samuti voib
ehitusettevote markida tootunde rohkem, et suurendada teenuse hinda.

Allhanget teinud chitusettevote kisitleb toodet hoolimatult. Hoone komponendid
voivad saada ehitamisel vigastada, niiteks I10hutud laudis, sisekipsis augud voi
muljumised aknaplekil. See tdhendab, et pérast hoone piistitamist tuleb
tootmisettevottel teostada parandustoid. Iga parandustod kulutab ettevotte aega ja
ressursse, mistdttu voib ka hoone iileandmine kliendile ajaliselt pikeneda, mis
omakord voib tdhendada ka madalamat tootehinda.

Kliendi poolt tellitud ehitusfirmal voib olla vihe kogemusi puitmajade nduetekohasel
monteerimisel. See tdhendab, et hoone ehituskvaliteet ei pruugi vastata nduetele ning
hoone ei vasta enam projektis olevale energiaklassile.

Puudub kontroll. Tootmisettevottel voib puududa kontroll ehitusettevotte todtajate iile.
Vaib juhtida tdhelepanu iihele voi teisele asjale, kuid kui ehitusettevotte tootaja ei
kuula vOi ei muuda oma tegutsemist objektil, vOib see l0ppeda hoone kehva

ehituskvaliteediga voi siis vigastustega hoonel.
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Projektijuhil on lisatood ja selgitamist erinevatele osapooltele ja ettevotetele, kui

peaksid ilmnema muudatused voi probleemid objektil.

Oma meeskonna eelised:

Meeskond tunneb toodet ja teab, kuidas Gigesti kisitleda komponente. See tdhendab,
et hoone vigastamise tdendosus piistitamisel on madalam ning parandustéid esineb
vihem voi mitte tildse.

Uleliigsed liigutused ei maksa rohkem raha ning t6&tunnid on tipselt teada. Ettevottel
on tipne iilevaade iga toolise tootundidest ning kui peaks esinema lisatdsteid voi
lilgutusi, siis ei ldhe see rohkem maksma.

Eelarve parem majandamine. Ettevote teab ja oskab arvestada tulevastel
chitusobjektidel hoone piistituse hinda. Kulud on lébipaistvamad ka kliendi jaoks,

kellele ettevote voib enne hoone tootmist dra selgitada, mille eest klient maksab.

Oma meeskonna puudused:

Tousevad t60jouga seotud kulutused. Todandja peab vilisriigis olevale tdootajale
muretsema elukoha ning tasuma transpordikulutused. Olenevalt sihtturust tuleb ka

tootajad registreerida valisturu t66jouregistrisse ning hankida neile 1D-kaardid.

Vottes arvesse iilalpool nimetatud nii allhanke kui ka oma meeskonna eeliseid ja

puuduseid, soovitab t66 autor Eesti puitmajatootjatele jargmisi ettepanekuid:

Allhankimisel arvestada sihtturul tegutsemise ajalist pikkust. Kui ettevote ehitab
hoone esmakordselt ning iihekordse projektina uude sihtriiki, on maistlikum kasutada
ehituspartnerit, kes juba tegutseb sellel turul. Iga ettevite ei pruugi teada konkreetse
riigi maksusiisteemi ja seadusandlust, mistottu vOib see hiljem paigutada ettevotte
ebamugavasse olukorda.

Kui tootmisettevote otsustab iga hoone piistituse tellida allhankena ehituspartnerilt,
tuleb tal esmalt vdga pohjalikult ja siistemaatiliselt teostada potentsiaalse
ehituspartneri otsing. Potentsiaalse ehituspartneri leidmisel arendada suhteid ning
koolitada wvilja ehituspartneri tootajaid, kes oleksid kursis hoone piistitamise
tehnoloogiaga. See vilistab to6tajate teadmatuse, kuidas hoonet Gigesti piistitada ning
vihendab ka hoone vigastamise riski. Kui aga ettevote otsustab hooned piistitada enda

meeskonnaga, siis peab ta olema kursis vilisriigi seadustega ning maksusiisteemiga.
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Samuti olema kursis vilisriigi ehitustooliste ametitihingu tegevusega ning teiste
organitega, kes seisavad chitustooliste heaolu eest. Head suhted vilisriigi
ametiithinguga néitab kliendile, et tegemist on usaldusvéirse ettevottega, kes tdidab
oma kohustused tooliste ees ning klient voib ka kindel olla, et ettevdte teostab
kvaliteetset t60d, sest tegemist on ettevotte enda todtajatega, kes teavad, kuidas hoonet
Oigesti piistitada.

