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Kokkuvote

Ernst & Young Baltic AS viis Majandus- ja Kommunikatsiooniministeeriumi tellimusel [&bi Eesti
eksportooride konkurentsivbime uuringu. Selle eesmargiks oli selgitada vélja Eesti eksportdoride
konkurentsivdimet toetavad ja eksporti pidurdavad tegurid, samuti ettevdtete ekspordialased
tulevikuplaanid. AnalliUsi tulemuste pdhjal tootati valja soovitused tegevuste osas, mis aitaksid kaasa
Eesti ettevdtete ekspordi konkurentsivdime kasvule.

Uuringule olid seatud jargmised ettevdtete ekspordi konkurentsivdimega seotud uurimisilesanded:
Konkurentsieeliste ning ekspordiprobleemide véljaselgitamine ja anallis sihtturgude I3ikes.

Ettevdtete ekspordialase koostdd, sh seniste koostddvaldkondade ja potentsiaalse tulevase
koostdodvalmiduse tuvastamine.

Tootlikkuse ning teenuse-/tootearenduse alaste probleemide véljaselgitamine ja analtus.
Eksportdoride tulevikuplaanide kaardistamine.

Ekspordi konkurentsivdimega seotud eeliste ja probleemide ajas muutumise analids vdrreldes
uuringu tulemusi 2010. aastal Eesti Kaubandus-Toodstuskoja ja Eesti Konjunktuuriinstituudi
koostd0s tehtud ettevotete ekspordiprobleemide uuringuga.

Ekspordi konkurentsivdime ja mahtude suurendamisele suunatud praktiliste soovituste
vdljatéétamine, olles potentsiaalselt aluseks uute teenuste arendamisele vdi kinnitades juba
pakutavate lahenduste/teenuste vajadust.

Uuringu labiviimisesse kaasati Eesti eksportédre, ettevdtluse tugiorganisatsioone, valdkonna
eksperte ning valisriikide ostujuhte. Uurimistlesannete lahendamiseks viidi abi veebikUsitlus
perioodil 2012.-2014. kokku rohkem kui 10 000 € eest (tuginedes d&riregistri majandusaasta
aruannete milgitulu andmetele) eksportinud ettevdtete seas. Veebikisitlusele saadi 452
taisvastust. Lisaks viidi labi 60 telefoniintervjuud veebikUsitlusele vastanud ettevdtetega, et
tapsustada veebikisitluse teel kogutud informatsiooni ja j6uda takistuste pdhjusteni. EAS-i sourcing-
teenuse klientide ehk valismaiste ostujuhtidega viidi Idbi 12 telefoniintervjuud, et saada Ullevaade
Eesti eksportdéride mainest vélismaiste ettevdtete seas. Uuringu tulemusel sdnastatud jareldusi
valideeriti tugiorganisatsioonidega, kellelt koguti ka sisendandmeid Eesti eksportddride
konkurentsivdime tdstmiseks vajalike tegevuste soovituste valja té6tamiseks.

Uuring viidi 1&bi perioodil juunist kuni novembrini 2015. aastal. Uuringu juhtrihma kuulusid lisaks
Majandus- ja Kommunikatsiooniministeeriumi esindajatele ka Ettevdtiuse Arendamise Sihtasutuse ja
AS-i KredEx Krediidikindlustus esindajad.

Eesti ekspordi hetkeolukord

Viimase nelja aasta jooksul on Eesti kaubavahetuse maht jddnud vahemikku 24,7-26,6 miljardit €.
2014. aastal langes eksport vorreldes eelneva aastaga 2% ja import 1% (vastavalt 12,1 mld € ning
13,7 mid €). Vaatamata sellele, et ekspordimaht on kahanenud, on kasvanud eksportivate
ettevotete arv. Eesti eksportéoride arv on ligikaudu 14 500 ettevdtet, mis moodustab ca 20% Eesti
ettevdtetest. Viimase kolme aastaga on eksportdoride arv kasvanud ligikaudu 3500 ettevdtte vorra,
ekspordimahud Uhe ettevdtte kohta on aga vahenenud. Eesti 100 suurimat eksporté6éri annavad
umbes poole ning 10 suurimat eksportdori veerandi kogu kaupade valjaveost, mis nditab, et Eesti
kaupade eksport on vaga kontsentreeritud.

Statistikaameti andmetel on Eestis eksportivaid ettevdtteid kdige rohkem jargmistes sektorites:
hulgikaubandus (3651 ettevdtet), jaekaubandus (1371), mootorsdidukite ja mootorrataste hulgi- ja
jaemidk ning remont (1041), maismaaveondus ja torutransport (1022) ning ehitustééd (893).
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Ekspordimahu jargi on suuremad eksportivad sektorid hulgikaubandus (2,2 mld €), arvutite,
elektroonika- ja optikaseadmete tootmine (1,8 mld €), puidutéétiemine (1 mid €), laondust ja
veondust abistavad tegevusalad (0,7 mid €) ning elektriseadmete tootmine (0,6 mid €).

Statistikaameti andmetel eksporditi Eestist 2014. aastal Euroopa Liidu liikmesriikidesse 8,7 miljardi
€ vaartuses tooteid; see moodustas 72% Eesti kaupade koguekspordist. Olulisemad ekspordi
sihtriigid olid seejuures Rootsi (ekspordimaht 2,2 mid €), Soome (1,8 mld €), Lati (1,3 mid €) ja
Venemaa (1,2 mld €). Sarnase profiiliga on ka eksportédride konkurentsivbime uuringu kisitlusele
vastanud ettevdtted. Ligikaudu 27% uuringus osalenud ettevétte peamiseks ekspordi sihtriigiks on
Lati ja/vOi Leedu ning 64% ettevotete puhul Soome, Rootsi ja/vdi Norra. Sihtriikide valikut méjutab
ettevdtjate endi sdnul eeskatt geograafiline [dhedus ja arikultuuride sarnasus. Sihtriikide valik erineb
mdningal madadral tegevusalade I3ikes; teenuseid eksportivad ettevdtted tegutsevad dldjuhul
rohkematel ja erinevamatel valisturgudel kui toodete eksportijad.

Eesti eksportééridest 46% tegelevad uuringu andmetel 18puni viimistletud toodete miiligiga ning
45% teenuste ekspordiga. Allhankijana eksportivaid ettevdtteid on vastanute seas 31%, kellest
umbes pooled milvad oma tooteid ja teenuseid ainult allhanke vormis. Ligikaudu veerand (24%)
veebikusitlusele vastanud ettevétetest tequtsesid samaaegselt mitmes ekspordikategoorias (nt nii all-
hange kui omatoodete muik).

Eesti eksportééride konkurentsieelised

Eesti eksport6orid ise peavad oma olulisemateks konkurentsieelisteks toodete/teenuste kvaliteeti
(62% vastanutest) ning head kontaktivérgustikku (42% vastanutest). Kui 2010. aastal labiviidud
samateemalise uuringu andmetel pidasid eksportédérid oma oluliseks konkurentsieeliseks ka madalat
omahinda, siis on see praeguseks muutunud tulenevalt suurenenud t66jou- ja teistest
tegevuskuludest. Nii peab praegust omahinna taset oma konkurentsieeliseks ainult kolmandik
uuringus osalenud ettevdtetest. Lisaks peetakse oluliseks eeliseks ka t66tajaskonna
professionaalsust (27% vastanutest), samal ajal kui osade ettevdtete jaoks on kvalifitseeritud t66jou
puudus hoopis pdhiliseks ekspordi arendamise takistuseks (38% vastanute hinnangul suur probleem).

Ekspordikategooriatest eristusid teenuseid eksportivad ettevdtted, kes pidasid vdlismaiseid
kontaktivdrgustikke ning t66jdu kvaliteeti ja professionaalsust enda eeliseks suuremal maaral kui
valmistooteid eksportivad vdi allhankijana eksportivad ettevotted. LOpuni viimistletud tooteid
eksportivate ettevbtete seas on aga teistest kategooriatest rohkem neid ettevdtteid, kes peavad oma
eeliseks innovaatilisust ja tootearendust.

Takistused eksportimisel

Eksporditegevusega seotud takistused tulenevad ettevdtte enda ndrgast konkurentsipositsioonist
konkreetsetel sihtturgudel, sihtturu eripdrast ja olulisel maaral ka Eesti Uldisest majandus-
keskkonnast. Uuringust jareldus, et eksisteerib seos ettevdtte suuruse ja kogetavate takistuste vahel;
suuremad ettevotted kogevad eksportimisel Uldiselt vahem takistusi kui vdiksemad ettevétted (v.a
kvalifitseeritud t66jdu puudus).

Suurima ettevottesisese probleemina tunnetavad eksportddrid rahaliste vahendite ebapiisavust
ekspordiks vajalike investeeringute teostamiseks (49% vastanutest). Seejuures ei ole takistuseks
pankade krediidivahendite kattesaadavus (ainult 13% vastanute hinnangul suur probleem), vaid
pigem ettevdtete enda madal investeerimisvdimekus ja riskitaluvus. Lisaks hindavad ettevotted
ebapiisavaks oma valismaist kontaktivorgustikku (23% vastanutest) ning miiligi- ja turundusealaseid
oskusi (25% vastanutest). Puudustena tuuakse vdlja ka praegust toodete/teenuste omahinda (21%
vastanutest) ning seadmete ja tehnoloogia taset (20% vastanutest).

Sihtturgudega seotud takistustena t&id eksport6érid kdige rohkem esile tugevat konkurentsi, mida
on kogenud peaaegu kdik uuringus osalenud ettevdtted vahemalt Uhel valisturul. Teised olulisemad
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takistused on ndudluse ebastabiilsus (63% vastanutest) ja protektsionism (53% vastanutest). Oluline
on aga ka mainida, et 53% eksportédridest pole vahemalt Gihel oma sihtturul Gldse takistusi kogenud.
Takistused ei erine Uldjuhul ei pdhiliste sihtriikide ega ka sektorite |16ikes, kuid samas on teenuseid
eksportivad ettevotted kogenud eksportimisel vahem takistusi kui valmistoodete eksportdorid voi
allhankijana eksportivad ettevdtted. Allhankijana eksportivaid ettevotteid mdjutab aga teistest
rohkem nodudluse ebastabiilsus ning [dpptooteid eksportivad ettevotted tdid enam vdlja sihtriigi
tarbijate eelistuste vahest tundmist.

Eesti Uldine majanduskeskkond mdjutab olulisel madral ettevdtete ekspordiplaane ja -tegevust.
Kdige suuremaks probleemiks on seejuures kvalifitseeritud t66jou puudus (79% vastanute jaoks
suureks vdi mdnevdrra probleemiks) nii oskustodliste kui spetsialistide tasandil. Kompetentse t66jdu
puudus on probleemiks ennekdike teadmusmahukates sektorites, kuid mojutab Uldiselt kdiki
tegevusalasid. Mida suurem ettevéte, seda sagedamini kogetakse kvalifitseeritud t66j6u puudumisest
tingitud takistusi. Teiste majanduskeskkonnaga seotud probleemidena toodi vadlja veel riiklike
toetusmeetmete ebaefektiivsust, ebasoodsat maksusisteemi ja liigset birokraatiat.

EttevOotete tootearendusealaseid tegevusi takistab ennekdike juba eelnevalt mainitud
kvalifitseeritud t66jou puudus. Samas on eksportddride jaoks kitsaskohaks ka tootearendusega
kaasnev suur investeeringuvajadus, pikk tasuvusaeg ja kdrge risk, mida ei julgeta piiratud
ndudlusest tulenevalt vdtta. Samas ilmneb ka uuringu tulemustest, et suurem osa tootearendust
tegevatest eksportooridest teeb oma ekspordi konkurentsivBime t8stmiseks siiski n-6 lihtsustatud
tootearendust, kohandades nditeks oma tooteid vastavaks sihtturu vajadustele (47% vastanutest).
Tehniliselt keerukama tootearendusega on samal ajal tegelenud ainult 32% uuringus osalenud
ettevotetest.

Eksportooride omavaheline koost66

Vorreldes 2010. aasta samalaadse uuringu tulemustega on tdnaseks Eesti eksportédride
omavaheline koostd6 kull hoogustunud, kuid jatkuvalt on selles valdkonnas arenguruumi. On
kasvanud koostdd vajalikkuse teadvustamine ja ettevdtete omavaheline usaldus.

Ligikaudu kolmandik (36%) uuringus osalenud ettevdtetest on teinud valisturgudel koost66d mdne
teise Eesti ettevOttega, samas kui koguni 64% peab koostddd vajalikuks vdi pigem vajalikuks. Kdige
sagedamini teevad teiste ettevBtetega ekspordialast koost66d sekundaarsektori ettevotted (40%
vastanutest). Tertsiaar- ja primaarsektori ettevotetest on mdne teise ettevdttega koostédd teinud
vastavalt 34% ja 25%. Kdige sagedamini tehakse koostdod teineteist tdiendavate toodete/teenuste
eksportimiseks ja tellimismahtude taitmiseks.

Eksportooride tulevikuplaanid

Ligikaudu 70% uuringus osalenud ettevdtetest plaanivad jargmisel viiel aastal jatkata praequstel
sihtturgudel turuosa laiendades ja 50% plaanivad uutele turgudele laieneda. Mikro- ja vdike-
ettevdtete ekspordialased plaanid on konservatiivsemad, kuna tuleviku osas tuntakse suuremat
ebakindlust. Ligikaudu kimnendikul Eesti eksportééridest puuduvad ekspordialased tulevikuplaanid
Uldse. Need on peamiselt mikro- ja vaikeettevotted, kellel puudub ambitsioon nii uutele turgudele
sisenemiseks kui ka olemasolevatel valisturgudel turuosa suurendamiseks.

Ettevdtete tegevusalade [8ikes olulisi erinevusi ekspordiplaanides ei esinenud, kill aga oli erinevusi
ekspordi kategooriate Idikes. Uutele vdlisturgudele plaanivad kdige enam laieneda teenuseid
eksportivad ettevbtted (ca 30% vastanutest). Allhankijad keskenduvad vdlisturgudel turuosa
suurendamisele (ca 50% vastanutest) ja uutele turgudele laienemisele (ca 25% vastanutest). Ldpuni
viimistletud toodete eksportijate jaoks on oluline ka uute toodete/teenuste toomine ekspordi-
turgudele (ca 25% vastanutest).
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Uuringu tulemustest ilmnes, et paljudel ettevdtetel puudub ettekujutus sihtriikide osas, kuhu
plaanitakse 3-5 aasta perspektiivis laieneda. Kui 52% eksportooridest plaanivad siseneda uutele
turgudele, siis lUhiajalises perspektiivis eesmdrgiks seatud sihtriike oskasid nimetada kdik ettevdtted,
kuid pikaajalises perspektiivis eesmargiks vdetud sihtriike oskasid nendest nimetada vaid 134
ettevdtet (st 57% uutele turgudele siseneda plaanivatest ettevdtetest). Potentsiaalsete sihtriikide
ring on pigem turvaline ja sarnane praegusega: eeskatt plaanitakse keskenduda I3hiriikidele
Skandinaavias ja Baltikumis. Olulisel kohal on ka suuremad L&ane-Euroopa riigid. Nii [Uhi- kui
pikaajalises perspektiivis on kdige olulisemateks sihtriikideks Saksamaa ja Norra. 3-5 aasta vaates
oodatakse ka Venemaa turu uut taastumist, mistdttu peetakse seda pikaajalises perspektiivis
potentsiaalseks uueks vdi taastatud sihtriigiks.

Uuringu olulisemad soovitused eksportooride konkurentsivoime tostmiseks

Eksportééride konkurentsivdime tdstmisel on oluline roll riigil ja ettevdtiuse tugiorganisatsioonidel,
aga ka ettevdtetel endil. Ettevétteid ihendavad organisatsioonid (nt klastrid, erialaliidud) saavad
pakkuda eksportdoridele spetsiifiliste sektorite eripdrasid ja vajadusi arvestavat tuge. Riigi roll voiks
olla kdige suurem ekspordiga seotud investeeringute riskide maandamisel, aidates katta nendega
seotud kulutusi (seda eriti kaugematel sihtturgudel), ning valdkondades, kus tugiorganisatsioonide
tegevusest Uksi ei pruugi piisata (nt riigi mainekujundus).

Uuringu tulemusel tuvastati kolm valdkonda, millesse oleks vaja eksportoéride poolt kogetavate
takistuste Uletamiseks ja nende konkurentsivéime t8stmiseks panustada:

1. Ekspordi tugisiisteemi arendamine

Edukaks ekspordiks on eksportdoridele vajalik tervikliku tugististeemi olemasolu. Tugisdsteemi
eesmark on luua Eesti eksportdodridele rahvusvahelisel turul tegutsemiseks konkurentidega vordsed
tingimused, suurendades eksportijate uutele eksporditurgudele laienemise v8imet ja ambitsiooni,
ning kujundada samas Eesti kui ekspordiriigi mainet.

Tugislisteemi osadena peaksid omavahel koost66d tegema ettevdtete turiorganisatsioonid ning Eesti
riigi ametiasutused: Majandus- ja Kommunikatsiooniministeerium, selle haldusalas tequtsevad siht-
asutused, Valisministeerium ning Eesti vdlisesindused ja aukonsulid. Ettevdtluse tugisiisteem ja selle
toimimiseks vajalikud tegevused on horisontaalne valdkond, mis md&jutab eksportdori tema kdikides
arengufaasides ja tegutsemisvaldkondades.

Ekspordi tugisiisteemi arendamine hdlmab jargmisi arenguvdimalusi:
Ettevdtete ekspordiambitsioonikuse kasvatamine
Eksportoéride omavahelise koost6d soodustamine
Eksporditegevuse strateegilisem planeerimine
Eesti mainekujundus
Kvalifitseeritud t66jdu pakkumise suurendamine

Nende arenguvdimaluste realiseerimisele aitavad kaasa tegevused nagu ettevdtete ekspordialase
teadlikkuse tdstmine, eksporditegevuse ndustamine ja koolitused, EAS-i vaélisesinduste, Eesti
saatkondade ja tugiorganisatsioonide promotegevus, tugiorganisatsioonide arengu toetamine,
eksportooride investeerimisvbimekuse tdstmine, kontaktreisid koos riigi esindajatega ning
vdlismaiste mudgijuhtide ja ekspertide palkamine.

2. Uutele eksporditurgudele sisenemise soodustamine

Uks olulisem véljakutse ekspordis on uutele eksporditurgudele liikumine ja sinna pikaajajaliselt
pisima jadmine. Uuel sihtturul kontaktide loomine on pikaajaline protsess, mis eeldab piisava
rahalise ja ajalise ressursi olemasolu. Samuti vdtab uue sihtturu eriparade tundma dppimine ning
oma tegevuse kohandamine turunduetele Gksjagu tahelepanu ja energiat.
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Eksportivate firmade toetamiseks on vajalikud tegevused, mis soodustavad uutele eksporditurgudele
lilkumist. Valisturule pikemaajaliseks plsima jaamiseks on ettevotetel vaja kohaneda klientide
ndudmistega. Uutesse sihtriikidesse liikkumiseks on oluline adekvaatse info olemasolu sihtriigi kohta,
vBimekus enda toodete ja teenuste kohta infot jagada ning oskus kohandada oma tooteid ja
teenuseid klientide muutuvate ndudmistega. Eraldi tahelepanu tasuks p6drata ka kaugematele
sihtturgudele laienemise soodustamisele.

Uutele eksporditurgudele sisenemise soodustamine hdlmab jargmisi arenguvdimalusi:
Ettevotjate teadlikkuse tdstmine (uutest) sihtturgudest
MUlgi- ja turundusalase kompetentsi tdstmine
Transpordikulude optimeerimine

Ettevdtete arengut nimetatud valdkondades on vdimalik toetada ennekdike tugiorganisatsioonidel
oma teenustega, mis peaksid hdlmama muuhulgas ka ekspordialaseid koolitusi, kontaktreise,
messide kulastusi ning valismaiste muaulgijuhtide ja ekspertide kaasamist. Riik saaks olla tugi-
organisatsioonidele nende tegevuse elluviimisel toeks.

3. Eksporditurul tegevuse laiendamine

Uutele turgudele sisenemise kdrval ei ole védhem oluline ka uuel sihtturul ptsima jdédmine ja seal oma
tegevuse laiendamine. Seda on vdimalik soodustada tegevustega, mis aitavad eksportival ettevottel
suurendada oma kontaktivdrgustikku, tegeleda kliendikeskselt tootearendusega, et kohandada oma
tooteid erinevate sihtgruppide jaoks, ja teha koostddd suurematel Uhishangetel osalemiseks.

Ekspordi laiendamine olemasoleval eksporditurul on vahem kulukas ja vahem riskantne tegevus kui
uutele eksporditurgudele liikkumine. EttevGte tunneb paremini antud sihtturu klientide vajadusi,
sealset arikultuuri ja peamisi tequtsemispraktikaid.

Eksporditurul tegevuse laiendamine hdlmab jargmisi arenguvdimalusi:
Kontaktivdrgustiku arendamine
Tootearenduse intensiivistamine
Rahvusvahelistel hangetel Ghispakkumiste esitamine

Ettevotete eksporditegevuse intensiivistamisele vdivad kaasa aidata eksporditeadlikkuse programm,
kohapealsete arivisiitide, erialamesside kilastuste korraldamine ning vélismaise muugijuhi voi
eksperdi palkamise toetamine. Lisaks omab olulist rolli tugiorganisatsioonide arengu toetamine, et
tagada hasti toimivad koosté6évdrgustikud.

Eksportééride konkurentsivdime t8stmiseks soovitatavaid tegevusi on kirjeldatud pdhjalikumalt
aruande peatlkis 7.
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Summary

The Estonian Ministry of Economic Affairs and Communication commissioned Ernst & Young Baltic
AS to carry out Estonian exporters' competitiveness survey. The survey aimed to determine the
factors supporting the competitiveness of Estonian exporters, identify those hindering export and
get an overview of the companies' export plans. The results of the analysis were used as a basis for
recommendations for activities to enhance the competitiveness of Estonian exporters.

The goals of the survey addressed the competitiveness of Estonian exporters:

Identification of competitive advantages and export problems and their analysis by market of
destination

Determination of the extent of export co-operation, including current areas of co-operation
and potential for future co-operation

Identification and analysis of productivity and service/product development problems
Mapping export plans

Analyzing the changes in competitive advantages and disadvantages in export by comparing
the results of the current survey with those of the companies' export problems' survey
conducted in 2010 in co-operation between the Estonian Chamber of Commerce and Industry
and the Estonian Institute of Economic Research

Offering practical recommendations for improving export competitiveness and volumes, which
could be used for developing new services or reaffirming the necessity of current
solutions/services

The survey was conducted with the help of Estonian exporters, entrepreneurship support
organizations, industry experts and foreign purchasing managers. To achieve the goals of the survey
an on-line survey was conducted among companies whose exports between 2012-2014 amounted to
more than €10,000 (based on annual reports available from the Estonian Commercial Register) A
total of 452 respondents completed the questionnaire. In addition, 60 telephone interviews were
carried out with the respondents in order to specify the information received in the on-line survey
and identify the underlying causes of the problems. Also, for understanding the reputation of
Estonian exporters abroad 12 additional interviews were conducted with the sourcing clients of
Enterprise Estonia (purchasing managers). The conclusions of the survey were validated with
support organizations whose input was also used as a basis for recommendations for activities to
enhance the competitiveness of Estonian exporters.

The survey period was June-November 2015. The executive committee of the survey comprised
representatives of the Estonian Ministry of Economic Affairs and Communications, Enterprise
Estonia and KredEx Credit Insurance.

Export in Estonia

Over the course of the last four years, the trade volume of Estonia has remained between 24.7 and
26.6 billion euros. In 2014, exports fell 2% and imports 1% from the previous year (€12.1 bn and
€13.7 bn respectively). Despite the decrease in export volumes, the number of exporters has
increased. Estonia has around 14,500 exporters, which accounts for ca 20% of the total number of
companies in Estonia. The number of exporters has increased by 3,500 over the last three years.
Export volumes per company have, however, decreased. Estonia's 100 largest exporters provide
around half and 10 largest exporters around quarter of all the exported products, indicating a high
concentration in this field.
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According to Statistics Estonia, the sectors with the largest number of exporters in Estonia are
wholesale trade (3,651 companies), retail trade (1,371 companies), wholesale and retail trade and
repair of motor vehicles and motorcycles (1,041 companies), land transport and transport via
pipelines (1,022 companies) and construction (893 companies). The most export-intensive sectors
in terms of export volume are wholesale trade (€2.2 bn), manufacture of computer, electronic and
optical products (€1.8 bn), wood processing (€1 bn), warehousing and support activities for
transportation (€0.7 bn) and manufacture of electrical equipment (€0.6 bn).

According to Statistics Estonia, €8.7 bn worth of products were exported to EU Member States in
2014, amounting to 72% of total products exports in Estonia. The most important export
destinations were Sweden (export volume €2.2 bn), Finland (export volume €1.8 bn), Latvia (export
volume €1.3 bn) and Russia (export volume €1.2 bn). The respondents of the exporters'
competitiveness survey match the same profile. The main export destination for 27% of respondents
is Latvia and/or Lithuania and for 64% Finland, Sweden and/or Norway. The companies say that the
selection of export destinations is largely dependent on their geographic proximity and similarity of
business cultures. Export destinations vary slightly by area of activity: the exporters of services
usually export to a larger variety of foreign markets than the exporters of products.

According to the survey, 46% of Estonian exporters are exporting finished products and 45%
services. 31% of all the respondents are exporting as sub-contractors and for around half of them
subcontracting is the only way of selling their products and services. Around a quarter (24%) of all
respondents were simultaneously active in more than one export category (e.g., subcontracting +
sale of own products).

Competitive advantages of Estonian exporters

The Estonian exporters consider their main competitive advantages to be the quality of their
products/services (62% of respondents) and good contact network (42% of respondents). In a similar
study conducted in 2010, the exporters still saw low production costs as one of their competitive
advantages, but this is no longer the case due to the increase in staff and other operating costs.
Today only a third of the respondents cited this as their competitive advantage. It is interesting that
some (27%) of the respondents see the professional expertise of their employees to be a competitive
advantage, while others have cited the shortage of qualified workforce to be one of the main
disadvantages hindering their export (38% of respondents consider this to be a major problem).

Exporters of services stood out against other export categories by considering foreign contact
networks and workforce quality and professional qualifications to be of a bigger advantage to them
than did the exporters of finished goods or those exporting as sub-contractors. The exporters of
finished goods, however, demonstrate a larger number of companies whose competitive advantages
include innovation and product development than any other category.

Export problems

Export problems relate to the weak competitive position of the companies in their respective export
markets, idiosyncrasies of the destination market, and Estonian economic environment. The survey
highlighted a link between the size of the company and the problems they face when exporting:
larger companies seem to be less likely to encounter problems than smaller companies (except for
the shortage of qualified workforce).

Exporters feel their biggest internal problem to be that there is not enough funds to make the
investments needed to support their export activities (49% of respondents). This is not caused,
however, by poor availability of investment credit (only 13% consider this to me a major problem),
but rather the limited investment capability and risk tolerance of the companies themselves. The
companies also saw major insufficiencies in their foreign contact networks (23% of respondents) and
sales and marketing skills (25% of respondents). Other problems indicated by the respondents
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included the production cost of their products/services (21% of respondents) and the current level of
their equipment and technology (20% of respondents).

Major export destination side problems included fierce competition encountered in at least one of
the destination markets by almost all companies in the survey. Other significant problems included
fluctuating demand (63% of respondents) and protectionism (53% of respondents). It is also
important to note, however, that 53% of exporters have at least one destination market where they
have not encountered any problems. The problems do not vary between export destinations or
sectors, but exporters of services have generally encountered less problems when exporting than
exporters of finished products or those exporting as sub-contractors. Companies exporting as sub-
contractors are more susceptible to fluctuating demand and the exporters of finished products were
more worried about not knowing enough about the consumer preferences in the destination market.

The general economic environment of Estonia has a great impact on the plans and exporting
activities of companies. The biggest problem is the shortage of qualified workforce (79% of
respondents find it as problematic or somewhat problematic) both in terms of qualified workers and
specialists. The shortage of workforce is most problematic in knowledge-intensive sectors but
generally affects all the sectors. The larger the company, the more often the shortage of qualified
workforce is felt as an obstacle. Other problems mentioned in terms of economic environment were
inefficiency of state subsidies, unfavorable tax environment and excessive bureaucracy.

Product development activities of companies are mostly hampered by the aforementioned shortage
of qualified workforce. In addition, among the problems identified with product development were
the need for large investments, a long pay-back period and a high level of risk that they are not
willing to take due to limited demand. However, the survey shows that a majority of exporters doing
product development are trying to increase their competitiveness by "simplified” product
development, e.g. by modifying their existing product to meet the demands of their target market
(47% of respondents). Technically more complex product development has been undertaken by only
32% of the surveyed companies.

Co-operation between exporters

Compared to a similar survey from 2010, co-operation between Estonian exporters has picked up
pace, but there is still room for development. There is a growing understanding of the necessity to
co-operate and the trust between companies has increased.

Approximately one third (36%) of the respondents had co-operated with another Estonian company
in foreign markets and as much as 64% deem co-operation as either necessary or mostly necessary.
The most frequently co-operating companies in terms of export are in the secondary sector (40% of
respondents). 34% of tertiary sector and 25% of primary sector companies have co-operated with
another company. The most frequent reasons for co-operation are the export of complementary
products/services and the necessity to meet the required production volumes.

Export plans

Approximately 70% of respondents are planning to continue to expand their market share on
existing destination markets and 50% are planning to expand into new markets. The export plans of
micro- and small companies are more conservative, because they experience a higher uncertainty
about the future. Approximately one tenth of Estonian exporters lack any kind of export plans for
the future. These are mostly micro- and small companies that lack the ambition to enter new
markets or expand their existing foreign market share.

Export plans did not vary much between areas of activity, but there were differences between
different export categories. The most eager to expand into new markets were the exporters of
services (ca 30% of respondents). On the other hand, those exporting as sub-contractors tend to
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concentrate on both increasing their current market share (ca 50% of respondents) and expanding
into new markets (ca 25% of respondents). The exporters of finished products find it important to
introduce new products/services to their foreign markets (ca 25% of respondents).

The result of the survey indicated that many companies did not have a clear picture about the
destination countries they were planning to expand into in the course of the next 3-5 years. Of the
52% of exporters planning to enter new markets, all were able to name their target countries in the
short term, however, only 134 (57% of businesses planning to expand into new markets) were able to
name their targets in the long term. The selection of potential target countries is rather on the safe
side and similar to the current situation: the primary focus is on Scandinavia and the Baltic states.
Larger Western European countries are also at the top of the list. Both in the long- and short-term
Germany and Norway are seen as the most important destination markets. In the time-frame of 3-5
years a revival of Russian markets is expected, which positions it as potential new or returning
destination market in the long term.

Key recommendations for enhancing the competitiveness of Estonian exporters

The state, support organizations as well as companies themselves have a significant role in
enhancing the competitiveness of exporting companies. The organizations uniting the companies
(clusters, professional associations) can provide support taking into account the specifics and needs
of different sectors. The state can lower the risks accompanying the investments into exporting
activities by partially covering the associated costs (especially in the case of more distant
destination markets). The role of the state is also crucial in fields where the action of support
organizations alone may not be sufficient (e.g., nation branding).

As a result of the study, three fields were identified where effort is necessary to overcome the
obstacles encountered by the exporters and enhance their competitiveness:

1. Development of the export support system

Export success depends heavily on the existence of a comprehensive support system. The aim of the
support system is to create conditions for the Estonian companies to compete with their competitors
in international markets on an equal basis by enhancing the ambition and proactivity of Estonian
companies in targeting export markets, while building the reputation of Estonia as an exporting
country.

The need for cooperation between support organizations and state institutions - the Ministry of
Economic Affairs and Communications and the foundations under it, the Ministry of Foreign Affairs,
embassies, representations and honorary consuls - is to be underlined. The entrepreneurship
support system and the activities necessary for its successful operation form a horizontal field,
which has an impact on the exporting companies in all the stages of their development and areas of
activity.

The development of the export support system may include the following:
Enhancing the export-related ambitions of the companies
Promoting co-operation between exporters
Planning export activities more strategically
Nation branding for Estonia
Increasing the supply of qualified workforce

The following activities contribute to the realization of the aforementioned development possibilities:
enhancing the export awareness of companies; export-related counseling and training; the
promotional activities of foreign representations of Enterprise Estonia, Estonian embassies and
support organizations; contributing to the development of support organizations; enhancing the
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investment capabilities of the companies; contact trips to target markets with state representatives;
recruitment of foreign sales managers and experts.

2. Facilitating the penetration of new export markets

One of the most important challenges in exporting is the expansion into new export markets and
long-term survival on these markets. The establishment of contacts in a new market is a long-term
process with the availability of sufficient financial and time resources as an important prerequisite.
Exploring the specifics of the target markets and adjusting the company's activities accordingly is
also resource-consuming.

The activities that encourage the penetration of new export markets are vital for supporting
exporters. To be able to survive on the target market companies need to adjust themselves to the
demands of the clients. For expanding into new markets the company needs to be informed on the
specifics of the target country and be capable of introducing their products and services and
adjusting them to the changing needs of customers. Separate attention should be drawn to
facilitating the penetration of more distant export markets.

Facilitating the penetration of new export markets may include the following:
Increasing the awareness of the companies regarding (new) export markets
Enhancing sales and marketing competencies
Optimizing transport costs

The development of the companies in the aforementioned areas can best be facilitated by support
organizations and their relevant services, including trainings, contact trips, trade fairs and
involvement of foreign sales managers and experts. The state should support the support
organizations in carrying out these activities.

3. Expansion of activities on existing export markets

In addition to entering new markets, the survival and expansion of activities on the new market are
equally important. These can be promoted by activities contributing to the expansion of contact
networks, customer-oriented product development to adjust the products to different target groups,
co-operation between the companies to participate in joint procurements.

The expansion of export activities on the existing market is less expensive and risky than entering
new markets since the company has already some knowledge concerning the needs and demands of
the clients and is familiar with the local business culture and practices.

The expansion of activities on existing export markets may include the following:
Developing the contact network
Intensifying product development
Submitting joint tenders for international procurements

Exporting activities can be enhanced by means of an export awareness program, business visits,
participating in specialty trade fairs and supporting the recruitment of foreign sales managers and
experts. To ensure a fully-functioning co-operation network, it is also vital to support the
development of the support organizations themselves.
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Moisted ja lUhendid

AGA
AHK
BAFA

CEB

DTC

EAS
EGAP

EKF
EKN
EL
MKM
NAFTA
SEK
SKP
SRU
VKE
WTO

Ekspordikategooria

Kasvukliendid

Piirkonnakliendid

Saksa Ekspordigarantii Agentuur (AuslandsGeschdftsAbsicherung)
Saksamaa Kaubanduskoda (Deutsche Auslandshandelskammer)

Saksa Liitvabariigi Majandus ja Ekspordikontrolli Amet (The Federal Office for
Economic Affairs and Export Control)

T$ehhi ekspordipank (Ceskd exportni banka, a.s)

Taani Rahvusvaheline Kaubanduskoda (Danish Trade Council)
Ettevotluse Arendamise Sihtasutus

TSehhi ekspordigarantii ja -kindlustuse selts

Taani ekspordikrediidi agentuur (Eksport Kredit Fonden)

Rootsi Riiklik Ekspordigarantii Agentuuril (Exportkreditndmnden)
Euroopa Liit

Majandus- ja Kommunikatsiooniministeerium

Pdhja-Ameerika Vabakaubandusleping

Rootsi Ekspordikrediidi Kompaniil (Svensk Exportkredit)
Sisemajanduse koguprodukt

Sdltumatute Riikide Uhendus

Vaikse- ja keskmise suurusega ettevote

Maailma Kaubandusorganisatsioon (World Trade Organisation)

Antud uuringuaruandes kastutatav eksportivate ettevotete liigitus, mille
kohaselt jagunevad ettevotted teenuseid, valmistooteid ja/vdi allhankijana
eksportivaks ettevdtteks. Kusjuures Uks ja sama ettevdtte vdib kuuluda
korraga mitmesse ekspordikategooriasse olles samal ajal naiteks nii valmis-
tooteid kui ka teenuseid eksportiv ettevdte eksportivateks ettevoteteks*

Vastavalt Eesti ettevOtluse kasvustrateegiale 2014-2020 ambitsioonikad
alustavad ja kiirelt kasvavad ettevotted. Alustavate ettevdtete puhul tdhendab
see aastase mudgitulu prognoosi teise tegutsemisaasta 18puks rohkem kui
200 000 eurot ja ekspordiintensiivsust vahemalt 25%. Kiirelt kasvavate
ettevdtete ekspordi midgitulu prognoos peab olema vahemalt 200 000 eurot
vOi kasvama aastas 20%. Selliseid ettevotteid on tdna ligi 2600. Kasvuklientide
puhul péérame tdhelepanu nii teadmiste soetamisele ja arendustegevusele kui
turuinfo jagamisele ja abile kontaktide loomisel.

Eesti ettevdtluse kasvustrateegias 2014-2020 ka&sitletakse piirkondlike
ettevdtjatena alla 200 000 eurose aastase mdidgitulu ja ekspordimilgitulu
tasemega ettevdtjaid, keda on umbes 100 000, sh alustavad ettevdtjad ja
FIEd.
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Suurkliendid

Votmekliendid

Vastavalt Eesti ettevGtluse kasvustrateegiale 2014-2020 olulise mdjuga
ettevdtted, mis veavad oma valdkonnas lisandvddrtuse kasvu. Peamiseks
kriteeriumiks on ekspordi madgitulu, mis peab olema suurem kui 30 miljonit
eurot aastas - selle kriteeriumi Uletab tdna ca 30 ettevftet. Nendele ette-
vOtetele pakume eelkdige driteenuseid ja dridiplomaatilist tuge valisturgudele
sisenemiseks ja seal tequtsemiseks. Samuti poérame tahelepanu tarneahela
arendusele ning strateeqilisse koostodsse teiste ettevotete ja Ulikoolidega.

Vastavalt Eesti ettevdtluse kasvustrateegiale 2014-2020 edasiplrgivad
ettevdtted, millel on kas suur ekspordi mulgitulu v8i Eesti keskmist taset
Uletav lisandvaartus. Nende ekspordimuidgitulu peab lletama 1,25 miljonit
eurot vGi lisandvaadrtus tootaja kohta olema suurem kui 25 000 eurot aastas -
selliseid ettevdtteid on ligikaudu 1100. Vdtmeklientide puhul keskendume nii
arendusev8imekuse tugevdamisele, strateegiliste partnerlussuhete valja-
arendamisele kui turunduskompetentside suurendamisele koos personaalse
toega valisesindustes.
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Sissejuhatus

Ernst & Young Baltic AS viis Majandus- ja Kommunikatsiooniministeeriumi (edaspidi MKM) tellimusel
labi Eesti eksportééride konkurentsivoime uuringu, mille eesmargiks oli selgitada valja, millised on
peamised Eesti eksportddride konkurentsivdimet toetavad ja pidurdavad tegurid ning ettevotete
ekspordialased tulevikuplaanid. Uuringu ldbiviimisele kaasati Eesti eksportddre, ettevétluse tugi-
organisatsioone, valdkonna eksperte ning valisriikide ostujuhte. Uuringu tulemusena anti soovitused
riigile, klastritele ja erialaliitudele ettevdtete ekspordi hoogustamiseks tegevuse ellu viimiseks.
Uuring on teostatud ajavahemikus 30.06.2015-25.11.2015.

Konkurentsivdime kavas Eesti 2020 on Uheks konkurentsivbimelise ettevdtluse valdkonna
eesmargiks seatud Eesti ekspordi osatdhtsuse kasvatamine maailma kaubanduses.! Eesmark on
suurendada Eesti ekspordi osatahtsust maailma kaubanduses 2020. aastaks 0,110%-ni (2009. aasta
tasemelt 0,085%), WTO andmetel oli see nditaja nii 2013. aui 2014 aastal 0,096%.2 2020. aasta
eesmargini jdudmine eeldab ekspordimahtude olulist kasvu. Selle saavutamiseks on lisaks ettevotete
enda tegevusele erinevate Eesti ettevdtete konkurentsivbimet tugevdavate tegevuste kaudu
panustanud nii riik kui ka erinevad ettevdtlusorganisatsioonid (klastrid, erialaliidud).

Tuvastamaks vdimalusi Eesti ettevdtete ekspordi konkurentsivBime tdstmiseks, teostati 2010. aastal
Eesti Kaubandus-Todstuskoja ja Eesti Konjunktuuriinstituudi koostéds ettevotete ekspordi-
probleemide uuring. Selle eesmargiks oli valja selgitada, millised probleemid takistavad ettevdtjaid
ekspordi arendamisel kdige enam ning millised on vdimalikud lahendused, ettevétjate ootused riigile
ja ettevdtluse tugiorganisatsioonidele ekspordiarengu toetamisel. Tanaseks on antud uuringu
[abiviimisest mdddas enam kui neli aastat ning majandusolukord on muutunud, seega on oluline
kaasajastada teadmisi Eesti eksportooride tegevust modjutavatest teguritest, sh eksportooéride
konkurentsivbimet vahendavatest teguritest ja ekspordi konkurentsivbime suurendamise
vBimalustest. Kadesolev uuring loob vdimaluse vd@rrelda eksportddride hetkeolukorda viie aasta
taguse olukorraga, kuid toob sisse ka mitmeid uusi dimensioone, naiteks eksportédride
tootearenduse probleemistik ja ekspordi tulevikuplaanid.

Uuringu sihtriihm

Uuringu sihtrihma kuulusid Eesti eksportivad ettevdtted, valdkonna tugiorganisatsioonid ja vdlis-
maiste ettevdtete ostujuhid.

Uuringu peamiseks sihtrihmaks olid Eesti eksportivad ettevotted. Valimi moodustamisel
tugineti ettevdtete 2014. majandusaasta aruannete andmetele, mis parinesid &driregistrist.
Valimisse voeti ettevotted, mille viimase kolme aasta summaarne ekspordi muugitulu oli
vdahemalt 10 000 eurot. Uuringus osalemise kutse said 9091 ettevotet.

Lisaks moodustati telefoniintervjuude tarbeks veebikiisitlusele vastanud ettevotetest
juhuvalim. Telefoniintervjuu kutse saadeti 84 eksportéorile, kokku viidi [&bi 60 intervjuud.
Andmekogumisel seati eesmargiks saavutada ekspordikategooriate [dikes jargmised
vastamismadrad:

Teenuseid eksportivad ettevdtted 35%

Ldpuni viimistletud tooteid eksportivad ettevdtted 35%

Allhankijana eksportivad ettevotted 20%

Allhankijana ja I8puni viimistletud tooteid eksportivad ettevdtted 20%

1
Konkurentsivoime kava Eesti 2020. Kinnitatud Vabariigi Valitsuses 08.05.2014.

2
Riigikantselei (2015) Eesti 2020 vahearuanne. KonkurentsivBime kava ,,Eesti 2020"peamiste proovikivide analids,
siseriiklikud ja Euroopa Liidu poliitika v8imalikud tegevussuunad.
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Uuringu valimi moodustamise metoodikat on kirjeldatud pdhjalikumalt lisas 1.

Teise uuringu sihtrihma moodustasid EAS-i sourcing-teenuse kliendid ehk valismaiste
ettevotete ostujuhid. Valimisse kuulusid perioodil 01.01.2014-30.06.2015 sourcing-
teenust kasutanud valismaiste ettevdtete ostujuhid, kellel tekkis sisuline kontakt Eesti
eksportddridega. Valim hdlmas 37 ettevdtet, kellega dnnestus 1abi viia 12 intervjuud.

Kolmanda olulise uuringu sihtrihma moodustasid esindusorganisatsioonid, erialaliidud ja
klastrid. Uuringus osales 19 tugiorganisatsiooni, kes olid uuringusse panustamisest
huvitatud. Uuringusse panustanud tugiorganisatsioonide nimekiri on toodud lisas 9.

Uuringu |&biviimine

Uuringus kasitleti kuute ekspordi konkurentsivéimega seotud analiitisivaldkonda:3

Konkurentsieeliste ning ekspordiprobleemide vdljaselgitamine ja anallils sihtturgude 13ikes,
kaasates uuringusse lisaks eksportéoridele ka valisriikide ostujuhte, ettevétluse tugi-
organisatsioone ning valdkonna eksperte.

Ettevdtete ekspordialase koost6d, sh seniste koostddvaldkondade ja potentsiaalse tulevase
koostodvalmiduse tuvastamine.

Tootlikkuse- ning teenuse/tootearenduse alaste probleemide véljaselgitamine ja analtils.
Eksportdoride ekspordiplaanide kaardistamine.

Ekspordi konkurentsivdimega seotud eeliste ja probleemide ajas muutumise analiiis,
v@rreldes uuringu tulemusi 2010. aasta uuringuga.

Ekspordi konkurentsivBime ja mahtude suurendamisele suunatud praktiliste soovituste
vdljatéotamine, olles potentsiaalselt aluseks uute teenuste arendamisele v&i kinnitades juba
pakutavate lahenduste/teenuste vajadust.

Uuringu kdigus viidi labi eksportddride veebikiisitlus, millele laekus 452 kvaliteetset tdisvastust.
Veebikisitluse metoodikat on pdhjalikumalt kirjeldatud uuringu lisas 1, kusitlusankeet on toodud
lisas 2. Veebiklsitlusega kogutud andmete télgendamiseks ja slivakdsitluseks viidi tdiendavalt 1abi
telefoniintervjuud (veebikisitlusele vastanud isikutega). Kokku tehti erinevates ekspordi-
kategooriates (I8puni viimistletud tooted, teenused ja allhange) tegevate ettevotetega 60 intervjuud.
Telefoniintervjuude ankeet ning Ulevaade intervjueeritutest on toodud uuringuaruande lisas 3 ja
lisas 5.

Selleks, et koguda hinnanguid Eesti ettevdtete mainele valisturgudel viidi uuringu raames Idbi 12
telefoniintervjuud EAS-i sourcing-teenuse klientideks olevate vdlismaiste ettevOtete ostu-
juhtidega. Intervjuudes kasitleti nende senist koostéokogemust Eesti ettevdtetega ja nende mainet
ostujuhi silmis.

Lisaks analldsiti valisriikide praktikaid, et kaardistada teiste riikide ekspordi arendamisele suunatud
meetmeid ja tegevusi. AnallUsitavad valisriigid valiti vélja koost66s uuringu tellijaga, p&oérates
tahelepanu nii informatsiooni kattesaadavusele kui ka (Ulevaate saamisele vdimalikult
mitmekilgsetest praktikatest. Kokku analldsiti viie riigi praktikaid, milleks olid lirimaa, Saksamaa,
Taani, Rootsi ja TSehhi.

VeebikUsitluse ja telefoniintervjuude tulemuste valideerimiseks ning ekspordi toetamiseks sobivate
tegevuste ettepanekute vélja té6tamiseks viidi 1&dbi konsultatsioonid esindusorganisatsioonide, eri-
alaliitude ja klastritega. Nende kdigus arutati valdkonnaspetsiifilisi tdrkeid ja tegevusi, mis aitaksid
sektori ettevbtete eksporti hoogustada. Seejuures kasitleti ka tugiorganisatsioonide suutlikkust oma
lilkkmete eksporditegevusi ise toetada.

3
Uurimisvaldkonnad olid ette antud uuringu Tellija |ahtelilesandes.
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Uuringu tulemused

Kdesolev aruanne annab llevaate uuringu ldbiviimisest ja peamistest tulemustest. Aruanne on
jaotatud kuueks uuringu tulemusi kirjeldavaks peatlkiks. Esimeses peatlkis on toodud Ulevaade Eesti
ekspordi hetkeolukorrast® ja Eesti eksportivate ettevdtete majandusnditajatest (driregistri andmete
pdhjal), et avada uuringu laiemat majanduslikku tausta. Peatlikkides kaks kuni kuus on esitatud
veebikUsitluse ja telefoniintervjuude analliUsitulemused. Seitsmendas peatikis antakse Ulevaade
valisriikide praktikate anallisist. Kaheksandas peatikis vOetakse uuringu tulemused jarelduste ja
soovitustega kokku. Seejuures on toodud eksportédride konkurentsiolukorra muutumise trendide
anallis vordluses 2010. aasta uuringu tulemustega.

Piirangud

Uuringu tulemustega tutvumisel ning nende tdlgendamisel tuleb silmas pidada jargmisi t66 ulatusest
ja metoodikast tulenevaid piiranquid:

Uuringu anallUsivaldkonnad, ulatus ja sihtrihmad olid uuringu labiviijale tellija poolt ette
antud. Seetdottu kasitleti uuringu labiviimisel piiratud hulgal teemasid.

Uuring hdlmas ainult eksportivaid ettevotteid, kelle ekspordi mitgitulu oli ajavahemikus 2012-
2014 summaarselt aastate peale kokku vdhemalt 10 000 eurot. Seetdttu ei hdlma uuring
eksporti alustavate ettevétete probleemistikku.

Eesti eksportivate ettevGtete majandusnditajate analllsil oleme I[dhtunud é&riregistri
andmetest. Uuringu labiviijad ei ole andmeid iseseisvalt auditeerinud ega nende Gigsust eraldi
valideerinud. Seega ei saa t66 teostajad votta vastutust kasutatud alusandmete digsuse ja
taielikkuse eest.

VeebikUsitluse teel kogutud andmete puhul tuleb silmas pidada, et need on esitatud ettevotete
enda poolt ning vdivad seetdttu sisaldada mdningast subjektiivsust. Subjektiivsuse
vdhendamiseks on t66 ldbiviija valideerinud veebikUsitluse tulemusi valdkondlike tugi-
organisatsioonide esindajatega nii valideerimisseminaril kui individuaalsetel aruteludel. Siiski
ei saa nendest andmetest subjektiivsust tdielikult valistada.

4
Koostatud MKM-i enda esindajate poolt, mitte uuringu labiviijate poolt.
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Eesti eksportodride Glevaade

Eesti ekspordi lildiseloomustus®

Kaupade ja teenuste suunamine vélisturgudele on peamine eeldus majanduskasvuks. Muutused
ekspordi mahtudes on tihedalt seotud sisemajanduse koguproduktiga (SKP), mis nditab terve riigi
majanduse dinaamikat. Seejuures on riigi Gheks oluliseks Ulesandeks ekspordipoliitika loomine ja
arendamine.

Pdrast finantskriisi Eesti SKP kasv aeglustus, kuid viimasel kahel aastal oli kasv kiirem kui Euroopa
Liidu keskmine. Eesti majanduslik olukord nditas haid tulemusi vdrreldes meie [dhinaabrite Lati ja
Leeduga, kelle majanduskasv oli aeglasem kui Eestil. Viimastel aastatel kasvas majandusaktiivsus
vaatamata vdlisndudluse ndrkusele stabiilselt. Kui 2010. aastal oli SKP turuhindades 14,7 mld
eurot, siis 2012. aastal suurenes see 18 mld euroni ning 2014. aastal oli SKP 20 mid eurot,
kasvades nelja aastaga ca 36%. Eesti majandus kasvas mdddunud aastal hinnamuutuste mdju
arvestades 2,9%, samal ajal oli Euroopa keskmine kasv 1,3%. Ehitussektor, mis panustas varem
majanduskasvu kdige rohkem, oli valitsemissektori investeeringute vahenemise tottu languses.
Viimastel aastatel on majanduskasv pdhinenud pigem sisenfudlusel: kaubanduse tegevusala,
eelkdige jaekaubandus, andis seejuures kdige rohkem lisandvaartust. Ekspordist sOltuv tootlev
toostus toetas ka margatavalt SKP kasvu, millele aitas kaasa toodangu mudk nii valismaisele kui ka
kodumaisele turule. Kasvu pidurdas logistikasektor, mille lisandvaartust mdjutasid kahanenud
transiidivood.

Viimase nelja aasta jooksul oli Eesti kaubavahetus 24,7-26,6 miljardi euro piires (tabel 1). Kui 2012.
aastal kaubavahetuse mahud kasvasid, siis alates 2013. aastast hakkasid need kahanema. 2013.
aastal eksporditi Eestist kaupu jooksevhindades 12,3 mld euro eest ja imporditi 13,9 mld euro eest.
2014. aastal kahanes kaubavahetuse kogukdive veelgi rohkem, vdljaveo kogusumma oli 12,1 mld
eurot ning sisseveo kogusumma 13,7 mid eurot. Aastaga langes eksport 2% ja import 1%.

Tabel 1. Eesti kaupade ekspordi ja impordi diinaamika perioodil 2011-2014 (mIn €)

2014

12 090

Alllkas Eesti Statlst|kaamet

Lisaks kaupade ekspordile mangib suurt rolli ka teenuste eksport, mille maht on tdusnud Utle 5 mid
euro. Kui kaubad moodustavad Eesti koguekspordist kaks kolmandikku (joonis 2), siis teenuste
osatahtsus on Uks kolmandik. Teenuste eksport on sesoonne (joonis 1), kasvades igal aastal teises ja
kolmandas kvartalis. Osaliselt mdjutab seda turismi hooajalisus ja vdlitddde eksport. Teenuste
eksport on valdavalt kasvanud ja see ei ole olnud majanduse arengu muutumise (nt
majanduslanguse) suhtes nii tundlik kui kaupade eksport.

° Eesti eksportooride tilevaade on koostatud Majandus- ja Kommunikatsiooniministeeriumi poolt, et luua taustarusaam dldisest
Eesti ekspordi olukorrast.

18 | EY



Eesti eksportoride konkurentsivdime uuring
Lopparuanne 25.11.2015

min €
1 600 - Eksport mmmm Import e Saldo

1 400 H~
1200 A
1000 A
800 H
600 A
400 A
200 H~
0 T T T T T T T T T

2 2 £ 8 A % 5
oY oY oY oY oY oY oY oM oV oY
\\dz \\V\\,’L \\\v&l a w? \V\\,z \\\6\,2 \\\V\\,z \\M'L 2 \\W’L

W

Joonis 1. Teenuste ekspordi ja impordi diinaamika (allikas: Eesti Statistikaamet)

Kdige olulisemad sektorid teenuste ekspordis olid 2014. aastal veondus ja laondus (30% kogu
teenuste ekspordist, kogumaht 1,6 mld eurot), info ja side (10%) ning tootlev tdostus (7%).
Teenusliikide [Gikes eksporditakse kdige rohkem veo-, reisi- ja muid &riteenuseid. Veoteenuste
eksport toimub suures osas mere- ja raudteetranspordi kaudu.

Eesti teenuste eksport on suunatud peamiselt naaberriikidesse. Kdige rohkem eksporditakse
teenuseid Euroopa Liidu riikidesse, kuhu suundus 2014. aastal ca 67% teenuste ekspordist
kogusummas 3,5 miljardit eurot. Kdige suurema osatahtsusega partnerriik Eesti teenuste ekspordis
on Soome. Eksport Soome kogusummas 1,5 miljardit eurot moodustas 27% kogu teenuste
vdljaveost. Edasi jargnesid Venemaa (10%), Rootsi (8%), Lati (6%) ja Suurbritannia (5%). Edaspidi
keskendutakse antud uuringus rohkem kaupade ekspordile.

min €
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Joonis 2. Kaupade ekspordi ja impordi diinaamika (allikas: Eesti Statistikaamet)

Kaupade ekspordi kahanemist 2014. aastal mdjutasid oluliselt transpordivahendite Uksiktehingud,
mis toimusid 2013. aasta alguses. Suurim puudujdak kaubagruppide 18ikes oligi transpordivahendite
kaubavahetuses, suurim U(lejddk aga puidu ja puittoodete ning mitmesuguste tédstustoodete
(sh m6dbel) kaubavahetuses. Eesti ja Euroopa Liidu kaubavahetuse naitajaid vdrreldes saab delda,
et Eesti ekspordinditaja jdi alla keskmise. Eurostati andmetel kasvas Euroopa Liidu riikide eksport
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aastaga keskmiselt 1%, kuid Eestis kahanes 2%. Sarnaselt ekspordiga kasvas ka Euroopa Liidu riikide
import keskmiselt 2%, Eesti nditaja aga langes.

Vaatamata sellele, et ekspordimaht on kahanenud, on kasvanud valisturgudele orienteeritud ette-
votete arv (ehk eksportéorid). Kui 2011. aastal oli Statistikaameti andmetel eksportivate ettevdtete
arv Eestis 12 000, siis 2014. aastaks oli see kasvanud 14 500 ettevdtteni. See tdhendab, et
ekspordimahud ettevdtte kohta on langenud. Eksportdorid moodustavad ca 20% kdikidest Eestis
tequtsevatest ettevdtetest. Eksportddride struktuur on plsinud ettevétte suuruse IGikes peaaegu
muutumatuna (tabel 2). Kuigi eksportédridest 60% on alla 10 tddtajaga ettevdtted, annavad nad vaid
16% ekspordimahust. Seejuures tuleb enam kui pool ekspordimahtudest 50 ja enam tdé6tajaga
ettevdtetelt. Alla 10 to6tajaga ettevdtete suur arv iseloomustab ka Eesti ettevdtete dldist struktuuri,
kus mikroettevdtete osatdhtsus on ca 90%. Samal ajal tegelevad alla 10 t66tajaga ettevdtetest
ekspordiga vaid 2% ettevdtetest. Suurettevdtetest ekspordivad aga 70%.

Tabel 2. Eksportivate ettevotete arv suuruse Ioikes

T66tajate Ettevotete arv

10-19

i 20-49

© 50-249

i 250 ja enam

Allikas: Eesti Statistikaamet

Eksportivaid ettevotteid on kdige rohkem jargmistes sektorites: hulgikaubandus (3651 ettevdtet),
jaekaubandus (1371), mootorsdidukite ja mootorrataste hulgi- ja jaemuik ning remont (1041),
maismaaveondus ja torutransport (1022) ning ehitustédd (893). Ekspordimahu jargi on suuremad
eksportivad sektorid hulgikaubandus (2,2 mld eurot), arvutite, elektroonika- ja optikaseadmete
tootmine (1,8 mld eurot), puidutéétiemine (1 mid eurot), laondust ja veondust abistavad tegevus-
alad (0,7 mld eurot) ning elektriseadmete tootmine (0,6 mld eurot). Vaatamata sellele, et
eksportivaid tootmisettevdtteid on vdahem kui eksportivaid hulgi- ja jaemuUUjaid, ekspordivad nad
mahuliselt rohkem. Eksportivatest ettevdtetest 100 suurimat eksportééri annavad ca 50% ning 10
suurimat eksportdori veerand kogu kaupade vdljaveost, mis nditab, et Eesti kaupade eksport on
vaga kontsentreeritud. Radkides véliskapitalist, on suurem osa (rohkem kui 50%) to6tleva t66stuse
eksportéoridest valiskapitali kontrolli all olevad ettevotted, samal ajal on maetddstuse, elektri-
energia ja ehitusettevotted aga suurel méaaral kodumaised eksportddrid. POllu- ja metsamajanduse
sektoris on kodumaisel ja valiskapitalil pohinevad eksportddre peaaegu vordselt.

Ekspordi |Opptarbimise jargi eksporditakse Eestist kdige rohkem (ca 50% kogu ekspordist) vahe-
tooteid ehk tootmiseks mdeldud tooteid. Kapitalikaupade osatdhtsus ekspordis on ca 20%, kuid
suured Uhekordsed tehingud mdjutavad siiski oluliselt Eesti eksporti. Nditeks 2014. aastal vahenes
eksport 4% vorreldes eelmise aastaga, kuna toimus suur tehing transpordivahenditega. Sarnaselt
ekspordiga mangivad vahetooted olulist rolli ka Eesti impordis. Sellest, kui palju vajalikke materjale
ja pooltooteid Eestisse imporditakse, sdltub tugevalt ka Eesti eksport.

2014. aastal langes peaaegu koigi oluliste kaubagruppide eksport. Eksport kaubagruppide 18ikes on
kajastatud tabelis 3. Vaatamata sellele, et 2013. aastal oli suuruse jargi kolmanda kaubagrupi ehk
pdllumajandussaaduste ja toidukaupade valjavedu markimisvaarse kasvuga, kahanes 2014. aastal
selle eksport 2%. Pdllumajandussaaduste osas oli suurim langus kalade ekspordis eelkdige Latti ning
piima ja piimatoodete vdljaveos Venemaale. Valmistoidukaupadest langes kdige rohkem alkoholi
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mUlk Venemaale. Aastaga vahenes pdllumajandussaaduste ja valmistoidukaupade eksport
Venemaale ligi 20%. Selle taga oli eelk8ige idanaabri ebastabiilne poliitiline ja majanduslik olukord.

Kui 2013. aastal oli transpordivahendite ja keemiatoodete eksport suure kasvuga, vastavalt 34% ja
9%, siis 2014. aastal vdhenes nende eksport tunduvalt (-20% ja -14%). Transpordivahendite
ekspordi languse taga oli eelkdige suur Uhekordne tehing laevadega 2013. aastal, mis andis
kdrgema vordlusbaasi. Keemiatoodete osas mdjutas ekspordi langust valisndudluse ndrkus. Eksporti
vedasid langusesse ka mehaanilised masinad ning metall ja metalltooted, mis kahanesid teist aastat
jarjest. Mehaaniliste masinate osas oli pdhjuseks reekspordi langus, mis moodustas kogu grupi
vdljaveost ligi kolmandiku. Metalli ja metalltoodete ekspordi languse taga oli raua ja terase véljaveo
oluline kahanemine, mille Uheks peamiseks pohjuseks oli Turgi, Lati ja Saksamaa valisndudluse
vdhenemine. Languses olid ka vask ja vasktooted ning alumiinium ja alumiiniumtooted. Eesti
tootleva toodstuse ettevotted eksportisid enam kui 70% oma toodangust.

Tabel 3. Eksport kaubagruppide I6ikes perioodil 2012-2014 (min €)

Muutus (%) Muutus (%)

Kaubagrupp

2012/2013 2013/2014
© Kaubad kokku :

,EIUSIoomad ....................................................
TalmSEdtOOtEd ............................................
' Loomsed ja taimsed rasvad ning olid
rVa|mlstO|duk a u ba d Jajoogld ....................
,MmeraalsedtOOted .....................................
,Keemlatoostusetmted .............................
Plasndjapmsttooted .................................
rToomahad’nathanahatOOted ..............
rpu|tjapu|ttooted ........................................ :

Tekstiil ja tekstiiltooted

e eear e e et et e et et s e e e n et annaans

Jalatsid, peakatted

e e et a et et e e et ea et s et a e s anaarans

i ooduslik d ja kultiveeritud parlid,
i vaarismetallid

...........................................................................................................................................................................................................................................

Metallid ja metalltooted

: Masinad ja seadmed

e eear e e et et e et ea e s e e e e n et annarans

i Transpordivahendid _
*Optika-, foto-, kino-, madte-, kontroll-
: , téppis-, meditsiini- ja i

M - A U 257,3 2739 312,8 6,5 14,2
i kirurgiainstrumendid ning -aparatuur; :

sonende osad ja tarvikud e e
Relvad ja laskemoon; nende osad ja 2.5 1,9 17 240 8,0

] lisaseadmed :

i Kunstiteosed, kollektsiooniobjektid ja H
: antiikesemed

- Muud tooted _ 41,3 36,4 40,5 : _ 11,3

Allikas: Eesti Statistikaamet

2014. aastal oli suurima ekspordimahuga kaubagrupp elektriseadmed, mis moodustas 22% kogu
Eesti ekspordist. Suurima osatdhtsuse ehk 56% sellest grupist moodustavad mobiilsideseadmed,
mille ekspordimahud on kasvanud stabiilselt ning 2014. aastal suurenesid eelmise aastaga vorreldes
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6%. Kokkuvottes kasvas elektriseadmete eksport 2014. aastal 5% (2013. aasta kasvu ei olnud).

2014. aastal tdusis 4% ka (pdrast suurt langust 2013. aastal) mineraalsete toodete eksport. See
kaubagrupp on tugevasti reekspordiga seotud. Mineraalsete toodete eksporti mdjutas oluliselt
maailma naftahinna muutus ja valisndudluse kasv. Puidu ja puittoodete ekspordimahud suurenesid
aastaga 5%. Suurima osa puittoodete ekspordist moodustasid ehitusdetailid ja saematerjal, mis
saadeti enamasti Rootsi ja Soome. Suurema kasvuga olid kokkupandavad ehitised. Mo&bli véljavedu
mdnevdrra langes.

Kokkuvdttes toimusid suurimad muutused ekspordi struktuuris transpordivahendite, keemia-
toostuse tooraine ja toodete ning mehaaniliste masinate vdljaveo langemise ning elektriseadmete,
puidu ja puidutoodete vdljaveo kasvu tdttu.

Kuna ekspordis kajastatakse nii riigi omatoodangut kui ka teiste liikmesriikide kaupade vahendamist,
tuleb reeksporti vaadelda ka eraldi. Eestile kui Euroopa Liidu piiririigile on omane, et reeksport
mangib ekspordis olulist rolli. Viimastel aastatel moodustas reeksport 38% kogu ekspordist. Samal
ajal on reekspordi osa ekspordis mdnedesse olulisematesse riikidesse aga palju suurem. Detailne
Ulevaade on toodud tabelis 4.

Parast finantskriisi kaupade miUk Euroopa Liidu riikidest Eesti kaudu Venemaale suurenes. Kui

2010. aastal oli ekspordist Venemaale 64% reeksport6 (tabel 4), siis 2014. aastal moodustas
reeksport ca 78% kogu ekspordist. Eestist eksporditi Venemaale 1,2 mld euro vaartuses, millest
0,9 mid oli reeksport. See tahendab, et Eestis toodetud toodangut muildi Venemaale ainult 300
miljoni euro eest. Kdige rohkem reeksporti sisaldavad kaubagrupid olid masinad ja seadmed, valmis-
toidukaubad ja joogid ning keemiatodstuse tooted. Selle pdhjal vdib jareldada, et eksport Venemaale
on impordipdhine, kus loodud lisandvdartuse osa on vdike. Seetdttu ei ole Venemaa tdhtsus Eesti
kaubavahetuses ka sedavdrd oluline.

Tabel 4. Reekspordi mahud ja osatahtsus ekspordis olulisematesse riikidesse

2013. aastal 2014. aastal

SELICLERICAE  Reeksport  : Osatdhtsus  :  Reeksport :  Osatéhtsus
(min €) %) © (mn€) (%)
- Venemaa 10498 : 74,4 916,6 2
T S TR & - 42 ..................... 8623 ........................ o
Leedu ..................... O TI R R— - 02 ..................... 4025 ........................ 632
s K G — 7R e sy 555
T 5 091369 ........................ 233
s R TR M 128 ..................... 2606 ........................ 120

Allikas: Eesti Statistikaamef

Sarnaselt Venemaaga moodustab reeksport suurema osa ka ekspordist Latti ja Leetu, 2014. aastal
vastavalt 67% ja 63%. Ekspordis teistesse olulistesse riikidesse ei ole reekspordi osatahtsus aga véga
suur. Ekspordist Soome moodustab reeksport 31%, Rootsi 12% ja Saksamaale 23%.

Eesti ekspordi- ja impordipartnerite arv on ebastabiilne, kuid olulised kaubanduspartnerid on jaanud
samaks. Peamiste ekspordipartnerite ekspordimahud perioodil 2013-2014 on esitatud tabelis 5.

° Uuesti eksportimine; millegi eksport, mis on juba imporditud.
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Tabel 5. Eesti ekspordimaht peamiste ekspordipartnerite I6ikes ja diinaamika perioodil 2013-2014

16416 . 13652 16,8

. SRU ; 7 : 7
Roots, .................. 20608 ............. 21749 ........................... 55
500me19843 .............. 1 8489 ......................... _68
Lat|12740 .............. 1 2957 ........................... 17
Venemaal4114 .............. 1 1868 ...................... _159
Leedu ................................................................ 71786372 ...................... _112

i Saksamaa

AII|kas Eesti Statistikaamet

2014. aastal oli eksport Euroopa Liitu 8,7 miljardit eurot, moodustades 72% Eesti koguekspordist.
Eksport SRU riikidesse langes oluliselt. Kui 2013. aastal kukkus néditaja 10%, siis 2014. aastal oli
langus juba 17%. Suurel maadral mdjus langusele ekspordi kahanemine Venemaale, mis moodustas
87% kogu ekspordist SRU-sse. Samuti vdhenes eksport enamikusse teistesse selle ihenduse
riikidesse, nagu Ukraina ja Valgevene, vastavalt 35% ja 19%. Selle taga oli eelkdige Ukraina konflikt
ja ebastabiilne majanduslik ja poliitiline situatsioon SRU riikides. Oluliste ekspordipartnerite
majanduse kehv olukord sundis Eesti eksportodre Umber orienteeruma ja arendama koostddd
kaugemate kaubanduspartneritega. Naiteks tugevdasid ettevdtjad oma positsioone P8hja-Ameerika
vabakaubanduslepingu (NAFTA) riikide turgudel. Kui 2013. aastal oli eksport NAFTA riikidesse
suurima kukkumisega (-40%), siis 2014. aastal kasvas eksport nendesse riikidesse 35%. Eksport
kasvas kdiki kolme (ihenduse liikmesriiki: Ameerika Uhendriikidesse 26%, Kanadasse 18% ning
eksport Mehhikosse naitas hippelist kolmekordset kasvu. Samuti oli suur kasv ka ekspordis kdrgelt
arenenud turgudele - Hollandisse ja Taani, vastavalt 15% ja 12%.