Nii  késito6 kui ka masintoodetud palkmajade tootjatel omada enda
pustitusmeeskonda. Kui klient tellib késitoo palkmaja, tagab individuaalne 1dhenemine
ning hoone ettevotte enda meeskonna piistitamine hoone isikupdra ja unikaalsuse.
Palkmajade piistitamisel on véga tdhtis Oige tehnika. Paljudel vilismaa ettevotetel
puuduvad teadmised, kuidas oOigesti ja nduetekohaselt palkmaju piistitada, mistottu
vOib hoone esialgne energiaklass halveneda. Seega on tarneahela seisukohast palkmaja
plistitamine ettevdttele liks pohitegevustest, mida ei tohiks viljasttellida.
Moodulmajade, elementmajade ja puitkarkassmajade puhul kasutada nii enda
pustitusmeeskonda kui ka allhanget. Alustaval ettevottel soovitab t60 autor maja
piistitamise allhankida ning olla ehitusobjektil td6dejuhataja rollis ja jédlgida, et hoone
piistitamisel ei kahjustataks mooduleid vdi elemente. Ettevotte kasvades soovitab t66
autor viahendada allhanget ning suurendada enda meeskonna osalust, et seeldbi tagada

paremat ehituse kvaliteeti.
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KOKKUVOTE

Eestis tegutseb ca 140 ettevotet, kes tegelevad puitmajade tootmisega. Suurem 0sa
neist on viikese ja keskmise suurusega ettevotted, kes tegutsevad nii vélisturgudel kui ka
siseturul, aga esineb ka ettevotteid, kes on keskendunud ainult Eesti siseturule. Ettevotted, kes
varem olid keskendunud ainult siseturule, on muutnud oma &rifookust, ning soovivad samuti
siseneda vilisturgudele, kus tegutsevad nii kohalikud kui ka valisriikide puitmajade tootjad.

Kéesoleva magistritod eesmirgiks oli vélja todtada parim tarneahela strateegia
alustavale voi algusfaasis olevale ettevottele, kes soovib siseneda vilisturule.

Uurimistod koostamisel kasutati 11 Eesti puitmajatootjate andmeid, mis koguti
ankeetkiisitluse ja poolstruktureeritud telefoniintervjuude kaudu. Lisaks viis t66 autor labi
intervjuud Eesti Puitmajaliidu ja Ettevitluse Arendamise Sihtasutuse esindajatega, kes samuti
jagasid enda kogemusi parimatest praktikatest Eesti puitmaja tootmise ja ekspordi sektoris.

Uuringust selgus, et 82% ettevotetest on rahvusvahelistumise motiivina vélja toonud
kasumi ja kasvu eesmirgid ning 36% vastanutest toob vilja, et siseturg on viike ja/voi
kiillastunud. Kui vorrelda ettevotte asutamise perioodi ja eksportimise alustamise aastat, siis
need langevad kokku, see tdhendab, et juba ettevotte loomisel ndhti, et Eesti siseturg on vdike
ning ettevotte kasum ning kasvu eesmark on lihtsamini tdidetav vilisturgude arvelt. Peamised
sihtturud, kuhu ettevotted oma toodangut miiivad, on Norra (21,7%), Rootsi (19,6%), Soome
(15%) ning Saksamaa (10,8%). Sihtriigi valiku mééirasid dra toodete sobivus keskkonda,
ettevotte turunduse vOime, sihtriigi geograafiline asukoht, sihtriigi suurus ning ka
potentsiaalne turuosa. Uuringus tuleb vilja, et 36% vastanutest kasutab sihtriiki sisenemisel
vélisriigis paiknevaid ettevotte miiligitootajaid. Vastustest selgus, et suurem osa ettevotetest,
kes kasutavad miiligitootajaid omavad ka vilisriigis tiitarettevOtet ning ettevotte
distribuutoreid ja/vdi agente. Ettevotted on sisenemisel kasutanud ka olemasolevaid
vilismaised kontakte, ehitusmessidel osalemist ja oskuslikku turundustegevust.T66 autor
soovitab ettevotetel lisaks eespool nimetatud sisenemistele votta todle ekspordijuhi, kes on