Eesti viie esimese ekspordi sihtturu jarjestuses toimusid 2014. aastal mdningad muutused. Rootsi
plisis neljandat aastat suurima ekspordipartnerina, kindlustades oma positsiooni veelgi ja
suurendades oma osatahtsust koguekspordist 1 protsendi vdrra 18%-ni. Kaupade eksport Rootsi
kasvas 5%. Suurima osa ehk ca 60% koguekspordist moodustasid mehaanilised ja elektriseadmed,
mis kasvas aastaga 12%.

Teisel kohal oli Soome, vaatamata sellele, et aastaga kaotas ta Uhe protsendipunkti osatahtsusest
ning kaupade eksport kahanes vorreldes eelmise aastaga 7%. Neli kaubagruppi - puit ja puittooted,
muud toodstuskaubad, masinad ja seadmed ning metall ja metalltooted - moodustasid kogu
ekspordist Soome ca 60%. Ekspordi langust vedasid eelkdige mdned suuremad kaubagrupid - puit ja
puitooted ning muud tédstuskaubad.

Lati tdusis kolmandale kohale, suurendades kaupade eksporti aastaga 2% ja osatdhtsust
koguekspordis Uhe protsendi vorra. Ekspordi kasvu toetasid mineraalsed tooted (+35%), masinad ja
seadmed (+14%) ning puit ja puittooted (+31%). Need kolm kaubagruppi moodustasid 43%
koguekspordist Latti.

2014. aasta suurim muudatus Eesti ekspordi sihtturgude jarjestuses oli Venemaa kukkumine Uhe
positsiooni vorra. Kui 2013. aastal moodustas Venemaa osatahtsus kogu Eesti ekspordist 11%, siis
2014. aastal 10%. Kaupade eksport Venemaale langes aastaga 15% vdrra. Kui esimesel poolaastal
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plsis eksport Venemaale peaaegu stabiilne, siis teisel poolel oli see langustrendis. Venemaa
ebastabiilse ja ndrga majandusliku situatsiooni tdttu olid kdik olulisemad ekspordi kaubagrupid
languses. Suurim kahanemine oli pdllumajandussaaduste ja valmistoidukaupade ekspordis, mis
moodustab kolmandiku koguekspordist Venemaale. Ekspordi kahanemine oli pdhjustatud eelk8ige
piimatoodete ning jookide ja alkoholi (pdhiliselt reeksport) valjaveo langusest, mille eksport vdahenes
eelmise aastaga vorreldes 20%. Mineraalsete toodete eksport kukkus peaaegu 50% vdrra. Suurimate
kaubagruppide ehk masinate ja seadmete ning keemiatoodete valjavedu langes vastavalt 15% ja 2%.

Vaatamata sellele, et Leedu jdi ekspordipartnerite jarjestuses viiendale kohale, kaotas ta
osatdhtsuses Uhe protsendipunkti. Selle taga oli kaupade ekspordi 11% langus, mida mdjutas suurel
madral mineraalsete toodete, masinate ja seadmete, transpordivahendite ning keemiatoodete
vdljaveo langus.

Majandusnditajatelt on eksportédrid pigem edukamad kui teised ettevotted. Maksu- ja Tolliameti
andmete pdhjal vorreldi eksportédride (kaupade ja teenuste eksportéérid) ja mitte-eksportivate
ettevdtete majandusnaditajad. Eksportddride keskmine muilgitulu on ca 4 korda suurem kui mitte-
eksportéoridel. Eksport moodustas 24% eksportdoride muaugitulust. Vaatamata sellele, et
eksportéoéride arv on kolm korda vaiksem kui mitte-eksportivate ettevotete arv, té6tab neis rohkem
inimesi (2014. aastal 1,2 korda rohkem). Ka paljud Eesti suured ettevdtted ehk suurema téétajate
arvu ja kdrgema miudgituluga ettevdtted on eksportdodrid. Kuigi eksportddrid on edukamad kui
mitte-eksportdorid, on orienteerunud valisturgudele vaid 20% ettevotetest.

Eesti eksportédride majanduslik olukord

Eksportivate ettevdtete mulgitulu on Uldjuhul 10% kdrgem kdikide ettevdtete keskmisest nditajast
(joonis3). Seega toodavad ja miulvad eksportivad ettevotted reeglina rohkem kui vdrreldavad
koduturule orienteeritud ettevotted.

90 000 ~
80 000 A 76589 71505
70 000 A
60 000 A
50 000 -
40 000 A
30000 A
20000 + 11469 11014
10 000 - 319 262 2276 2249
0 T T
Mikroettevdtted Vaikeettevdtted Keskmise suurusega Suurettevotted

ettevotted
m Eksportivad ettevdtted Koik ettevdtted

Joonis 3. Eksportivate ettevotete keskmine miiligitulu (2013) ettevotte suuruste I6ikes, tuh €

Ettevdtete summaarne eksporditulu on kill méddunud kolmel aastal jarjepidevalt kasvanud, kuid
mikro- ja vdikeettevdtete puhul esineb vastupidine tendents. Nii on mikroettevdtete ekspordist
saadav tulu langenud 2012. aastast ligikaudu 20%, samal ajal kui mikroettevbtete arv on aga
kasvanud (joonis 4). Sellest vdib jareldada, et eksportivate mikroettevotete konkurentsivéime on
langenud ning keskmise suurusega ja suurettevdtete mudgitulu osaliselt selle arvelt ka kasvanud.
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Joonis 4. Eksportivate ettevotete summaarne ekspordi miiligitulu ettevotte suuruste 16ikes, min €

Tegevusvaldkondadest on Ulekaalukalt k8ige suurema ekspordikdibe mahuga valdkonnaks toétlev
toostus, mis moodustab Eesti koguekspordist ligikaudu 50% (ca 5 mld €, joonis 5). Té6tleva té6stuse
sees on suurima ekspordimahuga elektroonikaseadmete tootmine, mille 1,6 miljardilisest ekspordi-
tulust moodustab 80% vaid Uks ettevdte. Téotlevale tédstusele jargneb hulgi- ja jaekaubandus
ligikaudu 2,8 miljardi euroga, millest 88% moodustab hulgikaubandus. Seda p&hjendab asjaolu, et
hulgikaubandus tegeleb suures mahus reekspordi ja to6tleva todstuse toodangu vahendamisega.
Miljardi piiri Gletavaks valdkonnaks on veel veondus ja laondus, mis on tugevalt seotud hulgi- ja
jaekaubanduse ning té6tleva todstuse mahtudega.

Muud teenindavad tegevused
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Kinnisvaraalane tegevus

Finants- ja kindlustustegevus

JIK[LIM|N|P|Q|R]|S

Info ja side
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ja
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Mootorsdidukite hulgi- ja jaemiik ning remont
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_ 1589

B
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Joonis 5. Ettevotete summaarne ekspordi miiiigitulu tegevusvaldkondade I6ikes, min €
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Kdige suurema kasumlikkusega valdkonnaks on mdetddstus, milles tegutsevate eksportivate
ettevotete keskmine drikasum on 560 000 €. See on tingitud Uksikute suurettevdtete suurtest ari-
kasumitest ja asjaolust, et maetédstuses tegutsevate ettevdtete arv on vaike. Maetddstusele jargneb
tootlev toostus, mille ettevdtete keskmiseks drikasumiks on 230 000 €. EttevGtete keskmise ari-
kasumi alusel on kdige kasumlikum elektroonikaseadmete tootmise valdkond, kuid ka siinkohal tuleb
vdlja tuua, et seda mdjutab suuresti Uhe ettevdtte suur drikasum. Samuti mdjutab elektrienergiaga
varustamise valdkonna keskmist tulemit Ghe ettevdtte 10 miljoni eurone &rikahjum. Teenindus-
ettevdtete drikasum on tédtleva tdodstuse ettevdtete omast reeglina vaiksem, kuid see on tingitud
asjaolust, et teenindussektoris on vaikeste ettevdtete (mikro- ja vdikeettevdtete) osakaal suurem.

%) Muud teenindavad tegevused
o Kunst, meelelahutus ja vaba aeg
o Tervishoid ja sotsiaalhoolekanne
o Haridus
=z Haldus- ja abitegevused
= Kutse-, teadus- ja tehnikaalane tegevus
- Kinnisvaraalane tegevus
x Finants- ja kindlustustegevus
- Info ja side
- Majutus ja toitlustus
T Veondus ja laondus

Jaekaubandus (v.a mootorsdidukid)

Hulgikaubandus (v.a mootorsdidukid)

Mootorsdidukite hulgi- ja jaemiik ning remont
L Ehitus
Veevarustus; kanalisatsioon, jadtme- ja saastekaitlus

G Hulgi- ja
jaekauban
dus

E

O Elektrienergia, gaasi, auru ja konditsioneeritud 8huga...

Ulejganud tostlev tédstus

Elektriseadmete tootmine

Keemiatoodete toomine

Mootorsdidukite ja haagiste tootmine

Toiduainete tootmine

Tekstiilitootmine

Modblitootmine

Rdivatootmine

C Tootlev t66stus

Puidutootiemine

Metalltoodete tootmine

Masinate ja seadmete tootmine

Elektroonikaseadmete tootmine 1113

m Maetddstus

< Pdllumajandus, metsamajandus ja kalapiiiik 88

-600 -400 -200 O 200 400 600 800 10001200

Joonis 6. Eksportivate ettevotete keskmine drikasum tegevusvaldkondade Ioikes, tuh €
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Uuringus osalenud eksportédride profiil

Eesti eksportdoride seas viidi 1abi veebikisitlus ja telefoniintervjuud, et koguda informatsiooni
peamiste ekspordi konkurentsivbimet toetavate ja pidurdavate tequrite kohta ning hinnata
eksportivate ettevotete omavahelist koostddd ja tootearendusega seotud tegevusi. Samuti koguti
informatsiooni ettevdtete ekspordiplaanide kohta. Veebikisitluse koguvalimisse kuulusid ettevdtted,
kelle viimase kolme aasta (2012-2014) eksporditulu oli summaarselt vahemalt 10 000 eurot.
VeebikUsitluse valim oli kdikne, st osalemiskutse saadeti kogu uuringu sihtrihmale (tellijaga
kooskdlastatud eksportédride valim, kokku 9313 ettevotet). Veebikisitlusele laekus 452 taisvastust
(vt valimi koostamise ja veebikUsitluse [&biviimise metoodika kohta lisas 1).

Enamik (81%) veebikisitlusele vastanud ettevotetest pdhineb 100% Eesti kapitalil, vdlisosalusega
ettevdtteid oli alla viiendiku. Ekspordikogemuse poolest olid 76%-ga selgelt Glekaalus rohkem kui 5
aastat ekspordiga tegelnud ettevdtted.

Sarnaselt eksportdodride tldkogumiga, oli valdav osa veebikisitlusele vastanutest mikro- voi vaike-

ettevotted (vastavalt 63% ja 26%; joonis 7).7 Alla kimnendik vastanutest kvalifitseerus keskmise
suurusega ettevoteteks, samas kui suurettevotteid oli vaid 2%. Enamiku vastanute (87%) ettevdtlus-
vormiks oli osalihing, véhem tegutseti aktsiaseltsina (13%).

8, 2%

41; 9%
Mikroettevote
m Vdikeettevdte
287: 63% Keskmise suurusega ettevéte
B Suurettevdte

Joonis 7. Veebikiisitlusel osalenud ettevotted suuruste I6ikes (n = 452)

Sektorite [0ikes olid vastanute seas selgelt Ulekaalus tertsiaarsesse (58% vastanutest) ja
sekundaarsesse sektorisse (39% vastanutest) kuuluvad ettevétted (joonis 8). Tapsemalt olid k8ige
enam esindatud (1) tootleva todstuse, (2) hulgi- ja jaekaubanduse vdi mootorsdiduke remondi, (3)
ning kutse-, teadus- ja tehnikaalase tegevusega tegelevad ettevdtted (vastavalt 33%, 21% ja 15%
vastanutest). Veonduse ja laonduse ning info ja side valdkonna eksportdédre oli kumbagi 8%. Kdige
vahemal madral (3%) olid esindatud primaarsektoris tegutsevad ettevdtted.

! Uldkogumis on mikroettevdtteid 73%, vdikeettevdtteid 20%, keskmise suurusega ettevdtteid 6% ja suurettevdtteid 1% (n = 10
849). Vdlistatud on ettevdtted, kelle ekspordimutgitulu aastatel 2012-2014 oli O €.
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4; 1% : 3%

12; 3%

12;3
70; 15%
151; 33%

37; 8%

263;
58%
95; 21%
H A Pdllumajandus, metsamajandus ja kalaptik
C Tootlev todstus
Tertsiaarsektor = F Ehitus

G Hulgi- ja jaekabuandus; mootorsdidukite ja

mootorrataste remont
® H Veondus ja laondus

m Sekundaarsektor

Primaarsektor L
J Info ja side

M Kutse-, teadus- ja tehnikaalane tegevus
m N Haldus- ja abitegevused
S Muud teenindavad tegevused

H Teised EMTAK-i valdkonnad (P; R; E; K; L; Q)

Joonis 8. Veebikiisitlusel osalenud ettevotted tegutsemisvaldkondade IGikes (n = 452)

Kdige suurema vastanute arvuga valdkonna, tddtleva té6stuse (EMTAK C) sees jagunesid vastanud
omakorda 15 erineva EMTAK-i teise taseme tegevusala vahel, millest suurema vastanute arvuga olid
metalltoodete tootmine (6%), puidutddtiemine (5%) ja rdivatootmine (4%) (vt lisa 5 joonis 35).

Eesti ettevGtluse kasvustrateegia8 ettevotete liigitusest lahtudes eksportddre grupeerides selgus, et
lile poolte (56%) veebikisitlusele vastanutest olid nn piirkonnakliendid, samas kui tegutsevaid
kasvukliente oli 30% ning votmekliente 13% (joonis 9). Suurkliendid moodustasid vastanutestalla 1%
(4 ettevdtet) ja alustavatest kasvuklientidest vastas kisitlusele ainult Uks ettevdte. Sarnased
osakaalud ilmnesid ka eksportddride uldvalimis (n = 10 849), kus piirkonnakliente oli 72%,
tegutsevaid kasvukliente 22%, votmekliente 6% , suurkliente 1% ja alustavaid kasvukliente alla 0,1%.

m Alustavad kasvukliendid
Piirkonnakliendid
136;30%  254:56% = Suurkliendid
Tequtsevad kasvukliendid
m V&tmekliendid

4; 1%

Joonis 9. Ettevotete osakaalud kasvustrateegia alusel defineeritud gruppide IGikes (n = 452)

® Eesti ettevGtiuse kasvustrateegia 2014-2020, http://kasvustrateegia.mkm.ee/
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Veebikusitluses uuriti ka, mis tldpi ekspordiga Eesti ettevdtted peamiselt tegelevad. Selgus, et kdige
enam tegeletakse [0puni viimistletud voi Idpptarbijatele suunatud toodete ekspordiga (46%
vastanutest) ja teenuste ekspordiga (45% vastanutest; joonis 10). Veidi vdhem oli ettevdtteid, kelle
eksporditegevus hdlmab allhangete tegemist (31%) ja veelgi vdhem ettevétteid, kes korraldavad
eksporti e-kanalite vahendusel &%)’ Seega jdreldub, et kdesoleva uuringu tulemused ei toeta
levinud arusaama, mille kohaselt ekspordivad Eesti ettevotted enamasti allhankijatena, vaid vastupidi
- olulisel kohal on just [&pptarbijale suunatud valmistoodete ja teenuste eksport.

250 -
46%, 207 45%, 203
200 -
150 | 31%, 141
100 A
50 - 8%, 34
O T T
Valmistooteid Teenuseid eksportivad Allhankijana eksportivad E-kanalite kaudu
eksportivad ettevdtted ettevotted ettevotted eksportivad ettevdtted

10
Joonis 10. Erinevate toodangupdhiste ekspordikategooriatega tegelevate ettevotete osakaal vastanutest (n = 452)

Vorreldes 2010. aasta Eesti ettevotete ekspordiprobleemide uuringuga11 on oluliselt kasvanud
teenuseid eksportivate ettevotete osakaal. Kui kdesoleva uuringu veebikisitlusele vastanute seas
oli koguni 45% teenuseid eksportivaid ettevdtteid, siis 2010. aasta uuringus oli neid 37%. Seejuures
on ka teenuste ekspordi maht kasvanud, samal ajal kui kaupade eksport vahenes (vt lisaks ptk 1.1).
Uuringu labiviijate hinnangul vdib teenuste osatahtsuse kasv Eesti ekspordis jdtkuda ka tulevikus.

Enamik ettevotteid (76%) tegqutsesid ainult ihes ekspordikategoorias, seejuures olid vaid Uhe
ekspordikategooria markinud ettevotete seas kbige sagedasemateks variantideks teenuste eksport
(29% vastanutest) ja I8puni viimistletud vG&i Idpptarbijatele suunatud toodete eksport (28%
vastanutest). Veidi vdhem oli ainult allhankijatena eksportivaid ettevdtteid (16% vastanutest) ning
kdige vahem (3% vastanutest) oli ainult piirililese e-kaubandusega tegelevaid ettevdtteid.

Ligikaudu veerand (24%) veebikisitlusele vastanud ettevotetest tequtsesid samaaegselt mitmes
ekspordikategoorias. Kdige sagedasemaks kombinatsiooniks oli seejuures allhankimine ja 18puni
viimistletud toodete eksportimine (28% tegevusi kombineerivatest ettevdtetest, 7% kdikidest
vastanutest). Umbes viiendik (21%) korraga mitmes ekspordikategoorias tegutsevatest ettevdtetest
ekspordivad nii teenuseid kui 18puni viimistletud tooteid, 17% ekspordivad teenuseid ja teevad
allhankeid ning 16% tegelevad samaaegselt nii [dpuni viimistletud toodete eksportimise, allhangete
valisturule pakkumise kui ka teenuste eksportimisega.

’ E-kanalite vahendusel eksportimine ei ole antud uuringu fookuses, mist8ttu ei ole seda edasistes analllsides kasitletud.

o Uks ettevdte saab tegeleda korraga mitmes erinevas ekspordikategoorias. Viimistletud tooted = I8puni viimistletud voi
IGpptarbijatele suunatud toodete eksportimine; teenused = teenuste eksportimine; allhange = allhankena eksportimine; e-
kanalid = e-kanalite kaudu eksportimine.

" Eesti ettevdtete ekspordiprobleemide uuring, Kaubandus-Té6stuskoda, 2010
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Ldpuni viimistletud tooteid ja teenuseid
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m Allhankijana tegutsev ja teenuseid eksportiv
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viimistletud tooteid ja teenuseid eksportiv

ettevote, o .
B Teenuseid eksportiv ja e-kanalite kaudu

eksportiv ettevdte

Ulejdanud kombinatsioonid

Joonis 11. Erinevate toodangupdhiste ekspordikategooriate kombineerimine (n = 108)

Intervjueeritud teenuseid eksportivate ettevdtete puhul on eksporditavad teenused peamiselt
transporditeenused vG&i transpordi korraldamisega seotud teenused, ehitusega seotud teenused,
Oigusteenused, tarkvaraarendusteenused ja projekteerimisteenused. LOpuni viimistletud tooteid
eksportivate ettevBtete kategooriasse kuuluvate intervjueeritud eksportdéoride puhul on
eksporditavateks toodeteks sagedamini té6stusseadmed, seadmete komponendid, mdédéblitooted,
puitehitised ja tekstiilitooted. Allhankijana eksportivate ettevGtete kategooriasse kuuluvate
intervjueeritud eksportééride puhul on eksporditavate toodete hulgas naiteks puitehitised, tekstiilid
ja seadmete komponendid.

Ligikaudu pooled (44%; 199 ettevdtet) kusitlusele vastanud ettevdtetest tegelesid peaasjalikult
ainult ekspordiga (st ekspordi osakaal moodustas 2014. aasta andmetel muugitulust Gle 70%).
Seejuures moodustas eksport 29% vastanud ettevdtete puhul Gle 90% nende muugitulust. 13%
vastanute eksport moodustas 2014. aastal kogu mudgitulust alla 10% ja 2% ei eksportinud Uldse.
Ulejadnud vastanute osas oli ekspordi osakaal miiligitulus suurel mé&&ral varieeruv ja ettevdtted
jagunesid ekspordi osakaalu vahemike vahel suhteliselt Ghtlaselt (joonis 12).
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Joonis 12. Veebikiisitlusele vastanud ettevotted ekspordi osakaalu Ioikes (ekspordi osakaal kogu miiiigitulust 2014. a)
(n =451)

Eeltoodud joonisest vdib jdreldada, et Eesti eksportivad ettevdtted sdltuvad tugevalt ekspordi
muugitulust, mis on tingitud koduturu vaiksusest. Seejuures on ka ettevotete kasv seotud tugevalt
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ekspordiga - olemasolevatel eksporditurgudel turuosa suurendamisega ja/v8i uutele turgudele
laienemisega.

Kui arvuliselt oli 40-60% ekspordi osakaalu vahemikku jaavaid ettevotteid pigem véhe, siis keskmine
ekspordist saadav mudgitulu on selles vahemikus ks suurimaid (ile 90% eksportivate ettevdtete
kdrval, joonis 13). Samuti on kdnealuses vahemikus vastanute seas proportsionaalselt rohkem
suurettevotteid. Sellest tulenevalt mdjutavad Eesti eksporti enam nii kdrge ekspordi osakaaluga
ettevdtted, kui ka need, kelle ekspordi osakaal on kill keskpdrane, kuid ekspordi milgitulu suurus
absoluutnumbrites arvestatav.
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Joonis 13. Veebikiisitlusele vastanud ettevotete keskmine ekspordist saadav miiiigitulu (€) ekspordi osakaalu
vahemike I6ikes (ekspordi osakaal kogu miiiigitulust 2014. a) (n = 451)

Reeglina suudavad just suuremad ja tugevamad ettevdtted saavutada ka suuremat mastaabisdastu,
mis loob neile vdiksemate ees konkurentsieelise. Kui suurtes riikides on tavaline tegutseda suur-
ettevdttena olles orienteeritud vaid koduturule, siis Eestis pole see praktika vdikese tarbimismahu
tottu levinud. Seetdttu toimub vaikese sisetarbimisega riikide ettevdtetes sageli konkurentsivdimelise
tootlikkuse saavutamisel koduturu ndudluse suhtes lletootmine, mis tuleb suunata ekspordiks.

Uuringus osalenud eksportééride peamised sihtriigid

Sarnaselt 2010. aasta uuringuga12 domineerisid veebikUsitlusele vastanud ettevdtete ekspordi
sihtriikide seas Skandinaavia ja Balti riigid. Nimelt oli 91% vastanute ekspordi sihtriigiks Soome,
Rootsi vdi Norra ja 37% vastanute puhul Leedu vGi Lati (joonis 14). Sihtriikide valikut mdjutabki
intervjueeritud ettevdtjate sdnul eeskatt just riigi geograafiline lahedus, mis on seotud madalamate
transpordikuludega. Samuti hindavad Eesti eksportédrid koosté6d lahiriikide klientidega lihtsamaks
tanu drikultuuride sarnasusele v8i nende paremini tundmisele.

12 Eesti ettevitete ekspordiprobleemide uuring, Kaubandus- Todstuskoda, 2010
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Soome
Rootsi
Lati
Leedu
Norra
Saksamaa
Venemaa
Ameerika Uhendriigid
Taani
Holland
Inglismaa
Poola
Belgia
Sveits
Austria
Kasahstan
Suurbritannia
Prantsusmaa
Muu EL
Aasia

Muu Euroopa
P- ja L-Ameerika (v.a USA)
Austraalia
Aafrika

231
120
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Joonis 14. Veebikiisitlusele vastanud ettevotete peamised ekspordi sihtriigid (n = 452; iga eksport6or sai markida kuni
kolm olulisemat sihtriiki)

Uuringu kdigus Iabiviidud intervjuudes tdid ettevbtted kdige olulisemate teguritena ekspordi
sihtriikide valikul ja kujunemisel vdlja lisaks geograafilisele Idhedusele ja drikultuuride sarnasusele
isiklike vdi erialaste kontaktide olemasolu. Tanu isiklike kontaktide olemasolule on Eesti
eksportdodridel olnud sihtturgudele eksportimise alustamine sageli lihtsam vdi ei ole ettevdtted
sihtturgudel klientide leidmise keerulisuse ega muude sihtturgudega seotud takistustega ldse kokku
puutuma pidanud. Erialaste kontaktide tekkimiseks on tdhtis erialastel konverentsidel osalemine;
mdned intervjueeritud ettevdtted osalevad ka rahvusvaheliste erialaorganisatsioonide tegevuses.
Sihtriigis tegutsemiseks on vajalik ka keeleoskus, sest sageli on sihtturul tegutsemiseks oluline
informatsioon kattesaadav ainult kohalikus keeles. Transpordikulud on ajas kasvanud ja sellega
seoses on muutunud mdnevdrra olulisemaks ka sihtriigi geograafiline l[&hedus.

Sihtriikide valikut mdjutavad ka sihtriigi turu suurus ja ostujoud ning ettevotte suutlikkus sihtturul
konkureerida. Erinevatel sihtturgudel pakuvad ettevdtted sageli erinevat toodangut - suurema
ostujduga riikides keerulisemaid ja vdiksema ostujduga riikides lintsamaid tooteid. Ettevotte
suutlikkus teatud sihtturul mingis valdkonnas konkureerida vdib olla oluliselt vaiksem, kui sihtturul
tequtsevad tunduvalt suurema kogemuse ja tuntusega tegijad. Seevastu vdib ettevdtte toote sobivus
sihtriigi geograafiliste ja kultuuriliste eripdradega luua eksportimiseks head eeldused. Eesti
eksportooride seas on ka ettevdtteid, kelle tegevusvaldkond ja/véi toodang on darmiselt spetsiifiline
ning kelle tootele on seetdttu ndudlust vaid teatud riikides, kus on arenenud vastavad té6stusharud.

Eesti eksportdoride sihtriikide valikut mojutavad sageli ka emaettevotte strateegilised otsused.
Samuti on Eesti eksportéoéridel valisriikides partnereid, kelle kaudu leitakse kliente ning omandatakse
vajalikku turuinformatsiooni. Mitmed Eesti eksport6drid on tééle votnud sihtriikidest parit inimesi,
kelle Glesandeks on sihtturgudel kontaktide otsimine.
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Anallusides eksportddre eri sektorite 16ikes, ilmnes, et Uldjoontes Uhtivad nii primaar-, sekundaar-
kui tertsiaarsektoris tegutsevate ettevotete ekspordi sihtriigid - veebikUsitluse pdhjal oli Soome kdigi
puhul olulisimaks sihtturuks ja Ulejdanud sihtriikide osakaalud vaiksemad (vt lisaks lisa 5 joonis 36).
Samas ilmnesid siiski ka mdningad erisused. Nditeks kui sekundaarsektoris tequtsevate
eksportdodride jaoks on Rootsi tahtis sihtriik (44% antud sektoris tegelevatest vastanutest ekspordib
Rootsi), siis primaarsektoris tegutsevatest ettevotetest ekspordivad sinna vaid 17% ja tertsiaarsektori
eksportooridest 16%.

Kull aga vdis jareldada, et teenindussektori eksportddridel on kokkuvottes tunduvalt rohkem
sihtriike kui esmase- vOi sekundaarsektori ettevOtetel, kuid antud asjaolu vdib tuleneda ka

veebikUsitluse valimi erip’eirast.13 Samuti vdib seda pdhjendada asjaolu, et paljud teenused on
elektroonilised ja sellest tulenevalt geograafiliselt vdhem piiratud. Sellised piirllesed teenused
hdlmavad enamikku IKT sektori teenuseid, aga ka juriidilisi, finantsalaseid jt teenuseid, mille puhul
flusiline kohalolek tarbija juures ei ole sedavdrd oluline. Selliste teenuste puhul on tolliprotseduurid
jmt avalik-diguslikud regulatsioonid lihtsustatud, mis teevad eksportimise vorreldes fldsiliste
kaupadega lihtsamaks.

Erinevate ekspordikategooriate I8ikes sihtriikide osas suuri erinevusi ei esinenud. Kill aga vois ka
siinkohal taheldada, et just teenuste ekspordiga tegelevad ettevotted ekspordivad monevorra
enam kaugematele ja mittetraditsioonilistele turgudele. Ettevdtete suuruse [dikes olulisi erisusi ei
ilmnenud. Mikro- ja vdikeettevétete puhul oli sihtriikide valik mitmekesisem, kuid see vdis olla
tingitud oluliselt suuremast vastanute arvust neis gruppides. Samuti said kdik markida kuni kolm
olulisemat sihtturgu, samas kui ligikaudu kahel kolmandikul intervjueeritud ettevotetest on rohkem
kui kolm sihtriiki. Seejuures ei ole olulist erinevust suuremate ettevdtete (keskmise suurusega ja
suurettevotted) ja vadiksemate ettevotete (vdike- ja mikroettevdtted) vahel: enam kui pooltel
intervjueeritud vdike- ja mikroettevotetest, kuid ka enam kui pooltel intervjueeritud keskmise
suurusega ja suurettevdtetel on rohkem kui kolm sihtriiki. Uldiselt on sihtriike rohkem teenuseid (eriti
keerulisemaid teenuseid) eksportivate ettevBtete puhul. Mdnel juhul on vdimalike sihtriikide arv
piiratud eksporditava toote spetsiifilisuse vdi suure massi (mistdttu on mdottekas eksportida ainult
geograafiliselt Idhedastesse riikidesse) tottu.

Eeltoodud joonis nditab mdnevdrra teistsugust pilti kui Statistikaameti Eesti ettevGtete ekspordi
konsolideeritud andmed. Statistikaameti 2015. aasta (jaanuar-august) andmetel on kaupade
muugitulu alusel sihtriikidest neljandal positsioonil Venemaa, kes varasematel aastatel on olnud isegi
esimese kolme hulgas. Seevastu kUsitlusele vastanute seas positsioneerus Venemaa alles
seitsmendale kohale. Seejuures on pea kdikidel teistel turgudel kasvanud ekspordimaht 2010-2014
perioodil keskmiselt kolmandiku vdrra. See kinnitab asjaolu, et Venemaa-suunaline eksport on
viimaste aastate stindmuste valguses vdhem aktuaalne ning Venemaale eksportivad/-nud ettevotted
on otsimas ekspordimahu suurendamise voimalusi teistelt turgudelt.

Intervjuude kaigus tdid ettevdtted vélja, et nende Venemaa-suunaline eksport on vdhenenud, aga
mitu ettevdtet Utlesid, et ootavad ldhitulevikus ekspordimahtude taastumist. Ettevotted markisid, et
nende vanad koostd6partnerid Venemaal on sdilinud, aga uute klientide leidmine on kdesoleval ajal
vdaga keeruline. Osa intervjueeritud eksportdédre on praequstest poliitilise olukorraga seotud
takistustest tulenevalt Venemaale eksportimisest v8i eksportimise alustamisest loobunud.

" Enamik vastanuid kuulus tertsiaarsektorisse (n = 263), mistdttu on nende puhul esindatud ka rohkem sihtriike kui nditeks
primaarsektoris, kus veebikUsitlusele vastas 12 ettevotet.
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Eesti eksportdodride konkurentsivoime

Jargnevalt antakse Ulevaade uuringus osalenud ettevdtete ekspordiga seotud ettevotetesisestest
konkurentsieelistest ja -puudustest, valistest takistavatest tequritest ning ettevGtete poolt tehtud
tegevustest ekspordi konkurentsivdime tdstmiseks.

Konkurentsieelised ja -probleemid

Ligikaudu viiendik intervjueeritud ettevdtteid hindas oma konkurentsipositsiooni sihtturgudel
suhteliselt stabiilseks (konkurentsipositsioonis pole viimastel aastatel olulisi muutusi olnud).
Ligikaudu kolmandik intervjueeritud ettevotetest oli seisukohal, et nende konkurentsipositsioon
on viimastel aastatel paranenud, kuid sama palju oli ka neid, kes arvavad, et nende konkurentsi-
positsioon on viimastel aastatel hoopiski halvenenud (llejddnud ettevotted jatsid antud kidsimuses
seisukoha avaldamata). Konkurentsipositsiooni halvenemise peamiste pdhjustena tdid ettevotted
vdlja konkurentide arvu suurenemist ja majandusraskusi sihtturgudel, samuti kulude suurenemist
Eestis, mistdttu on ettevotted vilisriikides konkureerimisel oma madalama hinna eelist kaotamas.

Eesti eksportéorid peavad oma pdhilisteks konkurentsieelisteks vdlisturgudel oma toodete voi
teenuste kvaliteeti ja valismaist kontaktivorgustikku (vastavalt 62% ja 47% vastanutest markisid
neid aspekte). Lisaks peab iga kolmas eksportddr oma eelisteks ekspordi arendamisel ka omahinna
konkurentsivdimelist taset ning tellimuste taitmise vdimekust (joonis 15). Seejuures on nii kvaliteedi
kui omahinna esiletoomine konkurentsieelisena pdhjendatud ka valismaiste eksportééride arvates,
kellega labiviidud intervjuudes nenditi peamiselt neid kahte argumenti, miks sooviti teha koostddd
just Eesti ettevdttega. Lisaks tdid valismaiste ettevbtete ostujuhid, kes olid valdavalt parit
Skandinaaviast, vdlja Eesti ettevGtete eelisena usaldusvaarsust ja Skandinaavialikku drikultuuri.

Toodete/teenuste kvaliteet 278
Valismaine kontaktivBrgustik
Toote/teenuse omahind

Tellimuste taitmise vBimekus
Reageerimiskiirus ndudluse muutustele
T66jou kvaliuteet ja professionaalsus
Innovaatilisus ja tootearendus

Seadmed tehnoloogia, tarkvara
Toodete/teenuste disain ja atraktiivsus
Valisturgude, -tarbijate eelistuste tundmine
MUgi- ja turundusalane kompetentsus

Vélisosaluse olemasolu

Rahalised vahendid inveteeringute teostamiseks

0 100 200 300

Puudused mEelised

Joonis 15. Veebikiisitlusele vastanud eksportdoride peamised konkurentsieelised ja puudused ekspordi arendamisel
(n =452)
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Uuringus osalenud ettevotete pdhjal vOib Eesti eksportdoodride oluliste konkurentsieelistena esile
tuua ka paindlikkust, tellimuste tditmise kiirust ning toote véi teenuse kohandamist kliendi
vajadustele. Paindlikkuse all peeti silmas kliendi soovidele vastutulemise vdimet tellimismahtude,
maksetingimuste, tarneaegade jmt osas. Sddrane paindlikkus on aga sageli seotud ettevotete
vaiksusega, vahese automatiseeritusega ja niSitootmisele orienteeritusega. Lisaks toodi vdlja, et
Eesti ettevdtete tdé6tajad on valmis vajadusel Gletunnitéoks.

Tellimuste oluliselt kiiremat taitmist pidasid Eesti eksportéérid konkurentsieeliseks eelkdige Aasia
konkurentide ees. Uksikud ettevdtted markisid, et rakendavad tootmises ja juhtimises lean-
pdhimdtteid, mis vdimaldab pakkuda klientidele vdiksemaid tarnekoguseid ja Iihemaid tarneaequ.
Toote kohandamist kliendi vajadustele peavad tdhtsaks konkurentsieeliseks eelkdige ettevdtted, kes
pakuvad kliendile terviklahendust ja kelle toode tehakse vastavalt kliendi tellimusele (tihti disainist
alustades). Mdnel juhul on ettevdtete konkurentsieeliseks olnud panustamine kliendi teenindamisesse
ja abistamisesse suuremal méaéral, kui ettevdtte teenus otseselt ette ndeb. Uksikud ettevétted peavad
oma konkurentsieeliseks ka keskkonnasaastlikkust. Mdnel juhul on Eesti eksportdorid saavutanud
edu, kuna neil on unikaalne vdi niSitoode. Ettevotted rohutavad Uldiselt pikaajaliste usaldusel
pdhinevate kliendisuhete tahtsust.

Suurima probleemina tunnetavad Eesti eksportddrid rahaliste vahendite vahesust investeeringute
teostamiseks. Iga teine vastanu arvas, et investeeringute tegemiseks oleks vaja rohkem ressursse.
Seejuures ei ole takistuseks pankade krediidivahendite kattesaadavus (vt lisaks joonis 17), vaid
ettevdtete omavahendite vahesus ja madal riskitaluvus. Tugeva konkurentsi ja ebastabiilse
ndudlusega sihtturgudel labil6dmiseks tuleks iga neljanda vastanu hinnangul parandada ka
eksportédride miiigi- ja turundusalast kompetentsi. Valismaist kontaktivorgustikku, mida nahti
Uhe pdhilise konkurentsieelisena, tunnetati osade vastajate poolt aga ka olulise puudusena (23%
vastanutest hindas seda ekspordi arendamisel oma ndrgaks kiljeks). Kontaktivdrgustikku on Eesti
eksportoorid arendanud muu hulgas valisriigi ettevdtte llevdtmise ning valisriigist parit tédtaja tédle
vOtmise kaudu.

Intervjuudel réhutasid ettevétted olulise puudusena kvalifitseeritud t66jou puudust. Ettevotted tdid
vdlja nii insenertehnilise kompetentsiga kui midgialaste teadmistega tootajate, aga ka oskustddjou
puudumist. Kvalifikatsiooniga seotud probleemide k&rval hindavad ettevdtted oluliseks puuduseks ka
tootajate tookultuuri. Kvalifitseeritud t66jdu  puudumist aitaksid mdnevorra leevendada
investeeringud tarkvarasse, mis vGimaldaks teatud protsesse automatiseerida. Suur hulk uuringus
osalenud ettevdtetest tajusid probleemina ka vananenud seadmeid, tehnoloogiat ja tarkvara. Nende
uuendamine vdimaldaks ettevdtetel toota efektiivsemalt, toota keerulisemat toodet voi tdsta
kliendile teenuse osutamise taset. On ka ettevdtteid, kes hindavad eksportimisega seotud
probleemidest suuremaks hoopis importimisega (nt materjalide tarnimisega vélismaalt) seotud
probleeme.

Ekspordikategooriate 6ikes eristusid keskmisest teenuseid eksportivad ettevotted, kes ndgid
vdlismaiseid kontaktivorgustikke enda eelisena suuremal madral (55% vastanutest pidas enda
vadlisturgude kontakte eeliseks) kui valmistooteid eksportivad vdi allhankijana eksportivad ettevotted
(vastavalt 38% ja 32% vastanutest; vt lisaks lisa 5 joonis 37). Samuti pidasid nad oma td6jou
kvaliteeti ja professionaalsust olulisemaks eeliseks (39% vastanutest) kui [6puni viimistletud tooteid
eksportivad vdi allhankijana eksportivad ettevdotted. MOlema viimase puhul leidis vaid 17%
vastanutest, et nende tédtajaskonna professionaalsus lisab ettevottele valisturgudel konkurentsi-
eelise. Innovaatilisuse ja tootearenduse osas on teistest veidi paremas seisus aga I[6puni
viimistletud tooteid eksportivad ettevotted, kellest iga viies (18%) ndqgi antud aspektis oma eelist,
samas kui vaid 7% allhankijana ja 8% teenuseid eksportivatest ettevdtetest pidasid oma praegust
innovaatilisuse taset valisturgudel tequtsemise seisukohast eeliseks.
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Eksportimisel esinevate probleemide osas ilmnesid mdningased erinevused sekundaar- ja tertsiaar-
sektori ettevotete vahel. Nimelt hindasid esimesed ettevdtte kasutuses olevaid seadmeid,
tehnoloogiat ja tarkvara suuremaks puuduseks kui teenindussektori ettevotted (vastavalt 29% ja 13%
vastanutest; vt lisaks lisa 5 joonis 38). Samas oli tertsiaarsektoris rahaliste vahendite olemasolu
investeeringuteks aga suuremaks probleemiks kui té6tleva toostuse ettevotetel (vastavalt 51% ja 44%
vastanutest). Antud probleemi olulisus oleneb ka ettevdtte suurusest - mida vdaiksem on ettevote,
seda vahem rahalisi vahendeid on neil voimalik investeeringute teostamiseks suunata. Nditeks kui
Ule pooled mikroettevdtetest (54% vastanutest) tundsid, et neil ei ole investeeringute tegemiseks
piisaval maaral rahalisi vahendeid, siis keskmise suurusega ettevltetest seisis sama probleemiga
silmitsi vaid 37% (vt lisaks lisa 5 joonis 39).

Eelnevast saab jareldada, et just vdiksemad ettevotted (mikro- ja vaikeettevdtted) kogevad
eksportimisel suuremaid takistusi. Kuivord finantsiline vdimekus on sageli seotud ettevdtete
vBimekusega eksportimisel esinevaid takistusi Uletada (nt kompetentsi puudumisel osta seda sisse
vdljast vdi korraldada koolitusi olemasolevate tddtajate kompetentsi tostmiseks), siis vBimendab
vdiksemate ettevdtete poolt vdlja toodud vabade rahaliste vahendite vdahesus mitmeid teisigi takistusi
ja/vodi parsib nende Uletamist. Lisaks olid vdiksemad eksportivad ettevotted ekspordist ka rohkem
sOltuvad - nende eksporditulu osakaal on keskmiselt suurem kui suurettevotetel.

Uldistatult saab jéreldada, et ettevdtete konkurentsivdimet vihendavateks teguriteks on ettevdtte
materiaalsete ja intellektuaalsete ressurssidega seotud asjaolud (nt rahaliste vahendite puudus,
vananenud seadmed ja tehnoloogia, ebapiisav milgi- ja turundusalane kompetents). Konkurentsi-
eelistena ndhakse aga valjundit iseloomustavaid faktoreid nagu kvaliteeti ja omahinda ning ettevdtte
tootmisvBimekusega seotud faktoreid nagu tellimuste tditmise vdimekust ja reageerimiskiirust
ndudluse muutustele.

Eksporti takistavad tequrid

Eksporti takistavate tequrite all kdsitletakse ettevdttevaliseid takistusi, mis on jagatud kahte gruppi -
sihtturu ja Eesti majanduskeskkonnaga seotud takistusteks. Eksporditurust tulenevateks takistusteks
vlivad olla naiteks koduturu kaitsemehhanismid ehk protektsionism, tihe konkurentsikeskkond ja
vB0dras arikultuur. Eesti majanduskeskkonna mdgjuritena vdib vdlja tuua nditeks maksuslsteemi ja
transporditihendusi.

Sihtturgudega seotud takistused

Eesti eksportddride suurimaks takistuseks eksportimisel on nende endi hinnangul tugev konkurents
sihtturgudel. Seda t0id ekspordi takistusena vdlja praktiliselt kdik veebiklsitlusele vastanud.
Ettevdtted selgitasid, et tugeva konkurentsi tajumine eksportimisel on mdnel juhul seotud ettevdtte
pakutava toote lihtsuse, ettevdtte madalama hinna eelise kadumise, konkurentide agressiivse
tegevuse, ettevdtte vaiksuse (suured valisriikide ettevdtted ehk potentsiaalsed kliendid eelistavad
koostbOpartneritena sageli suuremaid ettevotteid) ja/voi valisriigi konkurentide tuntuse ja
tunnustatusega, mistdttu on keeruline nendega konkureerida. Seoses majanduse halvenenud
olukorraga on muutunud hind klientide jaoks veelgi olulisemaks.

Olulised takistused on ka ndudluse ebastabiilsus, mida nimetas tervelt 63% vastanutest ja sihtturu
protektsionism, mida mainis 53% vastanutest. Ligikaudu pooled vastanutest ei tdheldanud vahemalt
Uhele sihtturule eksportimisel tldse mingeid takistusi. Enamlevinud takistuste (tugev konkurents,
ndudluse ebastabiilsus, protektsionism) ndol on tegemist sellistega, mida ettevdtted vahetult ise
mdjutada ei saa ning mida ei saaks Uletada ka riigipoolsete toetusmeetmetega. Konkurents ja
ndudluse tsiklilisus on vabaturumajanduse traditsioonilised ndhtused, mistdttu on antud uuringu
kontekstis asjakohasem vaadelda teisi siseriiklikult mdjutatavaid takistusi. N&iteks toodi sagedase
takistusena vélja ka piiratud ligipaasu turunduskanalitele ja sihtriigi voorast arikultuuri.
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Joonis 16. Veebikiisitlusele vastanud ettevotete peamised valisturgudele eksportimisel kogetud takistused (n = 452,
vastajatel oli voimalus markida mitu takistust)

Probleeme seoses sihtturu sertifikaatide ja standardite kdrgete nduetega (nimetas 23% veebi-
kUsitluse vastanutest) toodi intervjuudes vdlja nditeks Saksamaa, Soome, Jaapani ja Hiina siht-
turgude puhul. Sertifitseerimisega seotud takistustega on kokku puutunud erinevates valdkondades
teqgutsevad tootmisettevdtted, kes ndevad sertifitseerimisnGuetes mdnel juhul seost
protektsionismiga.

Informatsiooni kadttesaadavuse probleemid (nimetas 19% veebikisitluse vastanutest) seisnevad
intervjueeritud ettevdtete sOnul vajaliku info kattesaadavuses ainult kohalikus keeles, valisriigi
ettevdttes Oige isiku leidmise keerukuses ja sihtriigis kehtivate seaduste tdielikus mdistmises.
Mdnevdrra on probleemiks ka klientide maksekditumine voi ostja poolt muul viisil pdhjustatud
kahju, mis intervjueeritud ettevGtete puhul on seisnenud tellimuse tihistamises vdi tellimuse oluliste
detailide muutmises kliendi poolt. Samuti on vahel tekkinud kahju ka ettevdtte vigade t6ttu lepingute
sdlmimisel.

Muude probleemidena nimetasid intervjueeritud ettevotted valuutakursi kdikumisest tulenevaid
probleeme (nt USA, Venemaa, Hiina sihtturgude puhul), korruptsiooni (nt Latis) ja keerulist poliitilist
olukorda (nt Venemaal).

Takistused pohiliste sihtriikide Idikes oluliselt ei erinenud. Ainsa eripdrana saab vdlja tuua asjaolu,
et Lati ja Leedu drikultuuri ja -tavasid hinnati v8dramaks kui meie pdhjanaabrite vdi Saksamaa oma
(vt lisaks lisa 5 joonis 40). Nimelt markisid drikultuuri erinevust takistusena vastavalt 15% ja 19%
Latit ja Leedut sihtriigiks nimetanud vastanutest, samas kui Soome, Rootsi ja Norra puhul oli vastav
nditaja keskmiselt 8%.

Ettevotete kogetud ekspordi takistused ei sdltu olulisel mdaral ka ettevdtte suurusest - nii mikro-,
vaike-, keskmiste, kui suurettevdtete puhul olid peamisteks takistusteks (olulisuse jarjekorras) tugev
konkurents sihtturgudel, ndudluse ebastabiilsus ja sihtturu protektsionism. Ka sektorite 16ikes olulisi
erinevusi ei ilmnenud - nii primaar-, sekundaar- kui tertsiaarsektoris tegutsevatel eksportééridel
tuleb Uletada sarnaseid takistusi.

Samas ilmnes mdningaid erinevusi aga ekspordikategooriate [0ikes. Naditeks on teenuseid
eksportivad ettevotted kogenud eksportimisel vahem takistusi kui valmistoodete eksportdorid voi
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allhankijana eksportivad ettevdtted (vt lisaks lisa 5 Joonis 41). Allhankijana eksportivaid ettevotteid
mojutab rohkem ndudluse ebastabiilsus, samas kui I8pptooteid eksportivad ettevdtted tdid teenuste
ja allhangete eksportdoridest enam valja sihtriigi tarbijate eelistuste vahest tundmist.

Eesti majanduskeskkonnast tingitud takistused

Sarnaselt 2010. aasta uuringuga paluti vastajatel hinnata ka Eesti majanduskeskkonnaga seotud
probleeme, mis nende eksporditegevust mdjutavad. Seda tehti kolmeastmelisel skaalal: ,suur
probleem”, ,mdnevdrra probleem” ja ,ei ole probleem”. Kdige suuremaks takistuseks osutus
kvalifitseeritud t66jou puudumine, mida markis probleemina ligikaudu 80% ettevdtetest. Sellele
jargneb ettevdtete hinnang riiklike toetusmeetmete ebaefektiivsusele, mida tdi valja 54%
vastanutest (joonis 17). Kdige vdahem olid probleemiks transpordilihendus teiste riikidega ja ostja
makseriskide vastu kindlustamise teenuse kattesaadavus. Transpordiihendust kui puudust margiti
seoses lennulihenduste ebapiisava tasemega.

Halb transporditihendus teiste riikidega

Ostja makseriskide vastu kindlustamise
teenused pole kdttesaadavad

Riiklike toetusmeetmete ebaefektiivsus

142 6

. 14 s
185 . 85 12

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

Ebasoodne maksuslsteem

Liigne bilrokraatia

Pangalaenude piiratud kéttesaadavus

Kvalifitseeritud t66jou puudus

m Suur probleem Mdnevorra probleem  mEiole probleem Ei oska delda

Joonis 17. Eesti majanduskeskkonna probleemid eksportivate ettevotete hinnangul (n=452)

Kvalifitseeritud t66jou puudumist pdhjendati sageli haridusslisteemi ebaefektiivsusega - sageli oldi
arvamusel, et just nende valdkonnas vajaminevate spetsialistide pealekasvu haridussiisteem ei toeta.
Teisest kiiljest ndhakse kvalifitseeritud spetsialistide véljavoolu, kuivord kodumaised ettevotted ei
suuda arenenud riikide to6j6utasudega konkureerida. Samuti lisati, et kvalifitseeritud t66jou valjadpe
ei ole sageli piisavalt praktiline, et koolist tulnud inimesi koheselt t60sse rakendada. Sageli toodi vélja
vajadust erialaste imberdppeprogrammide ja vdlismaiste spetsialistide varbamise jarele.

Riiklike toetusmeetmete ebaefektiivseks hindamise p&hjustas sageli varasema negatiivse kogemuse
olemasolu vdi toetusmeetmetega kaasnev liigne blrokraatia. See, et riiklike toetusmeetmete eba-
efektiivsust peetakse iheks olulisemaks majanduskeskkonna probleemiks, nditab seda, et ettevdtete
vaiksus ja tihe konkurents on tdstnud riiklikud toetusmeetmed ettevdtete silmis kdrgele kohale,
mistdttu ka ootused meetmetele on kdrged. Mitmete ettevdtete hinnangul on toetusmeetmete
kasutamine kujunenud konkurentsivdime saavutamise seisukohast mdddapdasmatuks ning seda ka
rahvusvahelisel tasandil. Kui valisriigi meetmed toetavad oma ettevdtete konkurentsivBimet rohkem,
siis omavad nad selles osas teiste ees konkurentsieelist ja vastupidi.

Ettevdtete hinnanqul ndhakse Ilevinud takistusena (3. kohal) ka Eesti maksusilisteemi
ebaefektiivsust. Ettevdtete sGnul seisneb see eeskatt té6joukulude kdrges maksustamises (peamiselt
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sotsiaalmaks), aga ka valdkonnaspetsiifiliste maksude ja tasude (nt keskkonnatasud, saastemaks,
kiituseaktsiis) kdrgetes maddrades. Paljudel juhtudel oldi arvamusel, et riigisektoris ei hinnata
adekvaatselt maksustamise tervikmdju ettevdtetele ning maksupoliitikas vdetakse eeskuju kdrgelt
arenenud riike, kelle maksupoliitika on Eesti arengutaseme kontekstis Uhiskonnale (ettevotetele ja
eraisikutele) liialt kurnav. Ettevdtete hinnangul parsib see tugevalt Eesti konkurentsivdimet
rahvusvahelisel areenil.

Ligikaudu kaks kolmandikku intervjueeritud ettevdtetest ei ole ostja poolt pdhjustatud kahju
kogenud. Lisaks mainisid paljud intervjueeritud ettevdtted, et suur osa nende klientidest on
usaldusvadrsed pusikliendid, mistdttu puudub neil eksporditehingute kindlustamise kogemus ning
enamik ettevotteid ei ole teenuse vastu huvi tundnud. Ka need ettevdtted, kellel on olnud klientide
arvete tasumata jatmise t&ttu olulisi probleeme, ei ole krediiditehingute kindlustamise teenust
kasutanud, kuna hindavad teenust liiga kalliks. Mdned eksport6drid tdid teenuse puudusena vdlja
selle vdhest paindlikkust: sageli ndutakse, et ettevOte kindlustaks kOik eksporditehingud, kuigi
ettevdttele oleks huvipakkuv ainult teatud klientidega seotud tehingute kindlustamine. Probleemiks
on olnud ka kindlustusteenuste kattesaadavuse ebapiisav tase teatud ekspordi sihtriikide puhul.
Mdnede ettevbtete hinnangul on ka teenuse taotlemine keeruline ja ajakulukas. Kontserni kuuluvate
ettevdtete puhul tegeletakse eksporditehingute kindlustamisega sageli emaettevdttes. Eksportdorid
kaitsevad end riskide vastu sageli teistel viisidel, nditeks ettemaksu ndudes ja klientide tausta uurides
(nt vélisriikide kontaktide kaudu).

Eesti majanduskeskkonnaga seotud probleemide hindamisel eksportédride kategooriate ja ettevdtete
suuruste [8ikes erinevusi ei esinenud (isegi mitte pangalaenude kattesaadavuse osas), kuid see-eest
oli neid tegevusvaldkondade 18ikes. Nii hindas kvalifitseeritud t66jou puudust probleemiks oluliselt
suurem osa sekundaarsektori ettevGtteid (ca 90%) kui primaar- ja tertsiaarsektori ettevdtteid
(ca 70%). Teistes nditajates markimisvaarseid erinevusi ei esinenud.

Kuigi konkurentsivoime osas toid ettevotted kdige sagedama puudusena vdlja rahaliste vahendite
vahesust, siis pakub tanane laenukapitali turg selles osas rahuldavat teenust - krediidivahendid on
kattesaadavad ja soodsad. Intervjuude kaigus selgus, et takistuseks on selliste rahaliste vahendite
puudus, mida ollakse valmis suunama kdrgema riskiga ja pika tasuvusajaga projektidesse. Kuivdrd
ekspordialaste investeeringute puhul on dldjuhul tegemist just sellistega, siis ei ole ettevotted kiirelt
muutuvates turutingimustes valmis nende rahastamiseks laenu vétma. Madal riskitaluvus on seotud
ka Uha tiheneva konkurentsi ja sellest tingitud kasumimarginaali langusega - nii ei kogune
ettevdtetele piisavalt vabu vahendeid, mida oleks v@imalik ekspordi edendamisesse suunata.

Tegevused konkurentsivoime tdstmiseks

Konkurentsivdoime tdstmiseks on ettevdtted tegelenud eeskatt uute klientide otsimisega (75%
ettevGtetest), kohandanud oma toodet/teenust sihtturu ootustele (47% ettevotetest) ja tegelenud
tootearendusega (46% ettevétetest, joonis 18). Seejuures on nii toote/teenuse kohandamine kui ka
tehniliselt keerulisemate toodete/teenuste osakaalu suurendamine seotud tootearendusega.
Tootearenduse all on mdeldud enamasti vdiksemate kohanduste tegemist toodetes ja teenustes,
tehniliselt keerulisemate toodete ja teenuste vidljatodtamisega tegeletakse vahe.
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Joonis 18. Eksportooride tegevused konkurentsivoime tostmiseks (n = 452)

Uute klientide otsimiseks osalevad Eesti eksportodrid messidel ja ettevétlusorganisatsioonide
tegevuses. Messidel osalemist peab uute klientide saamise seisukohast oluliseks enamik
intervjueeritud ettevdtetest, samas takistab seda ettevdtete sdnul olulisel mddra messidel
osalemisega seotud kulutuste suurus. Lisaks sellele otsivad ettevOtted partnereid valisriikidest ja
tegelevad ettevdtte positsioneerimisega sihtturul. Intervjueeritud eksportééridel on esindused
peamiselt Soomes, Latis ja Venemaal. Ettevdtte positsioneerimine sihtturul on md&nel juhul
toimunud ka valisriigi partnerite kaudu. Osa intervjueeritud ettevdtetest on kasutanud ka v@imalust
korraldada kohtumisi klientide ja aripartneritega Eesti valisesindustes. Uute klientide hankimiseks
kasutatakse ka potentsiaalsetele klientidele tootendidiste saatmist ning tutvustatakse ettevdtet ja
toodet/ teenust potentsiaalsetele klientidele e-posti teel.

Toodete kohandamisel sihtturu ootustele on ettevdtted vélja t66tanud uusi tootemudeleid ning
arendanud tooteid ja tehnoloogiaid. Ligikaudu viiendik intervjueeritud eksportdodridest teeb toote
otsast [Opuni vastavalt kliendi tellimusele (sh tegeleb disaini ning materjalide sisseostmisega).
Oluliseks konkurentsivéimet tdstvaks tegevuseks peavad ettevdtted sageli tarneaegade
[Ghendamist. Mitu intervjueeritud ettevétet markis ka, et nende puhul on olulisemaks probleemiks
pigem importimise kui eksportimisega seotud takistused.

Tootearendus on sageli seotud toodete kohandamisega sihtturu ootustele. M&ned intervjueeritud
ettevdtted markisid, et plaanivad suurendada projektitoodete osakaalu. Intervjueeritud
eksportdoride hulgas oli ettevdtteid, kes on valja té6tanud unikaalse toote vdi kes tdiustavad pideva
tootearendusega mdnd niSitoodet. Tootearendusel on teinud ettevétted mdnel juhul koostodd ka
vdlisriikide spetsialistide vdi partneritega. Kontserni kuuluvate ettevitete tootearendusalased
otsused soltuvad peamiselt emaettevdtte otsustest.

Investeeringud tootmisseadmetesse vGimaldavad suurendada tootmise efektiivsust vdi alandada
toodangu omahinda, aga toota ka kdrgema lisandvaartusega keerulisemat toodet vdi tuua turule
uue toote. Eraldi vdib intervjuude pdhjal vdlja tuua tarkvarasse ja andmebaasislisteemidesse
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tehtavate investeeringute olulisuse. Investeeringud andmebaasiststeemidesse vdimaldaksid muu
hulgas pakkuda kliendile mugavamat teenust ja investeeringud tarkvarasse vdimaldaksid leevendada
osaliselt kvalifitseeritud t66jou puuduse probleemi. Kontserni kuuluvate ettevdtete puhul séltuvad
investeeringud sageli emaettevdtte otsustest.

Vdlismaiseid spetsialiste on intervjueeritud ettevdtted kaasanud valisriikide partnerite ndol ning
tootajate koolitamisel. Valispartnerid on vahendanud olulist informatsiooni sihtturu kohta ning
toetanud eksportoori klientide otsimisel ja nende taustauuringu tegemisel. Intervjueeritud
ettevdtete hulgas oli ka selliseid, kes teevad vadlisriigi partneriga koost66d strateegilisemates
kilisimustes nagu tootearendus ja uutele turgudele eksportimise alustamine.

Toodangu omahinna alandamise vajadus on seotud eelkdige halvenenud majandusolukorraga
sihtturgudel, vdiksemal maddral ka hangetel osalemisega. Toodangu omahinna alandamine on
klientidele eriti oluline suuremahuliste tellimuste puhul. Hinna langetamise vdimalust ndhakse
eeskatt seadmete uuendamisest.

Oluliseks konkurentsivdimet tOstvaks tegevuseks peavad ettevdtted ka to6tajate kvalifikatsiooni
tostmist ja téotajate sertifitseerimist. T66tajate kvalifikatsiooni t&stmisesse panustamist markis
enamik intervjueeritud ettevdtteid. Monel juhul toimub té6tajate koolitamine koostdds partnerite voi
emaettevdttega, samuti on kaasanud eksportodrid téotajate koolitamisel vdlisriikide spetsialiste.
Tootajate koolitamine on olnud seotud ka keerulisemate teenuste osakaalu suurendamisega
ettevottes. To6tajate sertifitseerimine on vdga kulukas, aga v8imaldab parandada oluliselt ettevotte
konkurentsipositsiooni ja tdsta ettevotte teenuse vaartust. Teatud klientide jaoks on sertifikaatide
olemasolu vdga oluline ning osades valdkondades on ilma tddtajaid sertifitseerimata vaga keeruline
konkureerida.

Tegevusvaldkondade Idikes ilmneb, et tertsiaarsektori ettevétted on investeerinud vahem tootmis-
seadmetesse ja -tehnoloogiasse, mis on ka sektori iseloomu arvesse vottes ka igati loomulik. See-
eest on suurem osa ettevGtetest tegelenud oma toodete/ teenuste kohandamisega sihtturu
ootustele ja valismaiste spetsialistide kaasamisega (vorreldes sekundaarsektoriga). Sekundaar-
sektor on samal ajal tegelenud rohkem jdlle tehniliselt keerulisemate toodete osakaalu
suurendamise ja toodangu omahinna alandamisega.

Eksportdoride kategooriate [0ikes on keskendunud ettevdtted kdige enam jargnevatele
tegevustele:

1. Teenuseid eksportivad ettevotted - uute klientide otsimine, oma toodete/teenuste kohandamine
sihtturu ootustele

2. Omatooteid eksportivad ettevdtted - uute klientide otsimine, tootearendus

3. Allhankijana eksportivad ettevdtted - uute klientide otsimine, toodangu omahinna alandamine

Teenuseid eksportivad ettevdtted on sagedamini hdivatud oma teenuste kohandamisega sihtturu
ootustele ja vajadustele - sellest vdib jdreldada, et ekspordile suunatud teenused arvestavad
sagedamini sihtturu eripdradega (nt kultuuriliste ja klimaatiliste eriparadega). Toodete puhul on
suurem rohuasetus aga tootearendusel, mille all mdeldakse enamasti olemasoleva toote tdiustamist,
parendamist ja/vdi sortimendi laiendamist ehk sama toote erinevate variatsioonide loomist (nt
disainist [dhtuvalt). Allhankijad tegelevad toote omahinna alandamise eesmaérgil aga kulude
optimeerimisega, et vdita seeldbi uusi kliente ja/vGi kindlustada olemasolevate kliendisuhete
jatkumist.

Eksportdoride tootlikkuse ning teenuste- ja tootearenduse alased
takistused

Tootearendusega seotud takistusi paluti hinnata valmistooteid eksportivatel ettevdtetel ja
allhankijatel paluti vdalja tuua takistusi, mis on seotud omatoodete tootjaks arenemisega. Nii
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allhankijad kui omatoodete eksportijad vastasid kdige sagedamini, et tegelikult pole mingeid
takistusi, mis nende tootearendusalaseid tegevusi piiraks. Kdige tihedamini mainitud takistused on
kvalifitseeritud t66jou puudus (20% vastanutest), rahaliste vahendite puudus investeeringuvajaduse
katmiseks (17% vastanutest), piiratud ndudlus (16% vastanutest) ja suur investeeringuvajadus (15%
vastanutest, joonis 19). Siinkohal tasub madrkida, et kvalifitseeritud t66jdu puudus on olnud I&biv
probleem nii ekspordi arendamisel kui tootearendusega tegelemisel (vt lisaks joonis 17). Samuti
tasub poodrata tahelepanu rahaliste vahenditega seotud teguritele - kuigi rahaliste vahendite
puudust toodi vdlja olulise takistusena, pole ettevotetel probleemiks piiratud ligipaas laenu-
kapitalile (kdige vdhem takistusena madrgitud, joonis 19). Sellest tulenevalt saab jdreldada, et
probleemiks on kas omavahendite puudus ja/vdi investeeringute kdrge riskitase, mistéttu jaavad
investeeringud tootearendusse tegemata.

Ei ole takistusi 74

Piiratud ndudlus

Rahaliste vahendite puudus investeeringuvajaduse
katmiseks

55

Suur investeeringuvajadus

Kvalifitseeritud t66j6u puudus 70

Tugeva driidee puudumine

Tootearendusprojektide korge riskisus

Sihtriigi tarbijate vajaduste ja eelistuste vdahene
tundmine

Tootearendusprojektide pikk tasuvusaeg

Tootearendusprotsessi juhtimiseks vajalike teadmiste
ja oskuste puudumine

Huvi puudumine omatoodete arendamise vastu
Geograafilisest asukohast tulenevad takistused

Emaettevdtte poolsed piirangud
Kesised koostéov8imalused teadus- ja
arendusasutustega

Sobivate valisekspertide puudus vdi nende kontaktide
leidmise keerukus

Tarnijatest tulenevad takistused (nt puudub v8imalus
tarnida k&iki materjale/komponente)

Piiratud ligipaas laenukapitalile

60 80

Tootearendusega seotud takistused (n=207)

m Takistused omatoodete tootjaks arenemisel (n=91)

Joonis 19. Ettevotete poolt tootearenduse ja omatoodete tootjaks arenemise kdigus kogetud takistused (n = 298)

Takistused valmistoodete tootjaks arenemisel

Esile tasub tdsta, et ligikaudu viiendik allhankijatest leiavad, et nende omatoodete eksportijaks
arenemist takistab eeskatt tugeva driidee puudumine (joonis 19), samas kui huvi selle vastu on
Gldiselt olemas (huvi puudumist markis 7% allhankijatest). Omatoodete arendamisel (allhankijate
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puhul) esines takistuste osas erinevusi erineva suurusega ettevdtete vahel. Nii kogevad vaike- ja
mikroettevotted teistest rohkem piiratud ndoudlusest tulenevat probleemi. Sellest vdib jareldada, et
vadiksemaid allhankijana té6tavaid ettevotteid motiveerib valmistooteid tootma konkreetse ndudluse
tekkimine. Intervjuude kaigus pdhjendati aga, et neil endal pole oma vdiksuse tdttu (ressursside
piiratus) sageli vBimalik valmistoodete turule sekkuda. Sektorite 18ikes markimisvadrseid erinevusi ei
esine, v.a asjaolu, et tertsiaarse sektori ettevdtted tdid sagedamini vdlja, et nad pole takistusi
kogenud.

Uksikud véiksemad allhanke vormis eksportivad ettevdtted (vdike- ja mikroettevdtted) tdid vélja huvi
puudumist valmistoodete tootjaks arenemise vastu (ca 5% vdike- ja mikroettevotetest). Telefoni-
intervjuude pdhjal jareldus, et taolisi ettevdtteid vdib osakaaluliselt olla rohkemgi. Intervjuudes
pohjendati huvi puudumist sellega, et ollakse rahul oma olemasolevate klientide ja tootmis-
voimsusega, mistottu ei ndhta tootearenduseks vajadust. Lisaks toodi mitmel juhul vélja, et toote-
arendusega seotud kulud ja riskid Uletavad potentsiaalselt saadavat kasu ning eriti just ebastabiilse
ndudluse korral polda valmis tootearendusega seotud riske vdétma. Paraku kannavad just sellised
ettevdtted mitmete esindusorganisatsioonide vaitel pikas perspektiivis hoopis suuremaid riske, olles
Uksikutest kliendisuhetest rohkem sdéltuvad. Samuti ei omanda tootearenduse poolest passiivsed
ettevdtted vajalikku kompetentsi ootamatute turutingimustega toimetulemiseks.

Valmistoodete tootearendusega seotud takistused

Valmiskaupade tootearenduse (omatoodete tootjad) osas t8id sekundaarsektori ettevdtted vdrreldes
tertsiaarse sektoriga sagedamini vdlja tarnijatest tulenevaid takistusi ja tootearenduse pikka
tasuvusaega. Tertsiaarne sektor tunnetab see-eest suurema takistusena tootearendusprojektide
kdrget riskitaset. Ettevdtete suurusest tulenevalt siin olulisi erinevusi ei esinenud.

Ldpptoodete eksportijate jaoks on aga oluliseks takistuseks tootearendusprojektide pikk
tasuvusaeg, mis vdhendab ettevbOtete motivatsiooni suuri investeeringuid teha. Suured
investeeringud on dldjuhul tehniliselt keerukate (st radikaalsete) tootearenduste tegemise
eeltingimuseks. Uldistatult saab &elda, et suurem osa tootearenduse probleeme on seotud
investeeringuriskidega, mistdttu ei julge ettevdtted sageli tootearendusse piisaval madaral
panustada. Ka laenukapitali selleks dldjuhul ei kasutata, kuna tasuvusaeg on pikk ja tulem raskesti
prognoositav.

Tootearendusega seotud takistused kokku (Iopptoodete tootearendus ja omatoodete tootjaks
arenemine kokku)

Tootearendusega seotud takistusi anallUsides jareldus, et primaarsektori ettevdtete tootearendust
takistab teistest oluliselt enam piiratud ndudlus (vt lisaks lisa 5, joonis 43 ja joonis 45). See on
muuhulgas seotud ka Venemaa sanktsioonidega, mis piiravad enamiku pdllumajandussaaduste
eksportimist idaturule. Samuti takistab primaarsektori ettevdtteid suur investeeringuvajadus,
mistOttu ei ole paljud ettevbtted kdesolevates turutingimustes valmis tootearendusalaseid projekte
ette vdtma. Sekundaarsektori ettevotted kogevad aga primaar- ja tertsiaarsektorist enam
tarnijatest tulenevaid takistusi. See on tootmisettevdotete seas levinud probleem, kuivord
materjalide tarnijatest sdltub suuresti toodangu omahind, tarneaeg jm. Teenindussektori ettevotted
kogevad aga teistest enam takistusi seoses rahaliste vahendite puuduse ja laenukapitali
kattesaadavusega. See vdib olla seotud asjaoluga, et teenuseid osutavad ettevdtted omavad
Gldjuhul vaiksemas mahus pdhivara, mida pank aga ettevOtete krediidivbimekuse hindamisel
arvestab ja tagatisena nduab.