périt voi kes tunneb sihtriiki hésti. Ekspordijuht tunneb kohalikku drimaastikku ja kultuure, ja
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oskab Oelda, kas toode sobib antud keskkonda voi mitte. Lisaks soovitab t60 autor kasutada
EAS-i poolt pakutavaid tegevusi, nagu niiteks ekspordipartneri otsing. Samuti soovitab
tolkida ettevotte kodulehe sihtriigi keelde ning kirjutada kodulehe metainfosse voimalikult
palju votmesonu, mille sisestamisel otsingumootorisse peaks koduleht asetsema
otsingumootori nimekirjas eespool.

Eesti puitmajade tootjad voib Lampel-Mintzberg’i mudeli jargi jagada kahte riihma —
kohandatud individualiseerimise ning puhta individualiseerimise rithma. Klientidel on
voimalik nii standardlahendusi muuta vastavalt oma soovile kui ka tellida hoone
individuaalprojekti jargi. Tootmisettevotted teevad koostdod viheste strateegiliste tarnijatega,
kuid leidub ka ettevotted, kes kasutavad paljude tarnijate strateegiat. Suurem osa
toormaterjalist toovad miitijad ise kohale, kuid leidub ka materjale, mille tarnimist peab
ettevote ise korraldama. Reeglina Eesti tootjad ei laienda oma tootmist komponentidele.
Pigem piititakse voimalikult palju komponente sisse tellida, kuid leidub ka ettevdtteid, kes on
laiendanud ning on hakanud tootma néiteks aknaid, uksi voi treppe. T66 autor soovitab tellida
véljast koik tegevused, mis ei ole seotud ettevotte pohitegevusega. Samuti soovitab véikese ja
keskmise suurusega ettevotetel tellida véljast kdik komponendid, mis ei muuda maja
unikaalseks vOi mille jaoks puudub tehniline teadmine ja valmistamise tehnoloogia. Lisaks
soovitab to6 autor juurutada strateegilise tarnija juhtimise programmi, mille eesmirgiks on
leida potentsiaalseid strateegilisi tarnijaid, neid arendada, hinnata ning parendada tarnija ja
tootja vahelisi suhteid ning t66 kvaliteeti.

Nii nagu ka uuringust selgus, ei soovita ka t66 autor ettevatetel pooltoote voi ldpptoote
transporti ettevotete enda masinatega korraldada. Odavam ja efektiivsem on osta teenust sisse
transpordifirmalt, kelle pohitegevuseks ongi transpordi korraldamine. T66 autor soovitab eriti
moodul-, element- ja puitkarkassmajade projekteerijatel kursis olla transpordiettevotte
pakutavate veovahendite modtmetega. See voOimaldab toote pakendamise faasis olla
efektiivsem ning kasutada dra kogu veovahendi potentsiaali. Transpordivahendi efektiivsem
ruumikasutus voib viljenduda vdhemate transpordivahendite kasutamises.

Hoone piistitamisel jagunevad Eesti ettevotted kaheks. On ettevdtteid, kes piistitavad
hoone ainult enda meeskonnaga, ja ettevotteid, kes kasutavad nii enda meeskonda kui ka
allhanget. T66 autor soovitab palkmajade tootjatel piistitada hooned enda meeskonnaga.
Palkmajade piistitamisel on viga tihtis dige tehnika. Paljudel vilismaa ettevotetel puuduvad

teadmised, kuidas digesti ja nduetekohaselt palkmaju piistitada, mistottu ehituskvaliteet voib
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halveneda. Moodulmajade, elementmajade ja puitkarkassmajade puhul voib kasutada
allhanget, kuid ei pea. Alustaval ettevdttel soovitab to0 autor maja piistitamise allhankida ning
olla ehitusobjektil tdéodejuhataja rollis ja jélgida, et hoone piistitamisel ei kahjustataks
mooduleid voi elemente. Ettevotte kasvades soovitab t60 autor vdhendada allhanget ning

suurendada enda meeskonna osalust, et seeldbi tagada paremat ehituse kvaliteeti.
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SUMMARY