Erinevusi esines ka ettevdtte suuruste 10ikes. Kui vaiksemad ettevotted (mikro- ja vaikeettevotted)
toid tootearenduse osas probleemina sagedamini vdlja rahaliste vahendite puudumist, siis suur-
ettevotted markisid tootearendusprotsessi juhtimiseks vajalike teadmiste ja oskuste puudumist
(vt lisaks lisa 5, joonis 44 ja joonis 46). Samuti ei markinud Ukski allhankijana eksportiv suurettevdte
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takistuste puudumist vdi huvi puudumist omatoodete tootjaks arenemise osas, samas kui vaiksemate
ettevdtete seas oli see levinud. Sellest tulenevalt saab jareldada, et suurettevotted vajavad
konkurentsivoime kasvatamiseks enam kompetentside arendamisega seotud tuge ning vdaiksemad
ettevotted rahalist ja riske maandavat tuge.

Kontserni kuuluvate ettevdtete puhul vdib esile tuua, et tootearendus on sageli mdjutatud ema-
ettevdtte otsustest (kas emaettevdte kiidab investeeringud tootearendusse heaks). Seejuures
markisid mitmed intervjueeritud ettevdtted, et nende roll kontserni sees on muutunud tahtsamaks ja
Ulesanded keerulisemaks (pakuvad kdrgema lisandvdartusega toodangut). Tahtsama rolli
omandamine kontsernis on olnud seotud eelkdige investeeringutega uutesse tehnoloogiatesse.
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Eksportodride omavaheline koost66

Ettevdtete omavaheline koost6d ekspordi edendamisel on oluline mitmel pdhjusel. Uhistegevus
vBimaldab optimeerida nditeks eksportimisega seotud kulusid (nt saavutada transportimisel
mastaabisdadstu), eksportida teineteist tdiendavaid tooteid ning jagada teadmisi ja oskusi. Kui
eelnevalt jareldus (vt ptk 2.2), et suur osa eksporti takistavatest teguritest on seotud rahaliste
riskidega, siis koost6é6é vOimaldab neid riske maandada. Koostéé voimaldab ettevGtete vahel
kogemusi jagada, nendest Oppida. Kuna valdav osa Eesti eksportddridest on mikro- ja
vdikeettevdtted, siis on kootdd oluline ka seetlttu, et tagada piisavalt suured tootmismahud
tellimuste taitmiseks.

Koost6o tegemine

Uuringust selgus, et eksportoorid peavad oluliseks koostddd teiste Eesti ettevdtetega, kuid reaalse
koost66 tegemiseni jdudnud ettevdtted on siiski vahemuses. Ligikaudu kolmandik eksportééridest
(36% vastanutest) on teinud koost6dd teiste eksportddridega, samas kui peaaegu kaks kolmandikku
(64% vastanutest) peab ekspordialast koostddd vajalikuks vdi pigem vajalikuks (joonis 20). Sektorite
IGikes teevad teiste eksportooridega kOige sagedamini koostodd sekundaarsektori ettevdtted
(koosté6d on teinud 40% selle sektori ettevdtetest). Tertsiaar- ja primaarsektorisse kuuluvatest
ettevotetest on ekspordialast koostddd teinud vastavalt 34% ja 25% ettevotetest.

Kost6o tegemine teiste eksportddridega Koostdd vajalikkus

m Vajalik Pigem vajalik
m Pigem ebavajalik Ebavajalik
Jah mEj m Ei oska 6elda

Joonis 20. Eksportooride omavaheline koost66 ja koost6o vajalikkus (n=452)

Koostdd tegemise osas ei ilmnenud erisusi ettevtete suurusgruppide I8ikes, samuti selle osas, kas
tegemist on allhankija, teenindusega vdi omatoodete eksportimisega tegeleva ettevdttega (koostoo
tegijaid oli kdikides gruppides ligikaudu v8rdselt). Kill aga selgus, et vdikesed ja keskmise suurusega
ettevotted peavad koostdod vajalikumaks. Mikroettevdtted ei pruugi koostddd vajalikuks pidada
kuivord tegeletakse tehnoloogiliselt lihtsamate toodete tootmisega. Intervjuudel toodi koost6o mitte-
tegemise peamiste pdhjustena vdlja ettevdtte tegevusvaldkonnas tegutsevate (sarnaste) ettevétete
puudumist ja tugevat ettevdtetevahelist konkurentsi.

Koostdd on dldjuhul alguse saanud ettevdtte enda initsiatiivil (joonis 21). Seejuures on paljud
koost6osuhted ka pikaajalised ja/v6i korduvad. Kdige harvem on koostéosuhe alguse saanud
ettevdtjaid Uhendava organisatsiooni kaudu. Seejuures on vastanute sdnul aga just Uhendus-
organisatsiooni kaudu uute koostéésuhete loomine kdige turvalisem (nt saab organisatsiooni
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vahendusel koguda voimaliku koostédpartneri kohta teavet Uhendusorganisatsiooni juhatuselt voi
kolmandatelt ettevdtetelt). Intervjueeritud védikeettevotted erialaliitudesse ja klastritesse kuulumist
sageli oluliseks ei pea ning on arvamusel, et ettevdtete Uhendusorganisatsioonid on kasulikud
eelkBige suurematele ettevdtetele.

Enda initsiatiivil 108
Olemasoleva/varasema koost66kogemuse pdhjal _ 69
sama eksportdodriga
Teise ettevdtte initsiatiivil _ 61

Ettevdtjaid Ghendava organisatsiooni kaudu (nt - 19
0

erialaliit, klaster, Kaubandus-Tddstuskoda)

50 100 150

Joonis 21. Koostdo alustamise initsiaator (n=164)

Koostdd tegemise peamisteks takistavateks teguriteks on ettevbitete omavaheline konkurents,
tundliku/vaartusliku informatsiooni lekkimise oht ja hirm petta saamise ees. Sageli pohjendatakse
ndrka koostddvdimet ka Eesti ettevotete juhtide omakasuplldliku mentaliteediga, mis parsib kasu
jagamise osas kokkulepete sdlmimist.

Koost6o tegemise eesmark

Enamasti on koostt6 tegemise eesmargiks teineteist tdiendavate toodete/teenuste eksportimine
(54% vastanutest) vdi tellimismahtude taitmine (41% vastanutest, joonis 22). Koostdd tegemises ei
esine erisusi sektorite [0ikes, kill aga eksportddride kategooriate 18ikes. Mdnevdrra rohkem on
koostddd teinud I18puni viimistletud toodete eksportijad. Allhankijana eksportivad ettevétted teevad
koosto0d eeskatt tellimismahtude tditmiseks, I8puni viimistletud toodete eksportijad teineteist
tdiendavate toodete ekspordiks ja mastaabisddstu saavutamiseks ning teenuseid eksportivad
ettevotted oma teenust tdiendavate toodete/ teenuste eksportimiseks (vt lisaks lisa 5 joonis 48).

Teineteist tdiendavate toodete/teenuste 88
eksportimiseks
Tellimismahtude taitmiseks 68

Mastaabisdastu saavutamiseks/kulude

optimeerimiseks (nt kokkuhoid transpordikuludelt) 43

Uhiseks turundustegevuseks 37

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Joonis 22. Koost6o eesmark (n=164)
Intervjuude pdhjal voib vdlja tuua, et koostdd suuremahuliste tellimuste tditmisel ja Uksteist
tdiendavate toodete eksportimisel on mdnel juhul seisnenud allhanke vOtmises ja pakkumises.
Selline tootmismahtudega seotud koost66 on olnud Uldiselt plUsiv ning pikaajaline, moodustades osa
ettevdtte igapdevasest tegevusest. Tellimuste tditmisel teevad koostdod eelkdige vdikeettevdtted.

Ettevdtted markisid ekspordialase koostddna samuti (hist messidel osalemist. Messidel osalemist
hinnati dldiselt kasulikuks, kuigi m&ned ettevdtted tdid vdlja, et messid, kus on osaletud teiste
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ettevdtetega Uhiselt, ei ole olnud just need kdige huvipakkuvama tegevusvaldkonna messid, vaid
mdnevdrra tldisemad. Uhiskiilastusi vdib pidada pigem ettevdtete lihekordseteks ettevdtmisteks kui
pusivaks koost6dks. Osa intervjueeritud ettevbtetest on osalenud EAS-i korraldatud messide
Uhiskilastustel, mille kohta ollakse arvamusel, et tulevikus vdtaksid vdimaluse avanedes veel osa.
Uldiselt ei ole vdimalik messidel osalemise tulemuslikkusele iihest hinnangut anda: mdned
ettevdtted on leidnud messidelt olulisi kontakte; teised mitte vdi on need kontaktid olnud lUhiajalised.
Eelkdige on ettevdtetele olnud tulemuslik erialaspetsiifilistel konverentsidel osalemine.

Ligikaudu kimnendik intervjueeritud ettevotted osalevad erialaliitude ja klastrite tegevuses.
Uksikute intervjueeritud ettevitete puhul v3ib vélja tuua ka koostédd seoses osalemisega Euroopa
Liidu kaasrahastatud projektides.

Jattes korvale suurettevftted (koostddd tegevaid suurettevdtted oli vastanute seas dldistuste
tegemiseks liiga vahe), selgus, et mida vdiksem on ettevGte, seda enam tehakse koostddd Uhise
turundustegevuse eesmargil ning mida suurem on ettevdte, seda enam tehakse koost6dd
mastaabisddstu saavutamiseks (kulude optimeerimiseks). Siinkohal jareldub, et vaiksemate
ettevotete jaoks on prioriteetsem miiligi- ja turundusalane tegevus (uute klientide leidmine) ning
suuremate ettevotete jaoks, kelle miilik on stabiilsem, eksporditegevusega seotud kulude
optimeerimine.
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Eksportéoride tulevikuplaanid

Uuringus analddsiti, kas ja milliseid plaane on Eesti eksportédrid teinud ekspordialastes tegevuste
ning planeeritavate sihtturgude osas edasipidiseks. Muuhulgas uuriti ettevGtete ambitsioonikust ja
hoiakuid tulevaste ekspordisuunaliste tegevuste osas. See on oluline tuvastamaks, millistes
valdkondades ja tegevustes vajavad ettevdtted eksporditegevuste hoogustamiseks tuge.

Tulevased tegevused

Uuringus osalenud ettevdtted on ekspordiplaanide osas pigem tagasihoidlikud. Ligikaudu 70%
uuringus osalenud ettevotetest plaanivad jargmisel viiel aastal jatkata praequstel sihtturgudel
turuosa laiendades ning ligikaudu pooled soovivad siseneda uutele sihtturgudele, kuid enamasti
piirdutakse lahiriikidega (joonis 23). Uusi tooteid/teenuseid plaanivad eksporditurgudele tuua
kolmandik vastanutest. Kuigi ekspordi mahu suurendamine on enamiku ettevdtete eesmargiks, siis
on vahe neid ettevdtteid, kes on selle saavutamiseks ka konkreetseid ettevalmistusi vdi tegevusi
teinud.

Olemasolevatel valisturgudel turuosa

suurendamine 312

Uutele valisturgudele laienemine 210

Uute toodete/teenuste toomine 155
eksporditurgudele
Ei oma ekspordi valdkonnas

tulevikuplaane 30

Ei oska delda 29

0] 100 200 300 400

Joonis 23. Ettevotete tulevikuplaanid ekspordi valdkonnas (n = 452)

Ettevotete tegevusalade 16ikes vastustes olulisi erinevusi ei esinenud, kiill aga erinesid vastused
erinevate ekspordikategooriate puhul. Nii plaanivad allhankijad keskenduda olemasolevatel
vdlisturgudel turuosa suurendamisele (ca 50% vastanutest) ja laieneda uutele turgudele (ca 25%
vastanutest). Ldpuni viimistletud toodete eksportijatel on aga lisaks olulisel kohal ka uute
toodete/teenuste toomine eksporditurgudele (ca 25% vastanutest, vordluseks allhankijatel 10%
kanti). Uutele valisturgudele plaanivad kdige enam laieneda aga teenuseid eksportivad ettevotted (ca
30% vastanutest).

Ettevdtte suuruste Idikes saab vélja tuua Ghe olulise erisuse - nimelt olid tulevikuplaanide puudumist
markinud ettevotted valdavalt mikroettevotted (30-st 23, llejddnud vaikeettevdtted). Samuti olid
mikroettevdtted ka valdav osa ettevotetest, kes vastas valikuvariandiga ,.ei oska delda” (29-st 24).
Sellest vdib jareldada, et peaaegu kdik mikroettevotetest suuremad eksportivad ettevotted
omavad ekspordi osas tulevikuplaane, samal ajal kui pea viiendikul eksportivatest mikro-
ettevotetest need puuduvad. Selle pdhjustena saab vélja tuua nii mikroettevdtete madalama riski-
taluvuse ning majandusliku ebastabiilsuse ja sellest tuleneva kindluse puudumise tuleviku osas kui ka
ettevdtte juhtide huvi puudumise.
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Ligikaudu pooled uuringus osalenud ettevotetest (52 % vastanutest) plaanivad siseneda uutele
turgudele (234 ettevdtet 452-st). Eksportddri kategooriatest plaanivad seda teha kdige vahem aga
allhankijad, kellest 60% ei kavatse tulevikus uutele turgudele minna (kdigi teiste kategooriate puhul
jaab antud osakaal 50% juurde). Sektoritest eristus primaarsektor, kellest vaid viiendik soovib uutele
turgudele siseneda (joonis 24). See on tingitud nii sektori omapdarast (maaressursist tulenev tootmis-
vdimsuse piirang, toodangu lihike sdilivusaeg ja madal vaartus massidhiku kohta, mistdttu ei pruugi
olla selle transportimine kaugetele turgudele mdaistlik) kui ka Uksikute suurte kokkuostjate
olemasolust, kellega on sdlmitud lepingud kogu toodangumahu muugiks.

100% -
80% A
93 139
60% -
40% A
20% A
0% -
Primaarsektor Sekundaarsektor Tertsiaarne sektor
mEi © Jah

Joonis 24. Ettevotete vastused kiisimusele ,,Kas plaanite tulevikus laieneda uutele turgudele?" sektorite I16ikes (n =
452)

Tulevased sihtriigid

Potentsiaalsete riikide valik on pigem turvaline keskendudes lahiriikidele (Balti riigid ja Skandinaavia)
ning osadele Ladne-Euroopa riikidele (nt Saksamaa, Prantsusmaa, Holland; joonis 25). Suuri turge
nagu Ameerikat ja Aasiat ndevad vaid Ukskikud ettevGtted oma potentsiaalse tulevase turuna.
Lihiajalises perspektiivis ndhakse uue sihtturuna kdige sagedamini Rootsit, mida samas pikaajalises
perspektiivis toodi vadlja harvem. Saksamaad ja Norrat ndhakse atraktiivse sihtriigina nii lGhiajalises
kui pikaajalises perspektiivis.

Kdige suuremat kontrasti tekitab aga Venemaa turg, mis on lUhiajalise perspektiiviga sihtturgude
pingereas alles seitsmendal kohal, kuid pikaajalises perspektiivis (3-5) Ulekaalukalt esimesel.
Seejuures kuuluvad suur osa Venemaad tulevase sihtturuna madrkinud ettevdtetest teadmus-
mahukatesse valdkondadesse. Nii on paljud eksportdérid Venemaa turu osas draootaval positsioonil -
oodatakse poliitiliste suhete paranemist ning selle tulemusel kaubavahetuse aktiveerumist.
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Pikaajalises perspektiivis

Liihiaiali Ktiivi
Uhiajalises perspektiivis (3-5 a)

(1-3a)
Rootsi 55 Venemaa 18
Saksamaa 39 Norra 10
Norra 35 7
Saksamaa 9
Soome 24 i
Taani 22 Taani
Leed
eedu 19 Suurbritannia
Venemaa 19
Lati 17 Prantsusmaa
Poola 11 Rootsi
Prantsusmaa 9
Jaapan
Ukraina 8
Holland 8 Soome
Ameerika Uhendriigid 7 Aasia
Suurbritannia 5
Ukraina
Valgevene 5
Hispaania 5 Poola
0 20 40 60 15 20

Joonis 25. Ettevotete tulevased sihtturud liihi- ja pikaajalises perspektiivis

Uute sihtriikide valiku oluliste kriteeriumitena toodi intervjuudes vdlja, et tulevikus plaanitavad
sihtriigid on loogiline jatk praegustele sihtturgudele: geograafiliselt Idhedal, kultuuriliselt sarnased,
atraktiivsed oma suuruse ja/vdi ostujdou poolest, huvipakkuv tegevusvaldkond on neis hdasti
arenenud, omatakse vajalikke kontakte (nditeks on ettevdttel tekkinud juba olemasolevate kontaktide
kaudu reaalne turuvdimalus) ja ollakse vdimelised sihtturgudel konkureerima (ettevdtte toode sobib
sihtturgudele). Planeeritavate sihtriikide valik on tehtud Uhiselt valisriigi koostoopartneriga v&i sdltub
emaettevdtte otsustest.

Kui uutele vélisturgudele sisenemist plaanis 234 vastanut (52%, vt lisaks joonis 24), siis lUhiajalises
perspektiivis markis nendest konkreetseid sihtturge ca 90% (216 vastajat) ning pikaajalises
perspektiivis vaid 57% (134 vastajat). Omakorda tdpselt 50% llUhiajalises perspektiivis sihtriike
nimetanud ettevdtetest tdi vdlja ainult Uhe riigi ning vastav nditaja pikaajaliste sihtriikide puhul oli
67% (kokku oli vdimalik markida kuni 5 riiki). Sellest vdib jareldada, et ettevotetel puuduvad
enamasti konkreetsed pikaajalised vdljavaated vdi ei olda neis piisavalt kindlad. Ettevdtete sdnul ei
ole tdnastes turutingimustes sageli vdimalik pikaajalisi plaane teha, kuivdrd Uhest klljest on turg
muutlikum kui eales varem ning teisest kiljest on poliitiline keskkond (nt seadusandlus, rahvus-
vahelised regulatsioonid, standardid) ettearvamatu ja ebastabiilne.

Kolmandik intervjueeritud ettevotetest markis, et on juba votnud ette tegevusi uutele siht-
turgudele eksportimise alustamiseks. Sihtturgudel eksportimise alustamiseks ettevbetud
tegevustena nimetasid ettevétted labirddkimisi vdimalike koostodpartneritega, aktiivset kontaktide
otsimist, messidel osalemist, ettevotte toote/teenuse tutvustamist sihtturgudel Kaubandus-
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Todstuskoja ja erialaliidu kaudu, sihtturul kohapealse esinduse rajamist ja varasemate sihtturgude
taaselustamist, kasutades juba olemasolevaid kontakte.

Ligikaudu kolmandik intervjueeritud ettevdtetest markis, et ndevad uutele sihtturgudele
eksportimisel esineda vdivaid takistusi. Ettevdtted nimetasid vGimalike takistustena:

tugevat konkurentsi sihtturul

turgude ebastabiilsust, millega kaasneb Uleinvesteerimise risk
poliitilist olukorda

sihtturu burokraatiat

kontaktide ja informatsiooni puudumist

Oigete koostdopartnerite ja klientide leidmise keerukust
keelebarjaari

sihtriigi kauget asukohta

sihtturu suurust, millega kaasneb konkurentide suur arv vdi Gigete koosté6partnerite ja
klientide leidmise keerukus

suuremahuliste tellimuste taitmise suutlikkuse puudumist

Oigete koostddpartnerite ja klientide leidmine on muu hulgas oluline, et véltida ostjate tasumata
arvetest tulenevat rahalist kahju. Suuremahuliste tellimuste tditmise suutlikkuse puudumine on
eelkdige seotud Eesti eksportddride vaiksusega.
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Valisriikide ekspordi arendamise praktikad

lirimaa

lirimaa majanduse arendamise aluseesmargid tuginevad liri majanduse keskpikale strateegiale
aastateks 2014-2020 (A Strategy for Growth: Medium-Term Economic Strategy 2014-2020
edaspidi MTES), mis muuhulgas kasitleb ka ekspordi edendamiseks ettendhtud tegevusi.
Ekspordistrateegia oluliseks fookuspunktiks on vdetud laienemine arenevatele turgudele.
Ekspordistrateegia meetmete vdljatédtamise ja rakendamisega tegelevad liri vdlis- ja
kaubandusministeerium (Department of Foreign Affairs and Trade), liri ekspordi ja kaubanduse
ndukogu (Export Trade Council) ning riiklik majanduse arendamise agentuur Enterprise Ireland.
Viimase tegevuse aluspOhimdtted on kirjeldatud Enterprise Irelandi strateegiadokumendis, mis
satestab eesmargina liri ekspordi mahu tdstmise 17 mld eurot 22 mld eurole kolme aasta jooksul
(+29%). Vordluseks vdib siinkohal vélja tuua, et kogu lirimaa SKP oli 2014. aastal 184 mld eurot*.

Alljargnevalt on toodud kokkuvdttev (levaade lirimaal rakendatavatest riiklikest ekspordi
edendamise meetmetest. Olulise erinevusena vorreldes teiste Euroopa Liidu riikidega vdib vélja tuua
asjaolu, et lirimaal ei ole riiklikku ekspordikrediidi agentuuri ning ekspordikindlustust ja -garantiisid
pakuvad hetkel ainult erapangad (samas nt Banking & Payments Federation Ireland siiski toetab ja
propageerib ka lirimaale ekspordikrediidi agentuuri Ioomist)15.

Finantsilised meetmed

Peamiseks ekspordi edendamisele suunatud riiklike toetusmeetmete vahendamise kanaliks lirimaal
on Enterprise Ireland, mille ekspordi edendamise programmid jagunevad viide alamkategooriasse:

Turu-uuringute ja rahvusvahelistumisega seotud toetused

Uurimis- ja arendustegevusele suunatud toetused

Juhtide oskuste arendamisele suunatud toetused

Produktiivsuse suurendamise ning ariprotsesside tdhustamisele suunatud toetused
Ettevdtte laiendamise pakett

Erineva suuruse ja vanusega ettevdtetele on ettendhtud osaliselt erinevad toetused. Sellest
tulenevalt vdib liigitada lirimaal toetusi saavad ettevdtteid jargmisesse kolme kategooriasse:

Kdrge potentsiaaliga alustavad ettevotted
Ule 10 todtajaga vdikese ja keskmise suurusega ettevdtted
Ule 250 tédtajaga suured ettevdtted

Ulevaade Enterprise Irelandi poolt pakutavatest rahalistest toetusmeetmetest on toodud all-
jargnevas tabelis.

Tabel 6. Enterprise Irelandi vahendusel pakutavad ekspordi edendamisele suunatud finantsilised meetmed

Toetus Tingimused
Turu-uuringud ja rahvusvahelistumine
Sihtrihm Ule 10 téstajaga VKE-d
Eesmadrgiks on aidata ettevotteid uutele turgudele sisenemisel. Antud
Turule paasemise toetus holmab tegevusi alates turu-uuringutest kuni ekspordiks vajalike
toetus (Market Sisu tagatiste tekitamiseni, sh uuele turule sisenemise projektiga seotud
Access Grant) tootajate tootasusid, konsultatsioonitasusid, kontori renti, turu-uuringute ja
andmebaasidele ligipddsude ostu ning valikuliselt ka turundust/ reklaami.
Summa Kuni 50% abikdlblikest kuludest, maksimum summas 150 000 €.
Rahvusvahelistumise Sintriihm Qle 10 téotajaga VKE-d
toetus Ule 250 todtajaga suured ettevdtted

4 An Rionn Airgeadais, Department of Finance, http://budget.gov.ie/
5Banking & Payments Federation Ireland, http://www.bpfi.ie/key-topics/sme-finance-for-growth/

52 | EY



Eesti eksportddride konkurentsivdime uuring

Ldpparuanne 25.11.2015

Toetus
(Internationalisation
Grant)

Arikontaktide
leidmise toetus
(Business Links
Grant)

Rahvusvahelise
kasvu programm
Ulikooli Idpetajatele
(Graduates for
International Growth
(G41G) Programme)

Turundusstrateegia
tlevaatuse toetus
(Strategic Marketing
Review Grant)

Ettevotte laiendamise finantseerimine

Vastavalt ettevottele

kohandatud
laienemist toetavad
paketid (Tailored
Company Expansion
Packages)

Tingimused

Sisu

Summa

Sihtrihm

Sisu

Summa

Sihtriihm

Sisu

Summa
Sihtrihm

Sisu

Summa

Sihtriihm

Sisu

Summa

Toetus uute rahvusvaheliste drivdimaluste otsimiseks. Abik&lblikud
tegevused:
1. Tootele uue turu otsimine
2. Turu-uuring seoses uue toote toomisega olemasolevale turule
3. Lisaks vdivad olla teatud tingimustel abikdlblikud palgad,
Gldkulud, konsultatsioonikulud, reisikulud ning Enterprise Irelandi
poolt tunnustatud drikiirenditel ja messidel osalemisega seotud
kulud.
Kuni 50% abikd&lblikest kuludest, maksimumsumma 35 000 €.
K&rge potentsiaaliga alustavad ettevotted
Ule 10 to6tajaga VKE-d
Md&eldud potentsiaalsete uute klientide/partnerite leidmiseks kasutades
turu-uuringu ja/vdi valdkonna ekspertide teenuseid. M&eldud uutele
turgudele sisenevatele alustavatele ettevotetele ja VKE-dele (nii juba
eksportivatele kui ka esimesi ekspordisamme tegevatele ettevdtetele).
Kuni 50% abikdlblikest kuludest, maksimumsumma 20 000 €.
Ule 10 todtajaga viikese ja keskmise suurusega ettevdtted
Ule 250 té6tajaga suured ettevdtted
Programmi eesmark on aidata ettevdtetel oma valisturgude kasvuplaane
paremini realiseerida, viies nad kokku Ulikoolildpetajatega, kes omavad
piisavat kompetentsi valisturgudele laienemiseks vajalike uuringute ja
analllside teostamiseks.
Programm hd&lmab osalejate tdiendavat ekspordialast koolitust ning seejarel
6-12 kuu pikkust valisldahetust ettevdtte poolt madratud ekspordi sihtriiki
turu-uurigu labiviimiseks ja uute kontaktide leidmiseks. Programm on
ettevotetele heaks vdimaluseks saada kontakti perspektiivika noore
t66jduga ning koguda informatsiooni ja kontakte oma ekspordi laiendamise
sihtturul.
Koolituskulude toetus maksimaalselt 7000 € (maksimaalselt 3 |dpetajale
Uhe ettevdtte kohta). Tédtasu toetus kuni 50% todtasust, maksimaalne
kogusumma 30 000 €.
Ule 10 to6tajaga vdikese ja keskmise suurusega ettevdtted
Moeldud ekspordikogemusega vaikese ja keskmise suurusega ettevétetele,
kes on huvitatud oma turundusstrateegia Ulevaatusest ja tdiendamisest
vdlise konsultandi poolt.
Maksimaalne konsultandi pdevatasu: 900 €
Maksimaalne pdevade arv: 7 pdeva
Ettevdtte osa: esimesed 1 300 €
Maksimaalne toetuse summa: 5000 €

Ule 10 to6tajaga VKE-d

Ule 250 td6tajaga suured ettevdtted
Suuremahuliste ning td6hdivet ja rahvusvahelist mdidki  kasvatavate
laienemiste finantseerimine toetuse voi lunastatavate eelisaktsiate vormis.
Toetatavad kulud h8lmavad:

Pd&hivara soetamine ja uute tédkohtade loomine

Uurimis- ja arendustegevus

Koolituskulud

Konsultatsioonikulud
Konkreetne summa s&ltub projektist, hinnatakse jargmisi nditajaid:

Reaalne toetuse vajadus

Oodatavad kasvumadrad

Potentsiaalne uute tédkohtade arv

Ettevdtte asukoht

Uldised ettevdtluse arendamise programmid, mis pakuvad tuge ka eksportivatele ettevstetele

Uurimis- ja
arendustegevuse
toetus - vdikesed
projektid (R&D Fund
- Small Projects)

Uurimis- ja
arendustegevuse
toetus -
standardprojektid
(R&D FundStandard
Projects)

Mentori toetus
(Mentor Grant)

Sihtriihm

Sisu

Summa

Sihtriihm

Sisu

Summa
Sihtrihm

Sisu

Ule 10 todtajaga VKE-d
Ule 250 té6tajaga suured ettevdtted
Toote, teenuse vdi protsessiga seotud uurimis- ja arendustegevuse toetus
kuni 150000 €. Mdeldud eelkBige wuurimis- ja arendustegevusega
alustavatele ettevotetele.
Kuni 50% abikdlblikest kuludest, maksimaalne kogusumma 150 000 €.
Ule 10 to6tajaga VKE-d
Ule 250 td6tajaga suured ettevdtted
Toote, teenuse vdi protsessiga seotud uurimis- ja arendustegevuse toetus
kuni 650 000 €. Mdeldud ettevdtetele, mis on valmis teostama suuremaid
projekte.
Kuni 50% abikdlblikest kuludest, maksimaalne kogusumma 650 000 €.
K&rge potentsiaaliga alustavad ettevotted
Ule 10 to6tajaga VKE-d
Mentorivorgustiku ja ettevGtete kokkuviimine, eesmadrgiga kiirendada
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Toetus Tingimused
ettevltete kasvu, t6hustada protsesse, parendada tooteid ja tehnoloogiat
ning suurendada juhtide teadmisi ja oskusi labi drimentorite kaasamise.
Maksimaalne mentorlussessioonide arv: 10
Summa Maksimaalne toetus mentorlussessiooni kohta: 175 €
Maksimaalne toetuse kogusumma: 1 750 €
. Sihtrihm Ule 10 to6tajaga VKE-d
Strateegilise . o . . . .
S Sisu Toetus strateegiliste konsultantide teenuse ostmiseks, eesmargiga aidata
konsultatsiooni - e - . ~
. ettevdtetel vélja to6taja ja/voi ellu viia strateegilisi eesmarke.
toetus (Strategic - - i
Summa Kuni 50% konsultandi teenuse maksumusest (abikdIblikest kuludest),
Consultancy Grant) ;
maksimaalne kogusumma 35 000 €.
Sihtriihm Ule 10 to6tajaga VKE-d

Ule 250 té6tajaga suured ettevdtted
Toetus ettevdtte Uldiste driprotsesside tdhustamiseks, mis hdlmab jargmist:

Ariprotsesside 1. LeanPlus

téhustamise toetus 2. E-turundus

(Business Process Sisu 3. Keskkonnasdbralikkuse tdstmine

Improvement Grant) AbikdIblikud kulud hdlmavad konsultantide/treenerite palkamist ning teatud

juhtudel (Enterprise Irelandiga kokkuleppel) ka ettevdtte siseselt maaratud
driprotsesside tohustamise eest vastutava projektijuhiga seotud kulusid.
Summa Kuni 50% abikdlblikest kuludest, maksimaalne kogusumma 35 000 €.
Allikas: Enterprise Ireland [http://www.enterprise-ireland.com/en/]

Ulaltoodud Enterprise Irelandi programmide kdrval v3ib eraldi vélja tuua veel Local Enterprise Office
Wexfordi pakutava vdikeettevdtetele suunatud messidel osalemise toetuse (Trade Show Grant).
Antud toetust saavad taotleda all 10 to6tajaga ettevdtted kuni 50%-le messil osalemise kuludest
(maksimumsumma 1000 €)16.

Mittefinantsilised meetmed

Lisaks eelmainitud rahalistele toetusmeetmetele, mille raames makstakse ettevottele ekspordi
arendamisega seotud tegevuste eest teatud ulatuses toetust, pakutakse lirimaal ka mitmesuguseid
toetuse saajale rahalist valjamakset mittesisaldavaid programme (tabel 7), mis keskenduvad
eelkdige ettevdtjate ekspordimiiigi alaste teadmiste ja oskuste arendamisele. Enterprise Irelandi
korval on ettevdtetel vGimalik saada valisturgudele sisenemisel ndu, tuge ja kontakte ka liri vélis- ja
kaubandusministeeriumilt (Department of Foreign Affairs and Trade) ning kohalikust
ettevdtlusbiroost (Local Enterprise Office)”.

Tabel 7. Enterprise Irelandi vahendusel pakutavad ekspordi edendamisele suunatud mitterahalised tegevused

Tegevus Tingimused
Ekspordi edendamisele suunatud programmid
K&rge potentsiaaliga alustavad ettevdtted

Sihtrihm Ule 10 to6tajaga VKE-d
Ekspordimiiiigi Ule 250 tddtajaga suured ettevdtted
tostoad (Excel at Tootoad ettevotete miligimeeskondadele, eesmargiga viia teadmised
Export Selling) Sisu rahvusvahelise midgi edendamise parimatest praktikatest liri ette-
votetesse.
Tdbtoas osalemise tasu on ca 300 € (lilejadanud 70% hinnast tasub
Maksumus

Enterprise Ireland ise).
Ule 10 to6tajaga VKE-d

Sl Ule 250 to6tajaga suured ettevdtted
Rahvusvahelise Ettevdtte juhtkonnale ja miiigimeeskonnale suunatud 10-kuuline Dublini
miiligi programm Si Tehnoloogia Instituudi (Dublin Institute of Technology) koolitusprogramm
(International L tdstmaks ettevdtete uutele turgudele sisenemise ning ekspordimahtude
Selling Programme) kasvatamise voimekust.

Maksumus Programmis osalemiseks tuleb ettevéttel tasuda Enterprise Irelandile ca

3700 - 6 300 € (olenevalt ettevdtte suurusest)
Uldised ettevdtluse arendamise programmid, mis pakuvad tuge ka eksportivatele ettevstetele
Kasvuplatvormi Sihtrihm L?Ie 10 tédtajaga VKE-d
programmid Ule 250 tootajaga suured ettevdtted

e|rish Local Enterprise Office Wexford, https://www.localenterprise.ie/Wexford/Financial-Supports/Trade%20Show%20Grant/
7 Local Enterprise Office, https://www.localenterprise.ie/
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(Platform 4 Growth . Juhtimisoskuste arendamisele ja ettevGtete kasvatamisele suunatud
N Sisu .
and Leadership 4 koolitusprogramm
Growth Programme)  Maksumus Programmis osalemise tasu 750 - 1 500 €
Allikas: Enterprise Ireland [http://www.enterprise-ireland.com/en/]

Eeltoodust on ndha, et liri ekspordi arendamise meetmed katavad olulise osa kogu ekspordi
suurendamiseks vajalikest tegevustest alates ekspordimilgijuhtide koolitamisest, turu-uuringutest
ja messidel osalemise toetustest kuni ettevdtte lldstrateegia ja ariprotsesside téhustamiseni vdlja,
kusjuures olulist tahelepanu on pdédératud just eelkdige ekspordivaldkonnas tegutsevate inimeste
koolitamisele ning uute kontaktide loomise vdimaluste tekitamisele.

lirimaal rakendatud ekspordi edendamise meetmete téhususe osas vdib siinkohal vélja tuua Bonner
ja McGuinness 2005. aasta uuringu18 (hdlmas 324 Pohja-lirimaa VKE-d), kus on joutud jéreldusele,
et ekspordi turundusega seotud tegevuste toetamine on tdéhus vahend ekspordi miudgikdibe
kasvatamiseks, seda aga eriti juhul kui see on suunatud VKE-dele, mis on juba eksporditurgudel
aktiivsed ja/vGi tegelevad tootearendusega. Kindlasti tuleb taoliste uuringute puhul arvestada, et
ettevdtete eksporditulemusi mdjutavad lisaks toetusmeetmetele veel ka mitmed muud
majanduslikud tegurid ning seega tuleb uuringu tulemustesse suhtuda teatava reservatsiooniga ja
viia labi taiendavaid uuringuid. Kdesoleva uuringu kdigus ei tuvastatud lirimaa kohta rohkem
uuringuid, mis eeltoodud tulemust kas kinnitaks vdi Gmber lUkkaks.