ESTONIAN WOODEN HOUSE MANUFACTURERS SUPPLY CHAINS
FOR ENTERING FOREIGN MARKET

Arlyn Mitt

Wood is one of the oldest building materials. Wooden architecture can be found in
each time period and from different regions of the world. In Estonia, wood is a valuable
building material. Estonia’s geographic position, open market economy, the rapid
development of the communication and transportation systems provide favorable business
conditions. However, the narrowness of the internal market prevents some companies to grow
into high-volume production enterprises, which is why many companies have begun to
produce their products for foreign markets.

In Estonia there are approximately 140 companies that produce wooden houses. Most
of them are small and medium-sized enterprises that operate both foreign and domestic
markets. Companies who formerly focused only on the domestic market have changed the
focus of their business, and are interested in entering foreign markets.

The goal of this master thesis was to develop the best supply chain strategy for a
starting company or in a starting phase company.

In this research the data of 11 different Estonian wooden house manufacturers was
used. A survey and a semi-structured telephone interviews were used for collecting the data.
In addition, the author conducted interviews with the representatives of the Estonian
Woodhouse Association and Enterprise Estonia, who also shared their experience about the
best practices in the Estonian wooden house manufacturing and export sector.

The research showed that 82% of companies have appointed a profit and growth
motive for internationalization and 36% of the respondents point out that the internal market

is small and/or saturated. Comparing the companies establishment periods and the starting
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years of the export, we see that they coincide, it means that companies saw that the domestic
market is small and the companies growth and profit goals can easily be met at the foreign
markets. The main markets where the companies are selling their products are Norway
(21,7%), Sweden (19,6%), Finland (15%) and Germany (10,8%). When selecting the target
countries the products” compatibility with the environment, the company’s marketing ability,
target market geographical location, target market size and potential market share were taken
into account. The study shows that 36% of the respondents use company’s salesmen for
entering the foreign market. It also shows that the majority who use the salesmen have also
foreign subsidiaries and foreign company’s distributors and/or agents. Companies have also
used existing foreign contacts, participation in the construction trade fairs and skilful
marketing activity for entering the foreign markets. The author recommends that companies,
in addition to the above mentioned methods, would employ an export manager, who is from
the target market country, or who knows it well. Export manager knows the foreign business
environment and cultures and he/she knows whether a product is suitable or not for the target
market. In addition, the author recommends using the Enterprise Estonia’s services, such as
the export partner search, as well as translating the company’s website into the language of
the target country. Also, writing as many keywords as possible into the website’s meta
information, so that the website will be listed on the first page of the search engine.

According to Lampel-Mintzberg model, Estonian wooden house manufacturers can be
divided into two groups — the tailored customisation and the pure customisation group.
Customers can edit standard solutions according to their wishes or order the building
according to their own individual project. Manufacturers cooperate with few strategic
suppliers, but there are also companies who are negotiating with many suppliers. Most of the
raw materials are transported by the suppliers itself, but there are also raw materials which the
company has to transport. As a rule, Estonian manufacturers are not expanding their
production to components. They would rather try to order and outsource as many components
as possible, but there are also companies that are expanding they production and are
producing, for example, windows, doors or stairs. The author recommends outsourcing all
activities that are not related to the company’s core business. Also, suggests that small and
medium-sized businesses outsource all components that do not make the house unique, or for
which there is no technical knowledge and/or manufacturing technology. In addition, the

author suggests introducing a strategic supplier management program, which aims to find
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potential strategic suppliers, to develop, evaluate and improve the relationship between the
supplier and the manufacturer.