Taani

Taani ekspordi arendamise aluseesmargid on satestatud riiklikus ekspordi arendamise strateegias
(Government Strategy on Export Promotion and Economic Diplomacy), kus muuhulgas on valja
toodud, et riiklikud eksporditoetusprogrammid peaksid olema suunatud turutdrgetele ning laiema

Glekanduva positiivse m&juga tegevustele19 (ingl spill-overs), mis loovad Uhiskonnale tervikuna kasu.

Taani ekspordistrateegia aluse moodustavad jargmised Uheksa Uldist meedet/eesmérkizoz

Ekspordi edendamise programmide Uhtlustamine ja koordineerimine eesmadrgiga muuta
siisteem ettevdtjatele arusaadavamaks ja lihtsamaks

Tugevadatud ministeeriumidevaheline koost6d Taani majanduslike huvide edendamiseks
globaalselt

Taani valisteenistuste panuse tugevdamine majanduskasvu ja todhdivesse

Taani Eksportndukogu (The Trade Council) ja Taani dariringkondade vahelise koostdd
tdhustamine

Globaalne kohalolu fookusega kasvu- ja mahuturgudele

Arenguabi ja ariliste eesmarkide vahelise sidususe téhustamine

Ettevdtete ligipddsu hdlbustamine finantseerimisele

VKE-de rahvusvahelistumise ja ekspordi kasvu kiirendamine

Parema raamistiku loomine efektiivsetele ja drile suunatud ekspordi edendamise meetmetele

Taani ekspordistrateegia meetmete valjaté6tamise ja rakendamisega tegelevad Taani valis-

18Assessing the impact of marketing assistance on the export performance of Northern Ireland SMEs, Bonner ja McGuinness
(2005)

" Turutdrgete ja laiema llekanduva positiivse mdjuga tegevustega tegelemine vBimaldab eksportivatel ettevotetel lisaks
nende enda saadavale kasule luua rohkem vaartust ka tGhiskonnale tervikuna. Naiteks v3ib Uhe ettevotte edukas sisenemine
uuele turule sillutada teed ka teistele ettevotetele (Produktivitetskommissionen (2013): Konkurrence, internationalisering og
regulering)

“ Government Strategy on Export Promotion and Economic Diplomacy, Danish Government 2014
[http://amg.um.dk/en/~/media/UM/English-site/Documents/The-Trade-
Council/Publications/GovernmentStrategyOnExportPromotionAndEconomicDiplomacy.pdf]
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ministeeriumi alluvuses olev Taani Eksportndukogu (The Trade Council / Eksportradet, edaspidi DTC)
ning Taani ekspordikrediidi agentuur (Eksport Kredit Fonden, edaspidi EKF). Alljargnevalt on toodud
kokkuvottev Glevaade Taanis rakendatavatest ekspordi edendamise meetmetest.

Finantsilised meetmed

Lisaks EKF-i poolt pakutavatele ekspordi garantiidele ja kindlustustele, mille mdte on aidata
ettevdtjatel leevendada finantsriske eksporditehingute teostamisel, pakub Taani Eksportndukogu
mitmesuguseid teisi teenuseid, mis on eelkdige suunatud ettevdtjate ekspordiks ja valisturgudel
edukalt tequtsemiseks vajalike teadmiste ja oskuste t8stmisele ning valiskontaktide vahendamisele.

Kuigi enamus Taani Eksportndukogu poolt pakutavatest ekspordi edendamise programmidest ei
kujuta endast rahalist toetust, siis erandina vOib selle koha pealt vélja tuua Uhise ekspordi
edendamise programmi, mis mille detailsem Kirjeldus on toodud alljdrgnevas tabelis 8.

Tabel 8. Taani Eksportnoukogu vahendusel pakutavad ekspordi edendamisele suunatud rahalised toetused

Toetus Tingimused
I Erialaliidud, klastrid, ekspordindustamisega tegelevad
St konsultatsioonifirmad
Uhisele ekspordi edendamisele, delegatsiooni visiitidele ja DANIDA21
dridelegatsioonile suunatud toetusmeetme eesmargiks on luua kontakte
. potentsiaalsete koosté6é ja dripartneritega ning tdiendada osalevate
Uhise ekspordi ettevltete teadmisi sihtturust ning seal kehtivatest aritingimustest.
edendamise ) Toetatavad tegevused:
programm (Joint Sisu

Uhine ekspordi edendamine véljaspool Taanit
Aridelegatsioonide kiilastuste korraldamine Taanis
DANIDA (Danish International Development Agency) aridelegatsioonid

Export Promotion)

Toetuse saamise tingimuseks on, et vahemalt 25% osalevatest ettevotetest
peavad olema VKE-d.
Summa Kuni 50% projektiga seotud kuludest, tavaliselt mahus 30 000-100 000 €*.

Allikas: Danish Trade Council [http://um.dk/en/]
*Tabelis on esitatud maksumused vastavalt DKK/EUR 18.10.2015 kursile 0,1340

Mitterahaline tugi

Lisaks eelmainitud rahalistele toetusmeetmetele, mille raames makstakse ettevdttele ekspordi
arendamisega seotud tegevuste jaoks teatud ulatuses toetust, rakendatakse Taanis ka mitme-
suguseid rahalist vdljamakset mittesisaldavaid tegevusi, millest antud uuringu kontekstis olulisemad
on toodud alljdrgnevas tabelis (tabel 9).

Tabel 9. Taani Eksportnoukogu vahendusel pakutavad ekspordi edendamisele suunatud mitterahalised tegevused

Tegevus Tingimused
Eksporid edendamisele suunatud programmid soodushinnaga
Sihtriihm Rahvusvahelise turu potentsiaaliga VKE-d
Konsultatsioonid Taani Eksportndukogu esindajatega Ule kogu maailma.
Programm vdib sisaldada jargmiseid teenuseid:
Turu ja konkurentide analldsi
Ekspordi . Midgiagentide ja partnerite otsingut
. Sisu ~ . wi ~ . . . .
stardiprogramm Noustamine valisriigis ettevotte asutamiseks ning turule sisenemiseks
(Export Start Turundus ja kohaliku ametivdimuga kontakti loomine
Program) Soodustusega konsultatsiooniteenuse maht antud programmi raames on
50-100 tundi.
Ettevottel tuleb teenuse eest tasuda vastavalt DTC konsultatsiooniteenuse
Summa tunnihinnale (ca 127 €/h*), millest on maha v&etud soodustus 35% (kui
maht jadab vahemikku 50-100 tundi).
- a Sihtridhm VKE-d
Valisturu Uhiskulastus o o . L . .
(Market Visit . ProgramrTl on mdeldud et"te.votete g'ruplle (m|n|maa!selt 4ja mak5|maals:.el.t
Sisu 10 ettevdtet), kel on Uhine huvi teha potentsiaalsel uuel turul ari-

A vB@imaluste leidmiseks Ghine ringreis. Programm v3ib sisaldada:

“ Danida on Taani Valisministeeriumi arengupoliitika nimetus, mis tegeleb inimdiguste ja majandusarengu kiisimustega
maailmas (vt lisaks: http://um.dk/da/danida/om-danida/)
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Tegevus

Korge ekspordi
kasvupotentsiaaliga
ettevotete programm
(Vitus Program)

Strateegiliste liitude
programm (Strategic
Alliances Programm)

Regionaalse
votmekliendi
programm (Regional
Key Account
Program)

Innovatsiooni paketid
(Innovation Packages)

Tingimused

Summa

Sihtrihm

Sisu

Summa

Sihtrihm

Sisu

Summa

Sihtriihm

Sisu

Summa

Sihtriihm

Sisu

Summa

kohtumisi potentsiaalsete dripartneritega ning era- ja avalike

institutsioonide esindajatega

konverentsidel ja/v6i messidel osalemist

projektide ja jaekaubandusvdrkude kilastamist
lgal programmis osaleval ettevdttel tuleb tasuda ca 1580 €* (hind sisaldab
25 tundi DTC konsultatsiooniteenust ringreisi ja  kohtumiste
korraldamiseks). Ulejddnud osa programmi maksumusest (s.0 50%) on
subsideeritud.
K&rge ekspordi kasvupotentsiaaliga VKE-d
Programmi raames valitakse vdlja 10 ettevGtet (umbes iga poole aasta
tagant) ning aidatakse neil alustada kiiresti ja efektiivselt eksporti uuele
turule. Programmi pdhifookuseks on aktiivne midgitegevus ning ekspordi-
lepingute sdImimine juba esimese 12 kuu jooksul, tuginedes iga konkreetse
ettevOtte jaoks koostatud ekspordistrateegiale. Programmi elluviimist
koordineerib vastaval sihtturul kohapeal resideeriv valis-
kaubandusndustaja.

Lisaks viiakse osalevate ettevdtetega Ilabi kaks toédtuba ning neid
ndustavad erinevad pikaajalise valisturgude kogemusega rahvusvahelised
ndustajad/ mentorid. Ettevotetel on ligipdds drikonsultantidele mahus
265 h.

Programmis osaleval ettevdttel tuleb tasuda ca 11 620 €* (sisaldab 265
tundi konsultatsiooniteenust). Ulejd&nud osa programmi maksumusest (s.0
65%) on subsideeritud.

VKE-d

Programm on suunatud valisturgudel tegutsevate ettevdtete gruppidele,
eesmadrgiga suurendada ligipddasu projektidele, milles VKE-d Uksinda
osaleda ei saaks, kuna suured rahvusvahelised projektid nduavad tavaliselt
mastaabisddstu olemasolu, spetsiifilisi kogemusi ning hastituntud brandi.

Programmi nduded:
Projekt peab kujutama endast stisteemi eksporti (terviklahendus)
Peab olema tuvastatud konkreetne arivdimalus
Uks liitu kuuluvatest ettevdtetest peab omama juhtrolli

Toetust pakutakse vdhemalt 3 liikmega ettevdtete Uhendusele/liidule,
kusjuures 50% osalevatest ettevotetest peavad olema VKE-d, mille
tootajate arv on alla 100 ning aastane kaive alla ca 20 min €*.

Ettevottel tuleb teenuse eest tasuda vastavalt DTC konsultatsiooniteenuse
tunnihinnale (ca 127 €/h*), millest on maha vdetud soodustus 50% (kuni
mahuni 100 h).

VKE-d

Programm on m&eldud nendele ettevotetele, kes on juba labinud ekspordi
stardiprogrammi vG&i korge ekspordi kasvupotentsiaaliga ettevotete
programmi ning soovivad jdtkata koost6dd Taani Eksportndukoguga.
Antud programmi raames madratakse ettevéttele tema
tegevusvaldkonnale vastava kogemusega kaubandusndustaja.

Programmi tingimused:
Leping kestab ihe aasta ning seda saab pikendada maksimaalselt
kahele aastale
Ettevdte votab kohustuse tellida konsultatsiooni mahus 100-200 h
Toetus on 35% konsultatsiooniteenuse kogumaksumusest.

Ettevdttele madratakse lepingu kehtivuse ajaks kindel kaubandusndustaja
Ettevdttel tuleb teenuse eest tasuda vastavalt DTC konsultatsiooniteenuse
tunnihinnale (ca 127 €/h*), millest on maha v&etud soodustus 35% (kui
maht jaab vahemikku 100-200 tundi).
VKE-d
Programm vG&imaldab rahvusvahelise potentsiaaliga ettevdttel leida
kontakte ning saada konsultatsiooni/tuge erinevates maailma suurlinnades
paiknevates innovatsioonikeskustes (Minchen, New Delhi, Sdo Paulo,
Seoul, Shanghai, Silicon Valley ja Tokyo).
Noustamine sisaldab:

Kohtumised ja seminarid votmeisikutega

Ligipdds infole ja uuringutele

Arimudeli ja tehnoloogia hindamine
Noustamisteenuse maht on 35-100 tundi ning osaleda saavad VKE-d, mille
tootajate arv on alla 100 ning aastane kdive alla ca 20 min €*.
Ettevdttel tuleb tasuda vastavalt DTC konsultatsiooniteenuse tunnihinnale
(ca 127 €/h*), millest on maha v&etud soodustus 35% (kui maht jdab
vahemikku 35-100 tundi).
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Tegevus Tingimused
Muud eksportéoride tegevust toetavad instrumendid
Sihtrihm Koik ettevdtted
Eesmargiks on aidata Taani ettevdtetel valmistuda eksportimiseks.
e . Programm sisaldab rahvusvahelise kaubanduse kogemusega eksperdi

Ekspordindustaja ) konsultatsioone, mis on ettevttele abiks ekspordiplaanide elluviimisel.

programm (Export Sisu . . . . N .

Coaching) Programmi viivad Iabi Taani regmnaalsefi etteyot}use arendamlsg keskgsed
(www.startvaekst.dk).Tegemist on osaliselt riiklikult finantseeritud mitte-
tulunduslike organisatsioonidega.

Maksumus Teatud ulatuses tasuta
Sihtrihm Koik ettevdtted
Ekspordivalmiduse Sisu Tegerpist on Taani Eksportnﬁukogu qudud veebipdhise testiga, mis aitab
test ettevotetel hinnata oma ekspordivalmidust.
Maksumus Tasuta
Sihtrihm Koik ettevotted
~ . Indre MarkedsCenter vdimaldab ettevotetel saada infot ja nGustamist EL-is

Tootenduete info EL- " iy - i o

is Sisu muudayatele toodetele ning teenuste kehtivate nduete teemal
(www.indremarkedscenter.dk).

Maksumus Tasuta
Sihtrihm Koik ettevotted

Ekspordikontrollide Info ekspordikontrollide kohta, mis on vajalikud tagamaks, et

info (Export Sisu potentsiaalselt ohtlikud kaubad ei satuks valedesse katesse

Authorisation) (www.eksportkontrol.dk).

Maksumus Tasuta
Sihtriihm Koik ettevotted
Eksportdoridele si Keele ja kultuuri alased koolitused koostd6s Taani valisministeeriumiga
~ - isu i : . o
mdeldud keele ja ettevdtete uutele turgudele sisenemisele kaasa aitamiseks.
kultuuri programmid Maksumus Keelekursused: 100-200 €* (vastavalt 1 v&i 2 semestrit).

Kultuurikoolitused: séltuvalt koolituse mahust.

Allikas: Danish Trade Council [http://um.dk/en/]

*Tabelis on esitatud maksumused vastavalt DKK/EUR 18.10.2015 kursile 0,1340.

Eeltoodud meetmete llevaatest on ndha, et kaetud on kogu ekspordi edendamisega seotud
valdkonnad, kusjuures ekspordi edendamisele suunatud programmides osalemiseks on uldjuhul alati
vajalik ettevOtte omafinantseering vdhemalt 50% ulatuses. Erandiks on siinkohal Uldisemad
infoteenused, mis on tasuta kdigile ettevotetele kattesaadavad.

Taanis rakendatud ekspordi edendamise meetmete tdhusust hinnati Munch ja Schaur-i 2015. aastal
valminud uuringus??, kus on joutud jareldusele, et ekspordi edendamise meetmetel on olnud
positiivne mdju Taani ettevdtete poolt loodavale lisandvaartusele, té6hdivele ning Ghe té6taja kohta
loodavale lisandvaartusele. Lisaks on uuringus oeldud, et vaikeettevdtete puhul, liites kokku
ekspordi edendamisega seotud kulud, subsiidiumid ja maksumoonutused, on lisandvadartuse
suurenemine ligikaudu kolm korda kdrgem kui ekspordi edendamisega seotud otsesed kulud,
kusjuures positiivne mdju on keskmiselt vBetuna olnud tugevam teenindussektori ettevdtetele kui
tootmisettevotetele. Selleks, et maksimeerida ekspordi edendamise programmide positiivset mdju
lisandvaartuse kasvule ja to6hdivele, tuleks antud uuringu kohaselt suunata ekspordi edendamise
meetmed eelkdige Taani vdikeettevotetele.

Rootsi

Rootsi riigi ekspordi arendamise aluseesmérgid on satestatud riiklikus ekspordi arendamise
strateegias (Sweden’s Export Strategy), kus on toodud vélja 22 erinevat ekspordi edendamise
meedet. Sarnaselt Taaniga on toetusmeetmete Uheks fookuspunktiks turutérgete leevendamine

“ The Effect of Export Promotion on Firm-Level Performance, Jakob R. Munch, Georg Schaur 2015
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ning laiema tlekanduva positiivse mdjuga tegevustele23 (ingl spill-overs) keskendumine.

Rootsi ekspordistrateegia meetmete vdljaté6tamise ja rakendamisega tegelevad ettevétluse ja
innovatsiooni  ministeerium  (Ndringsdepartementet),  Rootsi  riiklik  kaubandusndukogu
(Kommerskollegium), Rootsi valisministeeriumi ja Valiskaubanduse Liidu (Sveriges Allmédnna
Utrikeshandelsférening) all tegutsev Business Sweden ning erinevaid ekspordi edendamisele
suunatud organisatsioone Ghendav katuseorganisatsioon Team Sweden”” Lisaks eelpool mainitutele
on Rootsi ekspordi edendamisel oluline roll ka Rootsi riiklikul ekspordigarantii agentuuril
(Exportkreditndmnden, edaspidi EKN) ning eksporditehingute finantseerimisele orienteeritud Rootsi
riigile kuuluval ekspordikrediidi asutusel (Svensk Exportkredit, edaspidi SEK), mille eesmdrk on
samuti tugevdada ettevdtete konkurentsivdimet pakkudes neile v8imaluse maandada ekspordiga
seotud riske ja kaasata finantseeringuid.

Alljdrgnevalt on toodud (levaade Rootsis rakendatavatest riiklikest ekspordi edendamise
meetmetest.

Finantsilised meetmed

Rootsis pakutavad finantsilised ekspordi edendamise meetmed on seotud eelkdige:

EKN poolt pakutavate ekspordigarantiidega, mille mdte on aidata ettevétjatel leevendada
finantsriske eksporditehingute teostamisel.

SEK-i finantseerimistoega, mis on mdeldud eelk8ige suuremahuliste ekspordiprojektide
rahastamiseks.

Erinevalt eelkdsitletud lirimaa ja Taani ndidetest, kus ettevdtjatele pakutakse laias valikus erinevaid
toetusi ja soodustusi ekspordi edendamisele suunatud tegevuste elluviimiseks, on Rootsi ekspordi
edendamise meetmed suuresti lles ehitatud n-6 mitterahalisele toele. Sisuliselt tdhendab see seda,
et ettevotetele ei maksta Uldiselt mitte toetusi/subsiidiume, vaid neid toetatakse informatsiooni,
kontaktide ning varasemate kogemuste kohta infot jagades. Erandina vdib siinkohal vélja tuua
Business Swedeni poolt pakutavat turuvaliku analtdsi toetust, mille raames hivitab Rootsi riik alla
50 tootajaga eksportooridele 50% turuvaliku analtidsi kuludest (eeldusel, et turuvaliku analusi
kogukulu on dle 12 790 €)25. Ulevaade Rootsis pakutavatest n-6 mittefinantsilistest toetavatest
tegevustest on toodud alljargnevalt.

Mitterahaline tugi

Peamiseks ekspordi edendamisele suunatud riiklike toetusmeetmete vahendamise kanaliks Rootsis
on Business Sweden, mis loodi 2013. aastal Rootsi Eksportndukogu (Exportrddet) ja agentuuri
Invest Sweden (mis tegeles Rootsi ari ja investeerimisvdimaluste tutvustamisega valisinvestoritele)
Uhinemisel. Business Sweden poolt pakutavad ekspordi edendamise meetmed vdib grupeerida
jargmiselt:

Konsultatsiooniteenused
Tasuta vdliskaubandusalane info (nt rahvusvahelise kaubanduse reeglid, turuinfo ja muu
ekspordialane teave, sh veebipdhiste juhendmaterjalidena)

- Turutdrgete ja laiema Ullekanduva positiivse mdjuga tegevustega tegelemine vdimaldab eksportivatel ettevdtetel lisaks
nende enda saadavale kasule luua rohkem vaartust ka Uhiskonnale tervikuna. Nditeks vdib Uhe ettevdtte edukas sisenemine
uuele turule sillutada teed ka teistele ettevdtetele (Produktivitetskommissionen (2013): Konkurrence, internationalisering og
regulering).

“ Team Sweden on katusorganisatsioon kdigile Rootsi valitsusasutustele, agentuuridele ja organisatsioonidele, kes tegeleb
ekspordi edendamise algatustega, mis on suunatud Rootsi ettevGtetele. Team Swedeni, sealhulgas k&ige olulisemate
ministeeriumite ja valitsusasutuste, kes tdédtavad ekspordi arendamise suunas, eesmadrgiks on teha asju ettevétete jaoks, kes
soovivad siseneda eksporditurule, lihtsamaks ja arusaadavamaks.

** Vastavalt SEK/EUR 5.11.2015 kursile 0,1066
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Spetsiaalselt VKE-dele suunatud ekspordi edendamiseks mdeldud teenused
Ekspordi ja kaubandusreeglite alased koolitused

Arikohtumiste korraldamine (delegatsioonid, messid, seminarid)

Suurtel rahvusvahelistel hangetel osalemise koordineerimine

Business Swedeni oluliseks tugevuseks ja eriparaks on selle flusiline kohalolek 50 erineval (Rootsi
ettevdtjate jaoks perspektiivikal) sihtturul, mis v@imaldab osutada uuele turule sisenejatele ka

sihtriigis kohapeal praktilist abi.
alljargnevas tabelis.

Detailsem (levaade konkreetsetest meetmetest on toodud

Tabel 10. Rootsis pakutavad ekspordi edendamisele suunatud mitterahalised tegevused

Tegevus

Konkreetse ettevotte
vajadustele vastav
konsultatsioon

Tasuta info ja
baasndustamine

Spetsiaalselt VKE-
dele suunatud
konsultatsioon

Koolitused ekspordiga
seotud seadusandluse
ning rahvusvahelise
kaubanduse teemal

Tingimused
Sihtrihm

Sisu

Maksumus

Sihtriihm

Sisu

Maksumus
Sihtrihm

Sisu

Maksumus

Sihtriihm

Sisu

Koik ettevdtted
Nii strateegiline ndustamine kui ka praktiline abistamine tuginedes
Business Swedeni inimeste pdhjalikele teadmistele sihturu, selle seadus-
andliku keskkonna ja kultuuriliste isedrasuste kohta, aga ka drialastele
kontaktidele vastavas sihtriigis.
Pakutavate konsultatsiooniteenuste naidisloetelu:
Sihtturu valiku analtts
Sihturu anallds
Partnerite otsing
Kilastuste programm
Aride iilevdtmiste alane ndustamine
Ettevdtte asutamise abi
Tootajate varbamise alane konsultatsioon
Midgi- ja turunduse alane tugi
N-6 kontorihotelli teenuse pakkumine Business Sweden kohalolekuga
sihtriikides (kokku 50 sihtturgu)
Maksumus soltub konsultatsiooni mahust. Sihtturu analtisi puhul hivitab
riik alla 50 todtajaga eksportooridele 50% anallilsi labiviimisega seotud
konsultatsiooniteenuse kulust (eeldusel, et turuvaliku analldsi kogukulu on
lle 12 790 €%).
Koik ettevdtted
Uldine ekspordialane info ja baasndustamine ekspordistrateegia
koostamist plaanivatele ettevdtetele.
Teenus hdlmab:
regionaalset ekspordindustamist
vdliskaubandusreeglite alast ndustamist
turuinfo pakkumist
Tasuta
VKE-d
Erinevad teenused eksportimisel n-6 esimesi samme tegevatele
ettevotetele, mida vGib liigitada jargmiselt:
Ekspordi esimesed sammud - ekspordivalmiduse anallilis ning seejarel
ekspordistrateegia koostamine koostdds Business Swedeni
regionaalsete konsultantidega.
Arivdimaluste tuvastamine - teenus hdImab turuvdimaluste analiidsi,
kohtumiste programmi ning turule sisenemise tegevusplaani.
Kontaktide vahendamine - praktiline kohapealne abi turule sisenevale
Rootsi ettevdttele.
Ekspordi esimesed sammud - tasuta ettevdtetele mille té6tajate arv
on kuni 250.
Arivdimaluste tuvastamine - riik hilvitab alla 50 t66tajaga
eksportooridele 50% arivoimaluste tuvastamisega seotud
konsultatsiooniteenuse kulust. Esialgne arutelu on tasuta.
Kontaktide vahendamine - riik hivitab alla 50 t66tajaga
eksportéoridele 50% konsultatsiooniteenuse kulust.
Koik ettevdtted
Rahvusvahelise kaubandusega seotud reeglite ja dokumentidealased
koolitused jargmistel teemadel:
E-kaubanduse eksport
Tarne-, makse- ja finantseerimistingimuste alased koolitused
mudgiinimestele
Ekspordi dokumentatsioon
Vabakaubanduse regulatsioon
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Ekspordi ettevalmistamine
Valiskaubandusega seotud riskid, maksemeetodid (akreditiivid,
garantiid ja ekspordikrediidi kindlustus) ning Incoterms® 2010
Logistika mittelogistikutele
Transpordikorraldus
Koolituste hinnad:
E-kaubanduse eksport ca 310 €*
Tarne-, makse- ja finantseerimistingimuste alased koolitused
mudgiinimestele ca 630 €*
Ekspordi dokumentatsioon ca 630 €*
Vabakaubanduse regulatsioon ca 630 €*
Ekspordi ettevalmistamine ca 630 €*
Vdliskaubandusega seotud riskid, maksemeetodid (akreditiivid,
garantiid ja ekspordikrediidi kindlustus) ning Incoterms® 2010 ca
630 €*.
Logistika mittelogistikutele ca 630 €*
Transpordikorraldus ca 630 €*
Sihtrihm Kdik ettevotted
Business Sweden korraldab mitmesuguseid uritusi (delegatsioonid, tehaste
Sisu kilastused, messid, seminarid), et suurendada Rootsi ettevdtete kontakte
vdimalike klientide ja partneritega.
Maksumus Vastavalt konkreetse Urituse hinnale
Sihtrihm Kdik ettevotted
Meetme eesmdrk on suurendada Rootsi ettevétete osa suurte rahvus-
vaheliste organisatsioonide poolt tellitavates projektides ning Business
Swedeni roll seejuures on olla erinevaid rahvusvahelistes hangetes osaleda
soovivaid ettevotteid Uhendavaks Iiliks/koordinaatoriks ja riiklikuks
tugipunktiks, kes koostdds ettevdtete, Rootsi valisministeeriumi ning
vdlisesindustega aitab tekitada Rootsi ettevotetele ligipddsu suurte
rahvusvaheliste organisatsioonide poolt tellitavatele projektidele.

Maksumus

Delegatsioonid,
messid ja seminarid

Rahvusvahelised ) Peamises fookuses olevate organisatsioonide nimekiri:
hanked Sisu Uhinenud Rahvaste Organisatsioon (URO)
Aafrika Arengupank (AfDB)
Aasia Arengupank (ADB)
Euroopa Komisjon
Euroopa Investeerimispank (EIP)
Euroopa Rekonstruktsiooni- ja Arengupank (EBRD)
Ameerika Riikide Arengupank (IDB)
Maailmapank (WB)
Maksumus Fikseeritud hinnakiri puudub
Allikas: Business Sweden [http://www.business-sweden.se]
*Tabelis on esitatud maksumused vastavalt SEK/EUR 5.11.2015 kursile 0,1066.
Eeltoodust on ndha, et Rootsi on seadnud oma riiklike ekspordi arendamise meetmete fookuse
selgelt ettevdtjate teadmiste ja oskuste tdstmisele ning rahvusvaheliste drikontaktide
vahendamisele. Sdsteemi Uhe olulise tugevusena vdib seejuures vélja tuua Business Swedeni
esindajate flusilise kohalolu 50 sihtturul, mis aitab tagada uuele turule sisenevale eksportddrile

kiirema ja kvaliteetsema informatsiooni.

Kdesoleva uuringu kdigus ei tuvastatud detailseid Rootsi eksporti toetavate meetmete hindamisi,
killl aga voib siinkohal taustainfona valja tuua Rootsi keskkonnatehnoloogia ekspordi edendamise
meetmete tdhusust kasitleva uuringu26, mille kohaselt ei olnud suurem osa uuringu kusitluses
osalenud ettevotetest riiklikest toetusmeetmetest isegi mitte teadlikud ning nendest, kes olid
teadliku ja ka vastavates algatustes osalesid, ndgid vaid mdned Uksikud seost programmis osalemise
ja reaalsete eksporditulemuste vahel. Vdimaliku lahendusena on uuringus vélja toodud ettevotete
teadlikkuse tostmist riiklike organisatsioonide poolt pakutavatest véimalustest ning programmide
sisu kohandamist sektori vajadustele.

“© Environmental technology exports: Analyzing Swedish government and firms' initiatives, Wisdom Kanda ja Olof Hjelm 2012
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Saksamaa

Saksamaa ekspordi edendamise strateegia ja programmide aluspdhimdtted on valja téétatud
foderaalvalitsuse poolt ning nende elluviimisega tegelevad mitmed erinevad asutused, millede
hulgast kaks suuremat ja tuntumat on majandus- ja energeetikaministeeriumi alluvuses tegutsev
Saksa Liitvabariigi Majandus ja Ekspordikontrolli Amet (Bundesamt flur Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle, edaspidi BAFA) ning sama ministeeriumi mandaadi alusel tegutsev Ekspordi-
garantii Agentuur (AuslandsGeschéftsAbsicherung, edaspidi AGA). BAFA (lesanded ekspordi

27
edendamisel v8ib kokkuvdtvalt jaotada jargmiselt :

Ekspordialase ndustamise ja koolituste edendamine

Kaubandusmessidel osalemise edendamine (nii ettevdtted kui valitsuse esindajad)
VKE-dega seotud uuringute toetamine

VKE-de produktiivsuse tdstmisega seotud tegevuste toetamine
Kutsehariduskeskuste moderniseerimine ning tehnikaga varustamine

BAFA k&rval pakub eksportooridele tuge ka Ekspordigarantii Agentuur, mille tegevust korraldavad
Saksamaa valitsuse mandaadi alusel Euler Hermes AG ja PricewaterhouseCoopers AG.
Hermesdeckung'ina tuntud stisteem hdlmab jargmiseid kindlustus-/garantiitooteid:

Ekspordikrediidi garantii (Euler Hermes)
Investeeringu garantii (PwC)
Rahvusvahelise tehinguga seotud laenu garantii (PwC)

Lisaks eeltoodud fdéderaalsetele ekspordi edendamise meetmetele on paljudes Saksamaa
liidumaades ning ka pisemates kogukondades veel oma ekspordi edendamise programmid ning
eksisteerib ka ca 300 ekspordi edendamisele suunatud teenuseid pakkuvat eraettevdtet.

Peale erinevate ekspordi edendamisele suunatud meetmete vaarib Saksamaa ekspordiedu Uhe
alustalana kindlasti eraldi esiletdstmist ka riigi ja eraettevbtete poolt finantseeritav Saksamaa
Kaubanduskoda (Deutsche Auslandshandelskammer, edaspidi AHK), mille peafunktsiooniks on
Saksamaa ja Saksa ettevdtete huvide esindamine vdlisturgudel. AHK-l on ca 130 vadlisesindust
ligikaudu 90 riigis Gle maailma ning selle ca 1 700 tddtajat pakuvad Saksamaa eksportédridele
igakllgset tuge uutele turgudele sisenemisel. Ettevdtjate endi hinnangul on see madrava tahtsusega
eelkdige just Saksamaa VKE-de ekspordiedu tagamisel®®. AHK poolt pakutav teenuste pakett hdlmab
muuhulgas turu-uuringuid, aripartnerite otsingut, maksundusalast ja digusabi, ettevdtete asutamise
teenust ning messiteenuseid. Alljargnevalt on toodud kokkuvdttev (levaade Saksamaal
rakendatavatest riiklikest ekspordi edendamise meetmetest. Seejuures pole eraldi vaadeldud
erinevate liidumaade tasandil eksportdoridele pakutavat tuge.

Finantsilised meetmed

Lisaks Ekspordigarantii Agentuuri poolt pakutavatele ekspordi garantiidele vOib ekspordi
edendamise kontekstis huvipakkuva finantsilise meetmena vdlja tuua BAFA poolt innovaatilistele
ettevdtetele pakutava messidel osalemise toetusprogrammi, mille detailne llevaade on toodud
alljargnevas tabelis. Uldiselt on aga Saksamaal rakendatavad ekspordi edendamise meetmed
suuresti Ules ehitatud toele, mis ei kujuta endast rahalist vdljamakset toetuse saajale, st
ettevotetele ei maksta Uldjuhul mitte toetusi/subsiidiume, vaid plltakse luua soodsad tingimused
ekspordiks vajaliku info, teadmise ning kontaktide saamiseks.

*" Das Bundesamt fiir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA), http://www.bafa.de/bafa/en/trade/index.html

“ Germany's Secret Economic Weapon: a Vast Export Network, WSJ,
http://www.wsj.com/articles/SB10001424052702303755504579205970304187440
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Tabel 11. Saksa Liitvabariigi Majandus ja Ekspordikontrolli Ameti (BAFA) vahendusel pakutavad ekspordi
edendamisele suunatud finantsilised meetmed

Tegevus Tingimused
Sihtriihm Innovaatilised vadikeettevotted
Programmi eesmdrk on toetada uute innovaatiliste ettevdtete
osalemist rahvusvahelistel (Saksamaal toimuvatel) kaubandus-
messidel.

Programmis osalemise eeltingimused on:

Ettevdttel on innovaatiline toode vdi ariprotsess
Ettevdttel on peakontor ja dritegevus Saksamaal
Ettevdttel on <50 téétajat

Bilansimaht v&i kdive ei liletalO min €

Ettevdtte vanus on alla 10 aasta.