As the survey showed, the author does not recommend companies to organise semi-
finished or finished product transportation with their own machines. It is cheaper and more
effective to buy a service from a transportation company, whose main activity is to organise
transportation. The author recommends that designers of the module, elemental and timber
frame houses should also know the dimensions of the transport equipment. This allows in the
product packaging phase to be effective and to expoit the full potential of the transport
vehicle. Efficient use of space may reduce the number of vehicles to be used.

There are two types of companies. The ones that erect the house with their own team
only, and others who use both, their own teams as well as outsource. The author recommends
erecting the log buildings with the company’s own team, because it is very important to know
the proper technique and many foreign construction companies do not have the knowledge
how to properly and correctly erect the log homes. As a result, the construction quality may
deteriorate. For module, elemental and timber frame houses the erection may be
subcontracted but not required. The author recommends that for a starting company, the
erection of the house should be subcontracted and the company should be in a foreman’s role
ensuring that the modules or elements of the house will not be harmed during the
construction. The author suggests that when the company has grown large enough,
subcontracting should be reduced and company’s own team participation increased, in order

to ensure a better quality of construction.
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LISAD

Lisa 1. Valisturule sisenemise voimalused

Tootmine asukohamaal

Kaudne eksport

Kodumaine ekspordivahendaja,

Kodumaine ekspordiagent,
Kooperatiivsed
ekspordiorganisatsioonid.

Otsene eksport

Miiiigiesindus,

Laoiiksus,

Tiitarettevote,

Ettevotte Miiligimehed,
Distribuutorid ja agendid.

Tootmine
vabakaubanduspiirkonnas

Tootmine asukohamaal
asuvas
vabakaubanduspiirkonnas

Tootmine vilimaal asuvas
vabakaubanduspiirkonnas

Tootmine vilismaal

Tootmine

Kokkupanek

Strateegilised liidud

Litsentsimine,
Uhisettevote,
Juhtimisto6vott,
Lepinguine tootmine,
Muud strateegilised liidud.

Allikas: (Albaum et al 2005, 252)
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Lisa 2. Kontseptuaalne raamistik otsuse tegemiseks

Ettevitte
pbhitegevuste Etapp 1
defineerimine

Kirvaltegevuste
valjasttellimine

Osta

¥

Sobivate Etapp 2
vaartusahela lllide
profileerimine

Kogukulude analiiiis Etapp 3
Tarnijatel puudub ?;;';:g
vajalik voimekus puuduvad
Toodaltes ise
Vilimalike tarnijate
anallds Etapp 4
Mitmed Sobivad
vaimalikud tarnijad
tarnijad puuduvad

Usta Investaer

Allikas: (Mclvor et al 1997, 172)

71



Lisa 3. AnkeetKkiisitlus

Eesti puitmajade tootjate tarneahelate strateegiad vilisturule sisenemisel

Lugupeetud kiisimustiku vastaja!

Minu nimi on Arlyn Mitt ja olen Tallinna Tehnikaiilikooli 2. kursuse magistrant
Tarneahela juhtimise erialal. Koostan uurimistdod teemal "Eesti puitmajade tootjate
tarneahelate strateegiad vilisturule sisenemisel". Magistrito6 raames olen koostanud
alljargneva kiisimustiku, mille eesmirk on uurida puitmajade tootjate tarneahelate strateegiaid
vélisturule sisenemisel. Kiisimustik on anoniilimne ning vastuseid kasutatakse ainult
magistritood jaoks. Kiisimustiku eesmirgiks on vastuste pohjal parima tarneahela strateegia
vilja to6tamine puitmajade tootmise ja ekspordi sektoris. Kiisimustiku tditmiseks kulub kuni

30 minutit Teie paevast. Olen viga tanulik, kui leiate aja vastamiseks.
1) Kui kaua on ettevdte tegutsenud?

Alla 5 aasta

5-10 aastat
10-15 aastat
15-20 aastat

20 ja enam aastat
2) Kas ettevotte omanikud on eestlased voi védlisomanikud?

e Eestlased

e Vilisomanikud

3) Vilisomanike osalus on...

e 0%

e Kuni 25%
e 25-50%

e 50-75%

e 75-100%

4) Kas vélisomanik on samalt tegevusalalt voi finantsinvestor?
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e Samalt tegevusalalt
e Finantsinvestor

e Muu:

5) Tootajate arv ettevottes

e Kuni 15
e 16-20
o 21-25
e 26-50

e 51 jarohkem
6) milliseid tooteid ettevdte toodab?
7) Kas ettevote miilib oma toodangut ka vilismaal?

e FEi
e Jah

8) Mis aastast alates?
9) Mis olid/on ettevdtte rahvusvahelistumise motiivid?

e Kasumi ja kasvu eesmirgid

e Juhtide tung

e Tehnoloogia kompetentsus/unikaalne toode
e Vilisturu véimalused/turu informatsioon

e Mastaabiefekt

e Maksusoodustused

e Konkurentide surve

e Siseturg: vdike ja kiillastunud

e Uletootmine/iileméirane tootmisvdimsus

e Pealesurutud vilismaised tellimused

e Laiendada hooajaliste toodete miitiki

e Rahvusvaheliste klientide 1dhedus/psiihholoogiline kaugus

e Muu:
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10) Mitu protsenti kogutoodangust miiiidi Eestist véljapoole aastatel 2005-2015?
11) mis tooteid miitiakse valismaale?
12) Kas teatud tooteid miiiiakse hooajaliselt? Kui jah, siis milliseid?

13) Millistel sihtturgudel tooteid pakutakse ning mitu protsenti see moodustab

kogutoodangust?
14) Mis mojutas sihtturgude valikut?

e Sihtturu suurus

e Sihtturu majanduskasv

e Sihtturu konkurentsitingimused

e Sihtturu kontrollimatud faktorid (kultuurilised, diguslikud ja poliitilised tegurid)
e Ettevotte potentsiaalne turuosa

e Ettevotte turunduse voime ning ressursside olemasolu

e Ettevotte toodete sobivus

e Ettevotte jaotusvedude kvaliteet

e Sihtturu geograafiline paiknemine

o Sihtriigi elatustase

e Sihtriigi kaubanduse regulatsioonid

e Sihtriigi kommunikatsiooni- ja transpordistruktuuride areng

e Muu:
15) Millise sisenemise strateegiaga on ettevote sisenenud sihtturule?

e Kodumaine ekspordivahendaja

e Kodumaine ekspordiagent

e Kooperatiivsed ekspordiorganisatsioonid

e Miitigiesindus vilisriigis

o Ettevotte vilisriigis asuv ladu

e Vilisriigis asuv tiitarettevote

e Viilisriigis paiknevad ettevotte miitigimehed

e Vilisriigis asuvad ettevotte distribuutorid ja agendid

e Vilisriigis tootmine
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e Vilisriigis toodete kokkupanemise tehas
e Litsentsimine

o Uhisettevdte vilisriigi ettevottega

e Juhtimistoovott

e Lepinguline tootmine

e Muu:
16) Kas erinevate riikide puhul on kasutatud erinevaid meetodeid? Kui jah, siis milliseid?
17) missugust konkurentsistrateegiat ettevote kasutab?

e Kulusaastlik

¢ Innovatsiooni strateegia

e Eristumise strateegia

e Kontsentreerumise strateegia
e Hiibriid strateegia

e Muu:

18) Kui valisite eelmises kiisimuses ,,Hiibriid strateegia®, siis palun kirjeldage tépsemalt,

milles strateegia seisneb.

19) Kas erinevate toodete puhul on kasutusel erinev konkurentsistrateegia? Kui jah, siis

milliste toodete ning miks?
20) Kas tarneahela strateegia loomisel on aluseks voetud ettevote konkurentsistrateegia?
21) Missugust tarneahela strateegiat ettevote kasutab?

e Libirddkimised paljude tarnijatega

e Pikaajaline partnerlus véheste tarnijatega
e Vertikaalne integratsioon

o Keiretsu

e Virtuaalsed ettevotted

e Kulusidistlik (LEAN) strateegia

e Paindlik (AGILE) strateegia

e Kombineeritud (LEAGILE) strateegia
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e Muu:

22) Kas erinevate toodete puhul on kasutusel erinev tarneahela strateegia? Kui jah, siis

milliste ning miks?