. . Sisu
Messidel osalemise toetus-
programm innovaatilistele

29
ettevotetele

U NWN =

AbikdIblikud on messi korraldajatele tasutavad stendipinna
rendi ja pustitamisega seotud kulud.
Stendipinna rendiga seotud kuludest 70% katab BAFA ning
30% peab katma ettevdte ise
Stendi pUstitamisega seotud kuludest 60% katab BAFA ning
40% peab katma ettevdte ise
Allikas: Federal Office for Economic Affairs and Export Control (BAFA) [http://www.bafa.de/]

Summa

Mitterahaline tugi

Lisaks rakendatakse Saksamaal ka mitmesuqguseid ettevétjate teadmiste, oskuste ja kontakti-
vdrgustiku suurendamisele orienteeritud ekspordi edendamise tegevusi. Lihililevaade vastavatest
programmidest on toodud tabelis 12.

Tabel 12. Ulevaade Saksamaal pakutavatest eksportooride teadmiste, oskuste ja kontaktivorgu suurendamisele
orienteeritud meetmetest

Tegevus Tingimused
Sihtrihm Saksamaa VKE-d tddtajate arvuga kuni 500 tootajat
Eesmark on aidata erinevates sektorites tegutsevatel VKE-del siseneda
uutele turgudele. Programm sisaldab sihtturgude analiitsi teostamist (sh
drikeskkond, regulatsioonid, trendid), drireise sihtriikidesse ning
Sisu kohtumisi potentsiaalsete vdlispartnerite ja klientidega.

Programmis saab tavaliselt osaleda korraga 8-20 Saksa ettevotet
(kliendisidemete loomise reisi puhul 8-12 ettevdtet, turuga tutvumise
LB IR B S EEc reisi puhul 10-20 ettevdtet).
programm VKE-dele 500 € osaleja kohta ettevdtetele, mille miiligikdive ja4b alla 1 min €
ning téotajate arv alla 10.
750 € osaleja kohta ettevdtetele, mille mitgikdive on 1 min € voi
rohkem, kuid jaab alla 50 mIn € ning té6tajate arv vahemikku 10-
500.
1000 € osaleja kohta ettevdtetele, mille mitgikdive on 50 min € vdi
rohkem v&i mille téotajate arv on lle 500.
Lisaks peavad ettevétted ise tasuma transpordi, majutuse ja toidu eest.
Sihtrihm Koik ettevdtted, mille toodang on seotud Saksamaaga
Eesmark on pakkuda eksportéoridele paremaid voimalusi osalemaks nii
Saksamaal, kui ka vdlisriikides  toimuvatel  rahvusvahelistel
kaubandusmessidel (Uhiskilastused).

a Sisu 2016. aastal plaanitakse meetme eelarveks ligikaudu 42 min €, millega

Vilismessidel osalemine rahastatakse osalemist 241 messil 40 riigis (102 messi Léuna-, Ida- ja
Kesk-Aasias, nende hulgas 55 messi Hiinas; 34 messi Venemaal; 25

messi P8hja-Ameerikas; 24 messi Lahis-ldas, 17 messi Ladina-

Maksumus

Ameerikas, 14 messi Aafrikas).32
Osalemistasu  sOltub  konkreetsest messist (sisaldab transporti,

TS messipinna renti, korraldamistasusid ja muid abitegevusi). Programmis

“ Messeprogramm junge innovative Unternehmen,
http://www.bafa.de/bafa/de/wirtschaftsfoerderung/messeprogramm_junge_innovative_unternehmen/

* MarktersclieBungsprogramm fir kleine und mittlere Unternehmen,
http://www.bafa.de/bafa/de/wirtschaftsfoerderung/markterschliessungsprogramm/

. Auslandsmessebeteiligung, http://www.bafa.de/bafa/de/wirtschaftsfoerderung/ausiandsmessebeteiligung/index.html

. Auslandsmesseprogramm, http://www.foerderdatenbank.de/Foerder-
DB/Navigation/Foerderrecherche/suche.html?get=views;document&doc=8264
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Tegevus

Taastuvenergia ja energia-
tohususega seotud ekspordi
edendamise programmid
(Exportinitiative Erneuerbare
Energien ja Exportinitiative
Energieeffizienz)

Koolitused ja tiititoad33

Ettevotlusalane
konsultatsioon34

Ettevotete
Uhiskoolituskeskuste rajamise

. . - 35
ja moderniseerimise toetus

Tingimused

Sihtrihm

Sisu

Maksumus

Sihtriihm

Sisu

Maksumus

Sihtrihm

Sisu

Maksumus

Sihtriihm

Sisu

Summa

osalevate ettevdtete osalustasule v8ib kehtida hinnaalandus seoses
nende panusega messidel osalemist elluviiva organisatsiooni tegevusse.
Taastuvenergia ja/vdi energiatdhususe tdstmise valdkonnas tegutsevad
Saksamaa VKE-d.
Eesmargiks on taastuvenergia ja/vdi energiatdhususe valdkonna
ettevltete tegevuse laiendamine olemasolevatel valisturgudel ning
uutele turgudele sisenemisele kaasa aitamine. Taastuvenergia ja/voi
energiatdhususe ekspordi edendamise programmid hdlmavad muuhulgas
jargmisi tegevusi:

Uhisstendid rahvusvahelistel messidel

Arireiside raames vilisturgude kiilastamine (korraldajaks tavaliselt

AHK), osaleda saab korraga 5-8 ettevotet

Informatsiooni jagamise dritused (mh sisaldavad Ulevaateid

sihtturgude poliitilisest keskkonnas, dri- ja requlatiivsest kesk-

konnast ning turutrendidest ja vdimalustest)

Innovatsiooniseminarid

Ekspordi edendamiseks mdeldud valisreisidel osalemiseks tuleb
ettevotetel endil tasuda transpordi, majutuse ja toitlustamisega
seotud kulud, kuid ei pea tasuma AHK-le Urituste korraldamisega
seotud kulusid.
Informatsiooni jagamise Urituste osalemistasu on maksimaalselt
30€.
VKE-d
EttevGtlusalase kompetentsi tdstmine I[abi informatsiooni jagamise
Urituste, koolituste ning driplaani koostamise todtubade. Pakutavad
koolitused ja informatsioon kasitlevad ettevdtte juhtimisega voi
alustamisega seotud finants-, tehnilisi, &iguslikke v&i maksualaseid
probleeme.
Registreerimistasu soltub konkreetsest koolitusest v&i téotoast, kuid on
tanu korraldajale makstavale toetusele muudetud ettevGtjate jaoks
odavamaks/ atraktiivsemaks.
VKE-d
EttevGtlusalaste konsultatsioonide pakkumine ning varskeima teabe
jagamine.
Uldised  konsultatsioonid  ettevdtte  finants-,  kvaliteedi-  v&i
inimressursside juhtimise osas; tehnoloogia- ja innovatsioonialased
konsultatsioonid; véaliskaubandusalased konsultatsioonid; téétervishoiu
ja  téoohutuse alased konsultatsioonid; keskkonnakaitsealased
konsultatsioonid jm

Koolitajateks on flUsilisest isikust ettevdtjad (konsultandid) vdi
konsultatsioonifirmad, kelle kdibest moodustab vahemalt 50%
ndustamis- voi koolitustegevus.

Vastavalt konsultandi teenuse hinnale. Kehtiv toetuse maar on kuni 50%
konsultatsioonikuludest vanade liidumaade (ka Berliin) puhul ja kuni 75%
uute liidumaade puhul. Mdlemal juhul on toetuse maksimaalne summa
1500 €.

Eelkdige kutsedppekeskused

Antud tagastamatu toetuse eesmadrgiks on aidata kaasa kutsedppe-
keskuste Oppekvaliteedi tdstmisele [abi tddtubades kasutatavate
seadmete ja Opperuumide moderniseerimise. Kvaliteetne kutseharidus
aitab leevendada eksportdoride jaoks kvaliteetse to6jou leidmise
probleemini  ning  tdstab  seeldbi nende  konkurentsivGimet
rahvusvahelistel turgudel.

Toetatakse projekte, mille maksumus on suurem kui 50 000 £.
KutseBppekeskuste Umberstruktureerimise ja moderniseerimise korral
on toetuse maar kuni 45% abikdlblikest kuludest (struktuurselt ndrkade
liidumaade puhul kuni 60% abikdlblikest kuludest).

Kompetentsikeskuste arendamise puhul on toetuse maar kuni 50%

. Informations- und Schulungsveranstaltungen sowie Workshops, http://www.foerderdatenbank.de/Foerder-
DB/Navigation/Foerderrecherche/suche.html?get=views;document&doc=364

. Beratungsforderung,

http://www.beratungsfoerderung.info/beratungsfoerderung/downloads/publikationen/flyer_beratungsfoerderung.pdf

> Forderung Uberbetrieblicher Berufsbhildungsstatten,
http://www.bafa.de/bafa/de/wirtschaftsfoerderung/foerderung_ueberbetrieblicher_berufsbildungsstaetten/
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Tegevus Tingimused
abikdlblikest kuludest (struktuurselt ndrkade liidumaade puhul kuni 65%

abik3lIblikest kuludest).™
Allikas: Federal Office for Economic Affairs and Export Control (BAFA) [http://www.bafa.de/]
Kokkuvodtvalt vdib Oelda, et Saksamaa ekspordi edendamise meetmed on suunatud eelkdige
ekspordiks vajaliku rahvusvahelise kontaktidev@rqustiku arendamisele ja laiendamisele ning
eksporditehingutega seotud riskide leevendamisele (Idbi AGA poolt pakutavate garantiide).

Tootmistegevuse arendamisele suunatud toetuste ja ettevdtete ekspordi seoseid Saksamaal on
anallusitud uuringus "Subsidies and Exports in Germany: First Evidence from Enterprise Panel
37 . . . ~ . . ~ .

Data"” . Uuringu Uks jareldusi on, et toetuste mdju ekspordi alustamise tdendosusele on olnud
suhteliselt madal: uuringus leidis kinnitust toetuste vdike positiivne mdju ekspordi osakaalule
kogumiiligist Laane-Saksamaal, kuid ka Ida-Saksamaal vdib jareldada mdju puudumist. Uuringu
kohaselt kasutavad ettevdtted eksporditoetusi oma tootmisprotsesside parandamiseks, kvaliteedi
tdstmiseks ja/vdi oma toodete hindade alandamiseks, et pusida eksporditurgudel konkurentsis.

TSehhi

TSehhi ekspordi arendamise eesmargid on satestatud riiklikus ekspordi strateegias (Export Strategy
of the Czech Republic for 2012-2020), mis on tédtatud valja t66stus- ja kaubandusministeeriumi
poolt. Strateegiaga pannakse paika ekspordipoliitika strateegiline raamistik koos eksporti toetavate
tegevuste ja nende eesmarkidega. Ekspordistrateegia koosneb 12 pdhilisest projektist ning maarab
nende peamised eesmadérgid ja tegevused. Neid viiakse ellu konkreetsete meetmete kaudu, mille
eesmdrk on ekspordi toetuse Umberkorraldamine ja optimeerimine. Uheks ekspordistrateegia
olulisemaks punktiks on T8ehhi eksportijate jaoks prioriteetsete turgude maaratlemine koostoos
ettevdtjatega. Projekti peamiseks eesmadargiks on praeguste positsioonide sdilitamine ning
arendamine, eriti VKE-de segmendis.

TSehhi ekspordistrateegia meetmete valjatootamise ja rakendamisega tegelevad:

TSehhi kaubanduse arendamise agentuur CzechTrade, mis on otseseks kontaktiks neile valis-
maistele ettevotetele, kes otsivad TSehhist usaldusvdarseid toodete pakkujaid, teenuste
osutajaid vdi investoreid.

Ceskd exportni banka, a.s. (Tsehhi ekspordipank; edaspidi: CEB), mis on riigi kontrolli all olev
eriotstarbeline pank, mille eesméark on toetada TSehhi eksporditegevust ning kaitsta TSehhi
Vabariigi mainet tunnustatud rahvusvahelise eksportijana, et parandada nii TSehhi toodete
konkurentsivdoimet kdikjal maailmas.

Ekspordigarantii ja -kindlustuse selts (EGAP) - riigile kuuluv TSehhi ekspordipoliitika v&tme-
asutus, mis pakub ettevotetele eksporditegevuse finantseerimise voimaldamiseks kindlustus-
ja garantiitooteid.

TSehhi konsultatsioonibliroo EEIP on teinud reguleeriva md&ju analidsi (RIA), et uurida véljapakutud
seadusemuudatuse mdju, millega tahetakse laiendada EGAP-i finantsallikaid. Reguleeriva mdju
anallusis kasutatud mudelitest selguvad jargmised asjaolud:

Valitseb konsensus, et EGAP-i md&ju TSehhi majandusele ja avaliku sektori eelarvele on
positiivne.

* Férderung Uberbetrieblicher Berufsbildungsstatten (UBS) und ihrer Weiterentwicklung zu Kompetenzzentren
[http://www.foerderdatenbank.de/Foerder-DB/Navigation/Foerderrecherche/suche.html?get=views;document&doc=9267]

37Subsidies and Exports in Germany: First Evidence from Enterprise Panel Data, Sourafel Girma, Holger Gorg ja Joachim
Wagner 2009
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EGAP-i panust nditavad jargmised mudelist saadud vdljundandmed - EGAP-i regulatiivse
kapitali suurendamine 1 mld TSehhi krooni vdrra tooks jargneva 10 aasta jooksul kaasa
keskmiselt 1743 t66kohta aastas (v.a lahtestsenaariumi korral).

Mudel, mille abil anallisiti EGAP-i m&ju TSehhi majandusele, nditab, et ekspordi toetamine
1 TSehhi krooniga kasvatab reaalset eksporti keskmiselt 0,312 TSehhi krooni vorra.

TSehhi riik on optimeerinud oma eksporditoetuste siisteemi, luues vdlisturgudele siseneda
soovivatele ettevdtetele Uhtse teenustevdrgu. Uus sisteem, mille keskmes on Prahas asuv kliendi-
teeninduskeskus, sindis valisministeeriumi ning té6stus- ja kaubandusministeeriumi koost&o6s.

Finantsilised meetmed

TSehhi riik pakub VKE-dele mitmeid hiivesid ennekdike finantsinstrumentide nagu laenude ja
ekspordigarantiide ndol. Tagastamatuid toetusi kdesoleval hetkel ekspordi hoogustamiseks ei
pakuta.

EGAP kindlustab peamiselt Ule 2-aastase tdhtajaga pangalaene, mille eesmargiks on energia,
masinate ja tehnoloogiliste sisteemide, investeerimisprojektide, transpordirajatiste ja
investeeringute ekspordi finantseerimine sihtriikide puhul, kus poliitiline, majanduslik v&i diguslik
keskkond kasvatab lepinguliste kohustuste tditmatajatmise riski.

CEB pakub T3ehhi eksportijatele soodsatel tingimustel finantsvahendeid, toetades nii nende
projekte, mille sisuks on vdlismaale uute tootmisvdimsuste rajamine v8i osaluse omandamine
valismaa arithingutes.

CEB-ist positiivse finantseerimisotsuse saamiseks peavad olema taidetud jargmised tingimused:

nduetekohane ekspordileping

koguvdartuse jargi arvestatuna peab vdhemalt 50% eksporditavatest kaupadest/teenustest
olema T8ehhi péritolu (olenevalt konkreetsest juhtumist v3ib seda osakaalu vdhendada)

CEB-i kriteeriumitele vastav tagatis, st EGAP-i ekspordi krediidiriski kindlustus v&i m&ne muu
CEB-i poolt heakskiidetud kindlustusandja ekspordi krediidiriski kindlustus

riigi ees ei tohi olla tditmata kohustusi

finantseerimist taotleva ettevdtte vastu ei tohi olla algatatud pankrotimenetlust

Ulevaade mdningatest T3ehhis pakutavatest finantsinstrumentidest on toodud alljgrgnevas
tabelis 13. Pdhimdstteliselt vOivad toetatud finantseerimist taotleda kdik eksportijad ja nende
vdlismaised kliendid.

Tabel 13. €EB-i vahendusel pakutavad ekspordi edendamisele suunatud finantsinstrumendid

Instrument Tingimused
Laenud
Sihtrihm Koik ettevotted
Sisu Voimaldab valismaistel ostjatel (importijatel) teha TSehhi ettevotetele
suurtellimusi.

Lihiajaline laen:
. i . Tagasimakse tdhtaeg kuni 2 aastat
Laen ostjale (valismaistele Laenusumma kuni 100% ekspordilepingu mahust
importijatele) _ Intressimaar pGhineb turuintressimaaradel (LIBOR, EURIBOR jne)
(Direct Buyer's Credit, g .
Pikaajaline laen:

Received by Foreign .
y 9 Tingimused Tagasimakse tdhtaeg lle 2 aasta

Importer)
Laenusumma kuni 85% ekspordilepingu mahust
15% ettemakse
Intressimaar on kas fikseeritud CIRR v0i sellega samavdarne
intressimdar, mis pohineb turuintressimdaradel (LIBOR, EURIBOR
jne)
Kaudne laen ostjale Sihtrihm Ko&ik ettevotted
(vélismaise importija Sisu Kaudne laen ostjale vdimaldab valismaistel ostjatel (importijatel) teha
pangale) TSehhi ettevdtetele senisest keerukamaid ja mahukamaid tellimusi.
(Indirect Buyer's Credit, L Lihiajaline laen:
Tingimused

Receives the Foreign Tagasimakse tdhtaeg kuni 2 aastat
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Instrument
Importer's Bank)

Ostja ekspordilaenu
refinantseerimine
(Refinancing of Buyer's
Export Credit)

Investeerimislaen
(Investment Credit)

Laen ekspordieelsete
tegevuste rahastamises
(Credit for Pre-export
Financing)

VKE-de toetusprogramm

Eksporti toetavad tooted
(Products Supporting
Export)

Allikas: Czech Export Bank [http://www.ceb.cz/en/]

Mitterahaline tugi

Tingimused

Sihtrihm
Sisu

Summa
Sihtrihm

Sisu

Tingimused

Sihtrihm

Sisu

Tingimused

Sihtrihm

Sisu

Summa

Laenusumma kuni 100% ekspordilepingu mahust
Intressimadr pdhineb turuintressimdaradel (LIBOR, EURIBOR jne)
Pikaajaline laen:
Tagasimakse tdhtaeq Ule 2 aasta
Laenusumma kuni 85% ekspordilepingu mahust
15% ettemakse
Intressimaadr on kas fikseeritud CIRR vdi sellega samavdarne
intressimaar, mis pohineb turuintressimaadradel (LIBOR, EURIBOR
jne)
Koik ettevdtted
Toode vdimaldab eksportija pangal hankida rahalisi vahendeid, mida ta
vdlismaisele importijale vdi tema pangale soodsamatel tingimustel laenu
pakkumiseks vajab.
N/A
Koik ettevdtted
V&imaldab saada TSehhi investoritel vdlismaal tehtavateks
investeeringuteks pikaajalist laenu.
Vdlismaal ettevotte asutamise voi vdlismaises ettevottes TSehhi
osaluse omandamise finantseerimine
EGAP-i kindlustus - "|"38, kindlustatud osapool - investor v&i CEB.
Tagasimakse tdhtaeg vahemalt 3 aastat
Intressimadr on kas fikseeritud CIRR vdi sellega samavdarne
intressimaar, mis pdhineb turuintressimdaradel (LIBOR, EURIBOR
jne)
Koik ettevotted
Voimaldab TSehhi tootjatel ja eksportijatel katta véalismaiste ostjate
(importijate) tellimuste tditmiseks vajalikke kulutusi. Laenu saab
kasutada jargmiste kulude katmiseks:
eksporditavate toodete tootmiseks vajaliku tooraine, materjalide ja
muude komponentide ostmine
eksporditava materjali (toodete) ostmine, kui selline materjal
moodustab lahutamatu osa TSehhi tootmist toetavast tehingust
personalikulud, st palgad, sotsiaal- ja ravikindlustuskulud
eksporditavate toodete tootmiseks vajaliku vara soetamisega seotud
investeeringu maksumus
Liihiajaline laen:
Tagasimakse tdhtaeg kuni 2 aastat
Laenusumma kuni 85% ekspordilepingu mahust
Pikaajaline laen:
Intressimdar pdhineb turuintressimdaradel (LIBOR, EURIBOR jne)
Tagasimakse tahtaeg le 2 aasta
Laenusumma kuni 75% ekspordilepingu mahust

VKE-d
Lai valik laenu- ja garantiitooteid ekspordi v&i ekspordile suunatud
tootmise finantseerimiseks.
Eksportijale:
ekspordile suunatud tootmise finantseerimine
ekspordi lthiajaline finantseerimine
pangagarantiid
Eksportija alltéovotjale:
kaasfinantseerimine kommertspankadega
Varieerub, vastavalt kokkuleppele

Lisaks eelmainitud rahalistele toetusmeetmetele, rakendatakse TSehhis ka mitmesuguseid toetuse
saajale rahalist valjamakset mittesisaldavaid meetmeid. CzechTrade pakub laia valikut aritegevust
toetavaid ning koosté6vorkude loomisele ja arendamisele suunatud teenuseid, mille detailsem

* EGAP-i poolt juriidilistele isikutele pakutav valisriigis tehtavate investeeringute kindlustus
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Ulevaade on toodud tabelis 14.

Tabel 14. CzechTrade'i vahendusel pakutavad ekspordi edendamisele suunatud mitterahalised meetmed1

Tegevus

Sissejuhatav
ekspordialane
konsultatsioon ja
tugi

TSehhi dripartneri
otsing (Czech
Business Partner
Search)

Arireisid (Business
Visits)

Vélismaised
pakkumised
(kaupade/teenuste
miik) (Foreign
offers (sale of
products or
services)

Turu-uuringud,
sihtkoha analiisid,
drivoimaluste
analiiiisid

Messidel kdimise
toetus ning info
hankimine messide
kohta

Vdlismaa partnerite
taustauuringud

Tingimused
Sihtrihm

Sisu

Maksumus

Sihtrihm

Sisu

Maksumus
Sihtriihm

Sisu
Maksumus

Sihtrihm

Sisu

Maksumus

Sihtrihm

Sisu

Maksumus
Sihtriihm

Sisu

Maksumus

Sihtriihm

Sisu

Koik ettevotted
Esmane konsultatsioon kliendi keskusega (sh drivGimaluste tuvastamine)
Edastatakse informatsioon TSehhi ekspordi riikliku toetamise kohta
Kliendi ekspordiks valmisoleku hindamine
Tasuta info teenuse kohta portaalis BusinessiInfo.cz ja ajalehes
CzechTrade
Tasuta
Koik ettevdtted
Unikaalne teenus, mis tahendab sisuliselt seda, et CzechTrade otsib
soovijatele TSehhist pikaajaliseks koostdoks (uute toodete valjatéotamine,
tootmine ja muu té6stuskoost6o TSehhi Vabariigis) sobiva aripartneri.
Peamised pOhjused teenuse kasutamiseks:
ligipdas valitud TSehhi ettevdtetele
kogemustel ja kohalike olude tundmisel pdhinev otsinguprotsess
Uiksikasjalikud andmed potentsiaalsete partnerite kohta kdes 14 pdeva
jooksul
valitsusasutuse poolt pakutav teenus
konfidentsiaalne
Tasuta
Koik ettevotted
TSehhi aripartneri otsingu jatkuteenus. Kui klient on leidnud endale Czech-
Trade'i spetsialistide koostatud potentsiaalsete toote/teenuse pakkujate
nimekirjast sobivad dripartnerid, aitab CzechTrade korraldada vastavad
arikohtumised kas valitud ettevotetes v8i CzechTrade'i peakontoris Prahas.
Tasuta
Koik ettevdtted
Kui klient on veendunud, et tema tooted voi teenused vdiksid TSehhi
tootjatele huvi pakkuda, tdidab ta CzechTrade'i kodulehel vastava vormi:
Valib kodulehel oma asukohariigi (CzechTrade'i kontori) vdi Idheb oma
asukohariigile kdige Iahemal asuva CzechTrade'i kontori kodulehele ning
avab TSehhi dripartneri otsingu lehe.
Sisestab oma pakkumise Uksikasjad.
Klientide pakkumisi hoitakse CzechTrade'i kodulehel 6 kuu jooksul tasuta
Uleval.
Koik ettevdtted
V&imalus leida informatsiooni konkurentide kohta
Hinnavaatlus
Turustuskanalite identifitseerimine
Soovitused, kuidas luua ettevdttele turule sisenemise v8imalus, sh
Oiguslik vorm
Sihtkoha anallilis annab pdhjaliku Ulevaate valitud sihtkoha, valdkonna ja
dritegevuse tingimuste kohta.
Arivdimaluste analiilis keskendub potentsiaalile konkreetsel valitud
turul, mille kdigus tuvastatakse vdimalikud ohud ning potentsiaalsed
vBimalused ja trendid.
Tasuline, individuaalselt vastavalt kokkuleppele ning tingimustele
Koik ettevdtted
Pakkuda reklaammaterjale, katalooge ja ettevdtete kontakte vastavalt
ettevdtete huvipakkuvatele kriteeriumitele.
TSehhi ettevotete Gihise osalemise korraldamine valismaa nditustel ja
messidel, kasutades Euroopa struktuurifondide rahalist toetust (JSK2).
TSehhi ettevdtete isiklikud vdi kataloogi esitlused Ghisstendil
CzechTrade'i eqiidi all.
'[asuline, individuaalselt vastavalt kokkuleppele ning tingimustele.
Uldiselt pakub Czech Trade véimalust osaleda messil thel stendil, mis
vahendab osalejate kulusid.
Koik ettevdtted
Vdlismaa partnerite krediidivGime selgitamine
Asjakohase teabe hankimine hea mainega eriagentuuridest
Valismaa partnerite huvide tuvastamine teatud toodete ja teenuste
vastu
Arikontaktide identifitseerimine vastavalt teatavatele kriteeriumitele
Kliendi reklaammaterjalide levitamine (e-posti vdi posti teel)
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Tegevus Tingimused

Maksumus
Sihtriihm

Ekspordikoolitused Sisu

Maksumus

Sihtrihm
Ekspordiklubi Club Sisu
CzechTrade

Maksumus

Huvi puudumise pdhjuste identifitseerimine, kui vdimalik
Soovitused edasiseks tegutsemiseks
Vdlisesitlused
Sourcing Days (B2B kohtumised valispartneritega)
Tasuline, individuaalselt vastavalt kokkuleppele ning tingimustele
Koik ettevotted
Koolitused teemal rahvusvaheline kaubandus
Professionaalsed seminarid ja kursused
Ekspordikonverentsid
Muu praktiline koolitus
Tasuline, individuaalselt vastavalt kokkuleppele ning tingimustele
Koik ettevdtted
Klubi liilkmelisus hdlmab spetsialiseerunud ekspordikoolitusi, individuaalset
ndustamist, voimalust jagada kogemusi ja teavet liikmete vahel kontaktide
kaudu, pidada arutelu CzechTrade'i ekspordiklubi koosolekutel.
Tasuline, individuaalselt vastavalt kokkuleppele ning tingimustele

Allikas: CzechTrade [http://www.czechtradeoffices.com/]

Eeltoodust on nadha, et TSehhi ekspordi arendamise meetmed katavad olulise osa kogu ekspordi
kasvatamiseks vajalikest tegevustest alates ekspordimutgijuhtide koolitamisest, turu-uuringutest ja
messidel osalemise toetustest kuni ettevétte lGldstrateegia ning ariprotsesside tdhustamiseni vdlja.
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Kokkuvottev hinnang valisriikide praktikate rakendatavusele Eestis

Teiste riikide praktikate anallusi pdhjal ilmneb, et vaadeldud riikides on ekspordi hoogustamisel
keskendutud mitterahalise toe pakkumisele (Joonis 26 26). Erandiks on siinjuures lirimaa, kes pakub
toetusi nii turule sisenemise tervikprogrammide ndol, kui ka spetsiifiliste tegevuste tarbeks.
Seejuures tuleb aga arvesse vGtta, et enamik neid toetusi on suunatud nd&ustamisteenuse
kasutamiseks. Teistest riikides pakuvad tagastamatut toetust ainult Saksamaa ja Taani ning seda ka
ainult Uhe tegevuse tarbeks. Taanis antakse toetus klastritele ja erialaliitudele kontaktreiside
korraldamiseks ning Saksamaal ettevdtetele messidel osalemiseks.

Tegevus Rahaline toetus Mitterahaline tugi
Potentsiaalse sihtturu tuvastamine IE DK cz
Uuele sihtturule sisenemine IE DK DE
Arikontaktide leidmine IE
UlikoolilBpetajate kaasamine ekspordi arendamiseks IE
Ekspordi turundusstrateegia valjatéstamine/valideerimine IE SE
Ettevéttespetsiifiline ekspordi tugi/ndustamine IE DK SE
Klastrite ja erialaliitude Ghised kontaktreisid DK
Eksport6oride thised kontaktreisid DK Cz
Ekspordi strateegiline koostdd tGhisprojektideks (sh hanked) DK SE
Ekspordi coaching DK
Uldine ekspordi koolitus ja/v8i ndustamine SE DE Cz
Ekspordi miigi- ja turunduskoolitus IE
Messide (Uhis)kulastused DE DE Ccz
Ettevdtjaid Ghendav ekspordiklubi cz
Sihtriigi keele- ja kultuuriprogramm eksportééridele DK

* |E - lirimaa, DK - Taani, DE - Saksamaa, SE - Rootsi, CZ - TSehhi
** Kollasega margitud tegevusi on pakutud Eesti eksportdoridele 2007-2013 programmiperioodil kas eraldiseisva meetmena
vOi laiema programmi raames (nt ekspordibuldooser).

Joonis 26. Teiste riikide ekspordimeetmete ililevaade tegevuste I0ikes

Koige enamates riikides pakutakse mitterahalist tuge Uldise eksporditeemalise ndustamise- voi
koolituste ndol ning messide (Uhis)kllastuste korraldamisega (Joonis 26 26). Sellele jargnevad
eksportooride strateegilise koosté6é edendamisele suunatud tegevused (nt Ghispakkumiste esitamine
rahvusvahelistel hangetel, Uhised investeerimisprojektid sihtriikides), eksportddride Uhised
kontaktreisid (sh eksportddride enda korraldatud) ning uute sihtturgude tuvastamise ja uutele
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sihtturgudele sisenemise programmid, mis on terviklikud, kattes nii turu-uuringuid, kontaktide
loomist kui ka ettevdtte positsioneerimist.

Lahtudes eksportddride veebikUsitluse tulemusel tuvastatud takistustest, tuleks adresseerida
ennekdike midgi- ja turundusalase kompetentsi, vdlismaise kontaktv@rgustiku ning kvalifitseeritud
t66jdu puudusega seotud takistusi. Nende lahendamiseks on v@imalik jatkata Uhelt poolt seni
pakutud toega (margitud joonis 26 kollasega), kuid teisalt kaaluda ka tdiendavate tegevuste
sisseviimist vdlisriikide eeskujul. Seejuures ei pea ekspordi soodustamise tegevused olema
algatatud ainult riigi poolt, vaid oluline roll on ka erialaorganisatsioonidel ja klastritel, mis
suudavad pakkuda oma liikmetele valdkonnaspetsiifikat arvesse votvat tuge. Lahtudes ka teiste
riikide praktikatest on soovitatav senisest veel suurem rohk panna ettevdtete Uhistegevusele, kuid
kuna ettevdtete vaheline koost66 on jatkuvalt ndrk, tulebki selle ajendamiseks suunata tegevusi labi
tugiorganisatsioonide.

Valisriikides on rohkem tegevusi eksportooride milgi- ja turundusalase kompetentsi t6stmiseks ning
kontaktvdrgustiku arendamiseks (joonis 27). Eksportééride miiligi-ja turundusalase kompetentsi
tdstmiseks korraldatakse nii Gldisi ekspordi, kui ka spetsiifilisi mitgi- ja turundusalaseid koolitusi,
pakutakse tuge ja ndustamist ning aidatakse ekspordi turundusstrateegia valjatédtamisel.

Eesti ettevotete ekspordi arendamise takistused Vilisriikide tegevused sarnaste takistuste liletamiseks

Oskused ja kompetentsid

. Ekspordi mulgi- ja turunduskoolitus
E— - . Uldine ekspordi koolitus ja/v8i ndustamine
‘Madal algigialiuiundusa Snelkompetents ‘ ” . Ekspordi turundusstrateegia véljatootamine/
valideerimine
‘Vélisturgude ja tarbijate eelistuste vdahene tundmine ‘ > e Eksportdoride Uhised kontaktreisid
. Ettevotjaid Ghendav ekspordiklubi
‘Piiratud informatsiooni kittesaadavus sihtriigi kohta ‘ » echiiolkeslegialklitiunipicoamm
eksportddridele
- e  Potentsiaalse sihtturu tuvastamine
‘Sihtriigi vdoras drikultuur ja -tavad ‘ - . Uuele sihtturule sisenemine
Muiigikanalid ja -vorgustik
. Potentsiaalne sihtturu tuvastamine
. Uutele sihtturule sisenemine
. . . ~ . - . Ettevotjaid Ghendav ekspordiklubi
‘Kltsas vdlismaine kontaktvdrgustik ‘ > . Messide (iihis-) kilastused
. Kontaktreisid
e Arikontaktide leidmine
‘Piiratud ligipads turunduskanalitele ‘ » ® MESSide.mhis') ku.@StUSEd o S
. Ekspordi strateegiline koostdo Uhisprojektides
Kvalifitseeritud t66joud
Kvalifitseeritud t66j6u puudus ‘ > ‘Ulikoolilﬁpetajate kaasamine ekspordi arendamiseks ‘
‘Ebapiisav TRl e B e ‘ - e  EttevSttespetsiifiline ekspordi tugi/ndustamine
e e Eskpordi couching
Investeerimisvdimekus
‘Omavahendite puudus ‘ » . Ekspordi strateegiline koostd6 Uhisprojektideks
(sh hanked)
T - e  Eksportoéride Uhised kontaktreisid
‘Seadmete, tehnoloogia ja tarkvara ebapiisav tase ‘ > e  Klastrite ja erialaliitude (ihised kontaktreisid

Joonis 27. Eesti eksportooride takistusi potentsiaalselt adresseerivad valisriikide praktikate ndited

Vilismaise kontaktvorgustiku arendamiseks korraldatakse messide (Ghis)kilastusi ning kontaktreise
nii klastrite, erialaliitude kui ka eksportééride endi eestvedamisel. Nii messide kulastused kui ka
kontaktreisid aitavad tundma &ppida sihtriigi eripdrasid ja tarbijate eelistusi. Lisaks tasub valja tuua
kahte tegevust, mida seni Eestis laiemalt rakendatud pole. Uheks on ettevdtjate ekspordiklubi, kus
nad saavad jagada oma ekspordi ja sihtriikidega seotud kogemusi (sh kontakte). Teine huvitav
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lahendus on suunatud eksportdédride strateegilise koost66 soodustamisele [&bi Uhise osaluse
rahvusvahelistel hangetel ning dhiste sihtriiki suunatud investeeringuprojektide toetamise.
Nimetatud kahe lahenduse rakendamist on soovitatav kaaluda ka Eestis.