23) Kuidas on korraldatud toormaterjali hankimine? Kas ostetakse sisse vastavalt vajadusele

voi prognoositud ndudlusest ldhtudes?
24) Kas toormaterjali hangitakse Eestist voi vilismaalt? Kui vdlismaalt, siis kust ning miks?

25) Mitme toormaterjali tarnijaga tehakse koost6od? Kas jagatakse iiksteisega noudluse infot,

et seeldbi vihendada materjalide all olevat raha?

26) Kas kasutatakse ithe ja sama toormaterjali jaoks mitut erinevat tarnijat? Kui jah, siis

mitut?
27) Kas ettevottel on strateegilisi tarnijaid, kellega tehakse pikaajalist koostood?

28) Milles seisneb strateegilise tarnija tidhtsus? Ning kas strateegiline tarnija asub tarneahelas

tagapool voi eespool ettevottest?

29) Kuidas on korraldatud toormaterjali transport? Kas tarnija tarnib kohale voi ettevote

korraldab toormaterjali logistika?

30) Kas tooteid toodetakse vastavalt tellimustele voi prognoositud ndudlusele?

31) Missuguste ettevotetega tehakse koostodd maja ehitamisel tehases?

32) Kuidas on korraldatud logistika sihtkohta? Kui ettevate korraldab ise, siis kuidas?
33) Milliseid transpordiviise kasutatakse toodete transportimisel?

e Maanteetransport
¢ Raudteetransport
e Meretransport

e Ohutransport

e Muu:
34) Kas ettevote ostab transporditeenust sisse voi korraldab ise?

35) kuidas on tooted pakendatud?
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36) Milliseid tarneklausleid kasutatakse toormaterjali hankimisel?

37) Milliseid tarneklausleid kasutatakse 10pptoote transportimisel?

38) Kas toode tarnitakse sihtkohta jark-jargult voi tihe tarnena?

39) Missuguste ettevotetega tehakse koostodd maja kokkupanemisel sihtkohas?

40) Kas maja pannakse kokku kasutades kohalikku t66j0udu voi kasutatakse Eesti ehitajaid?
41) Kas on véljakujunenud kindlad koostddpartnerid voi kasutatakse erinevaid?

42) Kuidas on korraldatud jarelteenindus garantiiperioodi véltel?

43) Kas olete ndus tdiendavate kiisimuste korral ka telefoniintervjuu, e-kirja intervjuuga voi

ndost-ndkku kohtumisega?
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Klient soovib tellida

tehasetingimustes
valminud hoonet

lissugust
projekti klient
soovib?

i

v

Standardprojekt

Individuaalprojekt

i

v

“ajadusel projekt
muutmine vastavalt
kliendi soovidele

valjatbdtamine

Individuaalse
lahenduse

Missugust

soovib?

<@lmislahendus klienp>

Lisa 4. Uldistatud tootmisprotsess

i

v

v

Wotmed katte

Walislahendus

Palkosa

v

Projekt vastavalt
kliendi soovidele

X

TOaET

ETjatt
spetsifikatsiooni
(ingl. k. Bili of
Materials)
koostaming

Miigitehingu
sGImimine

as ettevite toodab osasi
aterjale/komponente ise?

¥ ¥

Ei Jah

e Tellida osad
Tellida kbik materjalid/komponendid

materjalid/fkomponendid
sisse vastavalt BOM-ile

majast valjastpoolt ning
teised seestpoolt

Valminud hoone

Ehituse allhankimine

f

Ei Jah

etteviitte enda

keas hoone plstitatakbe

meeskonnaga?

Ettevite

T

Ke

s korraldab maja
plstituse?

Hoane
transportimine
ehitusplatsile

S

Transporditeenuse
valjasttellimine

T

Ei Jah

U3

Kas hoone
nsporditakse ettevitis
masinatega?

Transpordi
korraldamine

T

Pakendamine

T

h i

Allikas: (Autori koostatud)

Materjalide tarnimine

tehasesse

Tootmisesse
suunamine

Hoone tootmine
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