Kvalifitseeritud t66jou puudust on lahendatud anallUsitud riikides eeskatt spetsialistide tasemel.
Naiteks aitavad ekspordi miugi- ja turundusalased koolitused tdsta midgiinimeste pddevust. Lisaks
on rakendatud TSehhis uudse lahendusena programm, millega tuuakse Ulikoolildpetajad ette-
vOtetesse ekspordiga seotud llesannete peale. Seeldbi tekib ettevdtetel jarelkasv vGimalike tulevaste
ekspordijuhtide kohtadele. Praegusel hetkel pole ka Eesti ekspordi edendamise kontekstis vaadeldud
tudengite kaasamist kui Ghe vdimaliku lahendusena, mistdttu vdiks see olla Giheks alternatiiviks, mida
Eestis kaaluda.
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Uuringu jareldused eksportooride konkurentsivoime kohta

Jargnevalt on vdetud kisitluse tulemused kokku tegevusvaldkondade, ekspordi tllpide ja ettevotte
suuruste 10ikes. Seejarel on vdrreldud peamisi tulemusi 2010. aastal Iabiviidud Eesti ettevdtete
ekspordiprobleemide uuringuga ning kajastatud olulisemaid tahelepanekuid.

Eksportdoride konkurentsiolukord sektorite I6ikes

Primaarsektori’ ettevdtete sihtriikidest tdusis lisaks Soomele ja Rootsile esile ka Taani. Ettevdtete
suurimad konkurentsieelised on korge kvaliteet ja konkurentsivdimeline omahind (tabel 15).
Konkurentsivdime kasvupotentsiaali ndhakse eeskatt seadmete, tehnoloogia ja tarkvara kaas-
ajastamises. Kuigi primaarsektor on riiklike toetusmeetmete kasutamise poolest esirinnas, siis
tuuakse sektori ettevGtete poolt suurima siseriikliku majandusprobleemina valja just riiklike toetus-
meetmete ebaefektiivsust. Konkurentsivbime tdstmiseks tegeletakse tootmisseadmetesse
investeerimisega, mille kaudu plUutakse saavutada kulusdastu ja alandada omahinda. Ka koost66d
tehakse peamiselt kulusddstu saavutamiseks. Teistest sagedamini tehakse koost6dd ettevdtteid
Uhendava organisatsiooni (enamasti Uhistu) vahendusel. Tulevaste sihtriikide osas ollakse sektori
eripdrast tulenevalt konservatiivsel seisukohal, mille kohaselt ei ole pdllumajandussaaduste transport
kaugete vahemaade taha Uldjuhul kasumlik.

Sekundaarsektoris oli 177 vastanut, kellest enamus on plhendunud Skandinaavia turgudele.
Rahvusvahelises kontekstis ndhakse konkurentsieelistena toodete kvaliteeti ja omahinda.
Konkurentsipuudusteks hinnatakse rahaliste vahendite nappust ning seadmete, tehnoloogia ja
tarkvara taset. Konkurentsivoime tdstmiseks tehakse investeeringuid tootmisseadmetesse ja
tegeletakse tootearendusega. Viimast takistab aga kvalifitseeritud t66j6u puudus, rahaliste
vahendite vdhesus ja tootearendusprojektide pikk tasuvusaeg. Positiivsest kiljest saab vdlja tuua
ettevotete koostéévdimet, mis on teistest sektoritest mdnevdrra parem.

Teenindussektori ettevbtete (263 vastanut) sihtriikide seas domineerivad lisaks Soomele mdlemad
Balti riigid. Konkurentsieeliseks peetakse kvaliteedi kdrval ka vadlismaist kontaktivorgustikku ja t66jou
professionaalsust, konkurentsipuudusteks aga mudgi- ja turundusalast kompetentsi ning omahinda.
Teenindussektori ettevdtted kogevad sihtturgudel teistest ettevdtetest vdhem takistusi, mis on
muuhulgas seotud ka teadmusmahukate ja elektroonsete teenuste ekspordiga, mille puhul kogetakse
sihtturu takistusi vdhem. Muus osas olid teenindussektori ettevbtete tulemused sarnased
summaarsete tulemustega, mis on valja toodud allolevas tabelis 15.

Tabel 15. Kiisitluse tulemused sektorite 1Gikes

Peamised sihtturud:
1) Soome

2) Rootsi

3) Lati

Sihtturud

e

Primaarsektor

Sekundaarsektor

Tertsiaarsektor

Peamised sihtturud:
1) Soome

2) Rootsi

3) Taani

4) Lati/Leedu

Peamised sihtturud:
1) Soome

2) Rootsi

3) Norra

4) Lati

Peamised sihtturud:
1) Soome

2) Lati

3) Leedu

4) Rootsi

5) Venemaa

Suurimad eelised:

1) toodete/teenuste
kvaliteet

2) valismaine
kontaktivorgustik

3) tellimuste taitmise
vlimekus

Konkurentsi-
eelised

4) toote/teenuse omahind

Suurimad eelised:
1) toodete kvaliteet
2) omahind

3) vdlismaine
kontaktivorgustik

Suurimad eelised:

1) toodete kvaliteet
2) omahind

3) tellimuste tditmise
vBimekus

Suurimad eelised:

1) teenuste kvaliteet
2) vélismaine
kontaktivorgustik

3) t66jou kvaliteet ja
professionaalsus

* Primaarsektoris oli ainult 12 vastajat, mis pdrsib valimi esinduslikkust.
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Konkurentsi-
puudused

Takistused
sihtturgudel

Eesti
majandus-
keskkonna
probleemid

Konkurentsi-
voime
tostmise
tegevused

Toote-
arendusega
seotud
takistused

Koostd6
tegemine

Tuleviku-
plaanid

Kokku

Suurimad puudused:
1) rahaliste vahendite

 Primaarsektor

Sekundaarsektor

Tertsiaarsektor

Suurimad puudused:

Suurimad puudused:
1) rahalised vahendid

Suurimad puudused:

puudus . ; 2) seadmed, 1) rahalised vahendid
JU 1) rahalised vahendid R U

2) madal midgi- ja 2) seadmed tehnoloogia, tarkvara 2) midgi- ja
turundusalane kompetents ! 3) miilgi- ja turundusalane

i . tehnoloogia, tarkvara
3) valismaise 3) omahind turundusalane kompetents
kontaktivorgustiku kompetents / valismaine 3) omahind
puudumine kontaktivargustik
Suurimad takistused: 1) ndudluse 1) tugev konkurents

1) tugev konkurents
sihtturgudel

2) ndudluse ebastabiilsus
3) protektsionism

ebastabiilsus
2) tugev konkurents
3) protektsionism

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

2) ei ole takistusi
kogenud

3) ndudluse
ebastabiilsus

Suurimad probleemid:

1) kvalifitseeritud t66jou
puudus

2) riiklike toetusmeetmete
ebaefektiivsus

Suurimad probleemid:
1) riiklike
toetusmeetmete
ebaefektiivsus

2) kvalifitseeritud t66jou

Markimisvaarseid
kdrvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Markimisvaarseid
k&rvalekaldeid
keskmisest ei

3) ebasoodne puudus esinenud.
maksuslisteem 3) ebasoodne
4) liigne blrokraatia maksuslsteem
Levinumad tegevused: D gute Klientide
otsimine

1) uute klientide otsimine
(22%)

2) oma toodete/teenuste
kohandamine sihtturule
(14%)

3) tootearendus (14%)

2) investeerimine
tootmisseadmetesse
3) oma toodete
kohandamine sihtturu
ootustele / toodangu
omahinna alandamine

1) uute klientide otsimine
2) investeerimine
tootmisseadmetesse

3) tootearendus

Markimisvaarseid
k&rvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

Suurimad takistused:

1) kvalifitseeritud t66jou
puudus (12%)

2) rahaliste vahendite
puudus (10%)

3) piiratud ndudlus (9%)

1) piiratud ndudlus

2) rahaliste vahendite
puudus / suur
investeeringuvajadus
3) tootearendusprot-
sessi juhtimiseks
vajalike teadmiste
puudumine

1) kvalifitseeritud t66jou
puuudus

2) rahaliste vahendite
puudus / suur
investeeringuvajadus

3) tootearendus-
projektide pikk
tasuvusaeg / piiratud
ndudlus

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

64% vastanutest peab
koostd6 tegemist
vajalikuks.

36% on teinud
eksportimisel koostodd.
K&ige sagedamini tehakse
koostddd teineteist
taiendavate
toodete/teenuste
eksportimiseks ja
tellimismahtude
taitmiseks.

Koostddd peetakse
vajalikuks, kuid tehakse
keskmisest vahem.
Koostddd tehakse
mastaabisdastu
saavutamiseks (kulude
kokkuhoid).

Tehakse keskmisest
rohkem koosté6d (40%)
ning valdavalt teineteist
tdiendavate kaupade
eksportimiseks.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

Levinumad tegevused:
1) olemasolevatel
valisturgudel turuosa
suurendamine (42%)

2) uutele valisturgudele
laienemine (29%)

3) uute toodete/ teenuste
toomine
eksporditurgudele (21%)
Tulevased sihtturud:

1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Norra

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Soome
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Lisaks sektorivaatele anallusiti ettevbtete vastuseid ka tdpsemate tegevusvaldkondade Idikes. Kuna
eelduseks seati, et valdkonnas peab olema vdhemalt 10 vastajat, siis analldsiti 12 tegevus-
valdkonda, mille tulemuste koondtabel asub aruande lisades (vt lisa 6).

Eksportoéride konkurentsiolukord ekspordikategooriate 16ikes

Keskmise I10pptooteid eksportiva ettevotte olulisemateks sihtturgudeks on naaberriigid Soome ja
Lati (tabel 16). Peamiseks konkurentsieeliseks toodete kvaliteedi ja vdlismaise kontaktivdrgustiku
kdrval on tellimuste taitmise vdimekus. Konkurentsivdimet parssivatest faktoritest tduseb eriparana
esile aga toote kdrge omahind. Lisaks tugevale konkurentsile ja ndudluse tstklilisusele kogetakse
valisturgudel ka tarbijate eelistuste erinevustest tingitud takistusi. Ettevotted plitiavad tootearenduse
ja tehnoloogiasse investeerimise kaudu oma konkurentsivdimet kasvatada. Tootearenduse
eesmargiks on luua uusi sihtturule sobivaid tooteid, mida olemasolevatele ja uutele turgudele
eksportida, et kasvatada oma ekspordimahtu. Koostddd teiste eksportédridega tehakse keskmisest
vdahem. Toote omahinna konkurentsivéimelisena hoidmisel on koost6d aga keskse tdhtsusega -
ettevdtted mdistavad koost6d vajalikkust, kuid valdivad seda konkurendikartuse tdttu. Tulevaste
sihtturgudena nahakse jatkuvalt eelkdige Baltikumi ja Skandinaaviat.

Keskmine teenuseid eksportiv ettevdote ekspordib samuti peamiselt Balti riikidesse ja
Skandinaaviasse, kull aga on ekspordi sihtturgude nimekiri oluliselt mitmekesisem, sisaldades
teistest ekspordikategooriatest enam kaugeid turge. Teenuste eksportijad peavad enda konkurentsi-
eeliseks t66jou kvaliteeti, mis on seotud teenuste sektori mitmekesisusest tingitud spetsiifiliste ja
teadmusmahukate tookohtade rohkusega. Konkurentsipuudusena ndhakse teistest sagedamini
muUugi- ja turundusalast kompetentsi. Suur hulk ettevdtteid ei koge sihtturgudel Uldse méarkimis-
vadrseid takistusi. Konkurentsivdime tdstmiseks tegeletakse teenuste kohandamisega sihtturu
ootustele. Koostédd tehakse keskmisest rohkem ja peamiselt selleks, et eksportida Uksteist
taiendavaid tooteid/teenuseid. Tulevaste sihtturgudena ndhakse Skandinaaviat ja suuremaid Ladne-
Euroopa riike (nt Saksamaa).

Allhankijana eksportivad ettevotted ekspordivad lisaks Skandinaaviale suurel maaral ka Venemaale.
Suurimaks konkurentsieeliseks on kvaliteet ja toote omahind, mida plltakse konkurentsivdime
kasvatamiseks veelgi alandada. Seadmeid ja tehnoloogiat peetakse seejuures sageli vananenuks ning
ebatdhusaks, mistdttu vajatakse investeeringuid uutesse tootmis-/teenindusvahenditesse. Koostt6d
teiste eksportééridega tehakse keskmisest rohkem. Koost6o eesmargiks on suurte tellimismahtude
taitmine. Lisaks praegustele peamistele sihtturgudele Soomele ja Rootsile soovitakse tulevikus
laieneda ka Norra turule.

Tabel 16. Kiisitluse tulemused eksportooride tiilipide IGikes

Valmistooteid Teenuseid eksportivad Allhankiiad
eksportivad ettevotted  ettevotted )

Peamised sihtturud: Peamised sihtturud: Peamised sihtturud: Peamised sihtturud:

. 1) Soome 1) Soome 1) Soome 1) Soome
Sl 2) Rootsi 2) Lati 2) Liti 2) Rootsi
3) Lati 3) Rootsi 3) Rootsi 3) Venemaa
Suurimad eelised:
&3atﬁfedeette/teenuste Suurimad eelised: Suurimad eelised: Suurimad eelised:
s . 1) toodete kvaliteet 1) toodete kvaliteet 1) toodete kvaliteet
. 2) vdlismaine s ; e .
Konkurentsi- - . 2) vdlismaine 2) valismaine 2) toote/teenuse
. kontaktivorgustik A . S . R
eelised = i, she fe i fee kontaktivdrgustik kontaktivdrgustik omahind
o 3) tellimuste taitmise 3) toojou kvaliteet ja 3) tellimuste tditmise
vBimekus X R o
voimekus professionaalsus vdimekus

4) toote/teenuse
omahind
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Konkurentsi-
puudused

Takistused
sihtturgudel

Eesti
majandus-
keskkonna
probleemid

Konkurentsi-
voime
tostmise
tegevused

Toote-
arendusega
seotud
takistused

Koostd6
tegemine

Tuleviku-
plaanid

Kokku

Suurimad puudused:
1) rahaliste vahendite
puudus

2) madal mulgi- ja
turundusalane
kompetents

3) vdlismaise
kontaktivorgustiku
puudumine

Valmistooteid
- eksportivad ettevétted

Teenuseid eksportivad
ettevotted

Allhankijad

Suurimad puudused:
1) rahalised vahendid
2) toote omahind

3) valismaine
kontaktivdrgustik

Suurimad puudused:
1) rahalised vahendid
2) miilgi- ja
turundusalane
kompetents

3) teenuse omahind

Suurimad puudused:

1) rahalised vahendid

2) seadmed, tehnoloogia
ja tarkvara

3) valismaine
kontaktivorgustik

Suurimad takistused:

1) tugev konkurents
sihtturgudel

2) ndudluse ebastabiilsus
3) protektsionism

1) tugev konkurents

2) ndudluse ebastabiilsus
3) erinevused sihtriigi
tarbijate eelistustes

1) tugev konkurents

2) ei ole takistusi
kogenud

3) ndudluse ebastabiilsus

1) tugev konkurents

2) ndudluse ebastabiilsus
3) sihtturu kdérged
nduded (standardid ja
sertifikaadid) /
protektsionism /
piiratud ligipaas
turunduskanalitele

Suurimad probleemid:
1) kvalifitseeritud t66jou
puudus

2) riiklike
toetusmeetmete
ebaefektiivsus

3) ebasoodne
maksusiisteem

4) liigne birokraatia

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Levinumad tegevused:

1) uute klientide otsimine
2) oma toodete/teenuste
kohandamine sihtturule
3) tootearendus

1) uute klientide otsimine
2) tootearendus

3) investeerimine
tootmis-seadmetesse /
oma toodete
kohandamine sihtturu
ootustele

1) uute klientide otsimine
2) teenuste
kohandamine sihtturu
ootustele

3) investeerimine
seadmetesse,
tehnoloogiasse

1) uute klientide otsimine
2) toodangu omahinna
alandamine

3) investeerimine
tootmis-seadmetesse ja -
tehnoloogiasse

Suurimad takistused:

1) kvalifitseeritud t66jou
puudus

2) rahaliste vahendite
puudus

3) piiratud ndudlus

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

1) piiratud ndudlus

2) rahaliste vahendite
puudus

3) suur
investeeringuvajadus

64% vastanutest peab
koost6o tegemist
vajalikuks.

36% on teinud
eksportimisel koost6dd.
K&ige sagedamini
tehakse koostddd
teineteist tdiendavate
toodete/teenuste
eksportimiseks ja
tellimismahtude
taitmiseks.

Tehakse keskmisest
vdahem koost66d (28%).
Koostddd tehakse
valdavalt teineteist
tdiendavate toodete
ekspordiks ja
mastaabisdadstu
saavutamiseks (kulude
kokkuhoid).

Tehakse keskmisest
rohkem koosté6d (40%)
ning valdavalt teineteist
tdiendavate
kaupade/teenuste
eksportimiseks.

Tehakse keskmisest
rohkem koost66d (41%)
ning valdavalt
tellimismahtude
taitmiseks.

Levinumad tegevused:

1) olemasolevatel
valisturgudel turuosa
suurendamine

2) uutele valisturgudele
laienemine

3) uute toodete/teenuste
toomine
eksporditurgudele (21%)

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Norra

Keskmisest sagedamini
margiti uute toodete
toomist
eksporditurgudele.

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Leedu

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Norra

Keskmisest sagedamini
margiti olemasolevatel
vdlisturgudel turuosa
suurendamist.

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Norra
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Eksportédride konkurentsiolukord ettevotte suuruste Idikes

Mikroettevotete peamiste eksporditurgude nimekirjas domineerivad kdik Eesti naaberriigid (tabel
17). Kuigi konkurentsieeliste hulgas positsioneerus kolmandale kohale tellimismahtude tditmise
voimekus, siis margiti seda osakaaluliselt teistest vdhem. Konkurentsipuuduste osas domineerib
lisaks rahaliste vahendite vdhesusele mulgi- ja turundusalase kompetentsi ja vdlismaise kontakti-
vOrgustiku puudumine. Tootearendust takistavate teguritena margiti kdige sagedamini rahaliste
vahendite ja kvalifitseeritud t66jou puudumist. Need on aga omavahel seotud, kuivord mikro-
ettevdtted ei suuda sageli kvalifitseeritud spetsialistidele konkurentsivGimelist tédtasu pakkuda.
Olemasolevatele naaberriikidele lisaks nahakse tulevikus perspektiivsena ka Saksamaa turgu.

Kui paljud mikroettevdtted soovivad tulevikus Saksamaa turule siseneda, siis suur osa vaike-
ettevotetest on seal juba kohal. Vaikeettevdtted konkureerivad kvaliteedile lisaks ka omahinnaga,
kuid puudust tuntakse mulgi- ja turundusalasest kompetentsist ning kaasaegsetest seadmetest,
tehnoloogiast ja tarkvarast. Viimast puudust lahendatakse investeeringutega, mida rahastatakse
Gldjuhul laenukapitali abil, mis on muutunud viimasel ajal oluliselt kattesaadavamaks. Sihtturgudel
kogetakse lisaks tugevale konkurentsile ka protektsionismi. Positiivsest kiljest saab valja tuua
koostdd teiste eksportééridega, mida vaikeettevdtted teevad teistest sagedamini.

Kuivdrd suurettevotteid oli vastanute seas vahe, siis neid anallUsiti koos keskmise suurusega
ettevotetega. Sihtriikide osas domineerisid jatkuvalt Soome, Rootsi ja Saksamaa. Oma suurusele
kohaselt hindavad ettevdtted konkurentsieeliseks tellimuste tditmise vdimekust, lisaks ka valismaist
kontaktivdrgustikku ja to6jou professionaalsust. Kuna tellimismahtude tditmise ja tootmisahela
katmise vdimekus on suurematel ettevotetel parem, siis koosté6d teiste eksportééridega tehakse
vdahem. Suurima konkurentsipuudusena toodi rahaliste vahendite puuduse asemel, mis vaiksemate
ettevdtete puhul oli kindlalt esikohal, vdlja madalat mullgi- ja turundusalast kompetentsi. Lisaks
parsib suuremate ettevdtete edu ka vdlisturgude tarbijate eelistuste vdhene tundmine ja piiratud
ligipdas turunduskanalitele, mis on seotud asjaoluga, et suurettevbtted ekspordivad sagedamini
kaugetele/vodrastele turgudele. Erinevalt vdiksematest ettevbtetest tegelevad keskmised ja suured
ettevdtted sagedamini tehniliselt keerukamate toodete ja teenuste osakaalu suurendamisega.

Tabel 17. Kiisitluse tulemused eksportoéoride suurusgruppide I6ikes

Keskmise suurusega
ettevotted ja
suurettevotted

Vaikeettevotted

Peamised sihtturud: Peamised sihtturud: Peamised sihtturud: Peamised sihtturud:

. 1) Soome 1) Soome 1) Soome 1) Soome
Sl 2) Rootsi 2) Lati 2) Rootsi 2) Rootsi
3) Lati 3) Venemaa/Rootsi 3) Saksamaa 3) Saksamaa/Venemaa

Konkurentsi-
eelised

Suurimad eelised:

1) toodete/teenuste
kvaliteet

2) valismaine
kontaktivorgustik

3) tellimuste taitmise
vdimekus

Markimisvadrseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

Suurimad eelised:

1) toodete kvaliteet

2) tellimuste tditmise
vBimekus /
reageerimiskiirus ndudluse
muutustele

Suurimad eelised:

1) toodete kvaliteet
2) tellimuste téitmise
voimekus

3) vélismaine
kontaktivérgustik /
toojou kvaliteet ja

4) toote/teenuse omahind 3) omahind professionaalsus

Suurimad puudused: Suurimad puudused: Suurimad puudused:

1) rahaliste vahendite Suurimad puudused: 1d P ; 1) miiiigi- ja

. ; 1) rahalised vahendid
puudus 1) rahalised vahendid R turundusalane
JR e 2) milgi- ja turundusalane
: 2) madal mutgi- ja 2) milgi- ja kompetents

Konkurentsi- kompetents / seadmed, ) .

turundusalane turundusalane - 2) rahalised vahendid
puudused tehnoloogia ja tarkvara - )

kompetents kompetents 3) vélismaine

3) valismaise
kontaktivorgustiku
puudumine

3) vdlismaine
kontaktivdrgustik

3) valismaine
kontaktivdrqustik /
omahind

kontaktivdrqustik /
vélisturgude tarbijate
eelistuste tundmine
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Takistused
sihtturgudel

Eesti
majandus-
keskkonna
probleemid

Konkurentsi-
voime
tostmise
tegevused

Toote-
arendusega
seotud
takistused

Koostd6
tegemine

Tuleviku-
plaanid

Kokku

Suurimad takistused:

1) tugev konkurents
sihtturgudel

2) ndudluse ebastabiilsus
3) protektsionism

Mikroettevétted

Vaikeettevotted

Keskmise suurusega
ettevotted ja
suurettevotted

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

1) tugev konkurents
2) protektsionism
3) ndudluse ebastabiilsus

1) tugev konkurents

2) ndudluse ebastabiilsus
3) piiratud ligipaas
turunduskanalitele

Suurimad probleemid:

1) kvalifitseeritud t66jou
puudus

2) riiklike toetusmeetmete
ebaefektiivsus

3) ebasoodne
maksusisteem

4) liigne blrokraatia

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid keskmisest
ei esinenud.

Markimisvaadrseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Levinumad tegevused:

1) uute klientide otsimine
(22%)

2) oma toodete/teenuste
kohandamine sihtturule
(14%)

3) tootearendus (14%)

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

1) uute klientide otsimine
2) investeerimine
tootmisseadmetesse

3) oma toodete/teenuste
kohandamine sihtturule

1) investeerimine
tootmisseadmetesse

2) uute klientide otsimine
3) tehniliselt
keerukamate
toodete/teenuste
osakaalu suurendamine

Suurimad takistused:

1) kvalifitseeritud t66jou
puudus (12%)

2) rahaliste vahendite
puudus (10%)

3) piiratud nGudlus (9%)

1) rahaliste vahendite
puudus

2) kvalifitseeritud
t606j6u puudus

3) piiratud ndudlus

Markimisvaarseid kdrvale-
kaldeid keskmisest ei
esinenud.

1) sihtriigi tarbijate ja
eelistuste vahene
tundmine

2) kvalifitseeritud t66jou
puudus

3) tootearendus-
projektide pikk
tasuvusaeqg ja kdrge
riskisus

64% vastanutest peab
koostd6 tegemist
vajalikuks.

36% on teinud
eksportimisel koostodd.
K&ige sagedamini tehakse
koost6dd teineteist
tdiendavate
toodete/teenuste
eksportimiseks ja
tellimismahtude
taitmiseks.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

Tehakse keskmisest
rohkem koost6dd.
Muus osas markimis-
vadrseid kdrvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Tehakse keskmisest
vahem koost6dd. Muus
osas markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.

Levinumad tegevused:
1) olemasolevatel
valisturgudel turuosa
suurendamine (42%)

2) uutele valisturgudele
laienemine (29%)

3) uute toodete/teenuste
toomine
eksporditurgudele (21%)
Tulevased sihtturud:

1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Norra

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Soome

3) Saksamaa

Markimisvaarseid kdrvale-
kaldeid keskmisest ei
esinenud.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei esinenud.
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Tulemuste vordlus 2010. aasta uuringuga

Jargnevalt on toodud uuringu tulemuste vordlus 2010. aasta ekspordiprobleemide uuringu40
tulemustega. Vorreldud on olulisemaid teemasid, mis leidsid kajastust nii kdesolevas uuringus kui ka
2010. aasta uuringus. Siinkohal vajab mainimist, et veebikUsitluse kiisimused ja valikvastuste
variandid ei olnud uuringute vahel enamasti Uks-Uhele samad. Sellele vaatamata olid tulemused
olulises osas Uhtivad (tabel 18).

Tabel 18. Kiisitluse tulemuste vordlus 2010. aasta uuringuga

Konkurentsieelised

Konkurentsipuudused

Takistused sihtturgudel

Eesti majanduskeskkonna
probleemid

Konkurentsivoime
tostmise tegevused

Koostdo tegemine

Tulevikuplaanid

2010.a uuringu tulemused

2015.a uuringu tulemused

Suurimad eelised:

1) kiire ja paindlik reageerimine ndudluse
muutustele

2) toodete kdrge kvaliteet

3) vajaliku oskusteabe olemasolu

4) t66jou kdrge kvaliteet ja professionaalsus

Suurimad eelised:

1) toodete/teenuste kvaliteet
2) vdlismaine kontaktvorgustik
3) tellimuste tditmise v8imekus
4) toote/teenuse omahind

Suurimad puudused:

1) kitsas kontaktivdrgustik
2) kdibevahendite puudus

3) midgialane kompetentsus

Suurimad puudused:

1) rahaliste vahendite puudus

2) madal milgi- ja turundusalane kompetents
3) Kktsas valismaine kontaktvdrgustik

Suurimad takistused:

1) tugev konkurents

2) majanduslik ebastabiilsus
3) madal ostujdéud

4) vooras arikultuur- ja tavad

Suurimad takistused:

1) tugev konkurents sihtturgudel
2) ndudluse ebastabiilsus

3) protektsionism

Suurimad probleemid:

1) kvalifitseeritud t66jou puudus
2) pankade krediidipoliitika

3) burokraatia

4) maksusisteem

Suurimad probleemid:

1) kvalifitseeritud t66jou puudus

2) riiklike toetusmeetmete ebaefektiivsus
3) ebasoodne maksusiisteem

4) liigne burokraatia

Levinumad tegevused:

1) tootearendus

2) investeerimine tootmisseadmetesse ja -
tehnoloogiasse

3) toodangu omahinna alandamine

Levinumad tegevused:

1) uute klientide otsimine (22%)

2) oma toodete/teenuste kohandamine siht-
turule (14%)

3) tootearendus (14%)

Kolmandik ettevotetest on laiendanud
koostédd teiste samal turul tegutsevate
ettevOtjatega. Ettevdtjaid Ghendava tugi-
organisatsiooniga on liitunud ainult iga viies
ettevote.

Enamik (64%) vastanutest peab koost6o
tegemist vajalikuks.

36% on teinud eksportimisel koostddd.

66% nendest on algatanud koost66 enda
initsiatiivil.

Kdige sagedamini tehakse koostddd teineteist
taiendavate toodete/ teenuste eksportimiseks
ja tellimismahtude tditmiseks.

Levinumad plaanid:

1) suurendada ekspordikadivet

2) suurendada valisturgude arvu

3) uute toodete/teenuste turule toomine

Levinumad tegevused:

1) olemasolevatel valisturgudel turuosa
suurendamine (42%)

2) laienemine uutele valisturgudele laienemine
3) uute toodete/teenuste toomine
eksporditurgudele

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Norra

Vorreldes 2010. aastaga on oluliselt suurenenud teenuste eksport: varasemas uuringus osalenud
ettevotetest eksportis ainult kaupasid 63%, nii kaupasid kui teenuseid 19% ning ainult teenuseid vaid
18% - kokku oli teenuste ekspordiga tegelevaid ettevotteid 37%. Kdesoleva uuringu veebikisitlusele
vastanute seas oli teenuste ekspordiga tegelevaid ettevdtteid kokku 45% (sh ainult teenuse
ekspordiga tegelevaid 29%).

© Eesti ettevétete ekspordiprobleemide uuring, Kaubandus- Todstuskoda, 2010
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Teise olulise erinevusena ilmnes pankade krediidipoliitika ja laenukapitali kattesaadavus, mis 2010.
aastal oli ettevdtjatele suureks takistuseks, kuid kdesoleval ajal enam mitte. Laenukapitali katte-
saadavust hinnatakse heaks ning selle hind on viimase 5 aasta madalaim. Vaatamata sellele oli
rahaliste vahendite nappus kdesoleva uuringu pdhjal aga veelgi suuremaks takistuseks kui 2010.
aastal. See on tingitud ettevdtete madalast riskitaluvusest ja omavahendite puudusest.

Ettevdtete omavaheline koostédvoime on mdnevdrra paranenud. 2010. aastal hinnati ettevotete
koostoévdimet kesiseks - ettevdtjatel oli sellesse vdhe usku ning koostédd tehti vahe (ligikaudu
kolmandik ettevotetest). Kuigi kdesoleva uuringu tulemuste kohaselt on koost6dd tehtud vaid veidi
rohkem (36% vastajatest), siis ettevdtjate mentaliteet koost66 tegemise suhtes on selgelt soosivam
kui varasemalt. Nii pidas 64% vastanutest koostddd vajalikuks.

Jdrgnevas tabelis on toodud 2010. aasta uuringu peamised jareldused, mida on vdrreldud kdesoleva

uuringu tulemustega.

Tabel 19. 2010. aasta ,,Eesti ettevotete ekspordiprobleemide uuringu" jarelduste vordlus tdnapdevaga

2010.a uuringu jareldused

2015.a uuringu jareldused

Eesti ettevotetest on tugevama ekspordipotentsiaaliga
suuremad, lle 20 téotajaga ettevotted, mis annavad 72%
ekspordi kogumiulgitulust, samas kui Uldarvust on neid
vaid alla 10%.

Jatkuvalt on tugevama ekspordipotentsiaaliga suuremad
(lle 20 tootajaga) ettevotted, kuid nende ekspordimahu
osakaal koguekspordist on vahenenud 64%-le (2014. a).

EttevGtted Utlevad, et valmistavad kdrge kvaliteedi(56%
vastanutest) ja korge hinnatasemega tooteid. Samas on
rahvusvahelisest statistikast teada, et meie ettevodtteid
iseloomustab EL-i keskmisest madalam lisandvaartus
ettevOtte ja tdotaja kohta. Eestist eksporditakse seega
kvaliteetseid madala lisandvaartusega tooteid/teenuseid.
Hinna 0sas ollakse sageli samal tasemel
vdliskonkurentidega, sisendite hinnad (nt t66jdukulu) on
Eestis aga veel sageli odavamad. Sisendite hindade
toustes tekivad olulised probleemid konkurentsivoime
sdilitamisega.

Eesti eksportivate ettevdtete kaupu ja teenuseid
iseloomustab jatkuvalt korge kvaliteet. Hinna eelist
ndhakse aga harvem. Jatkuvalt tegeletakse enamasti
tehniliselt lintsamate kaupade eksportimisega. See-eest
mojutab  eksporti  positiivselt ~ teadmusmahukate
teenuste, sh meditsiiniteenuste, infotehnoloogiliste
teenuste, haridusvaldkonna ja finantsteenuste eksport.
Nende teenuste ekspordimaht on kasvanud moéddunud
kolme aasta jooksul (2012-2014) enim, ile 20%.

EttevbGtted peavad oma suurimaks konkurentsieeliseks
kiirust, toodete kvaliteeti ning paindlikkust, mis tuleneb
sageli ettevdtete vdiksusest ja vahesest automati-
seeritusest. Samas on ndrkusteks vdhesed turundus-
oskused, tarbijaturgude kehv  tundmine, kitsas
kontaktvorgustik ja halvasti kaitstud toodete/teenuste
intellektuaalsed omandidigused.

Ettevotted peavad oma suurimateks konkurentsi-
eelisteks toodete/teenuste koérget kvaliteeti, valis-
maist kontaktivérqustikku, toote/teenuse omahinda ja
tellimuste taitmise voimekust. Suurimateks nérkusteks
peetakse rahaliste vahendite puudust ning miiiigi- ja
turundusalast kompetentsi, aga ka vélismaist kontakti-
vorgustikku, mida toodi vélja ka olulise eelisena.

EttevGtetel on erinevatel turgudel erinevad konkurentsi-
eelised. Nditeks Pdhjamaade turgudel voib olla eeliseks
hind, Ida-Euroopas kvaliteet jne.

Konkurentsieelised erinevad sihtturgude [dikes, kuid
konkurentsivdoimet parssivate tegurite osas sihtriikide
I6ikes markimisvaarseid erinevusi ei ilmnenud.

Eesti eksportivad ettevdtted on kill paindlikud, kuid samas
jaab tihti puudu efektiivsusest. Ettevotete jaoks on
suureks probleemiks toodete kdrge omahind.

Vdiksemad ettevGtted kogevad enam milgialaseid
takistusi, mistéttu on nende jaoks prioriteetsem miiligi-
ja turundusalane tegevus (uute klientide Ieidmine).
Suuremate ettevdtete jaoks, kelle mlilk on stabiilsem,
on aga olulisel kohal tegevuse optimeerimine.

Ostjad valisturgudel vaatavad enamikul juhtudel tervikut.
Tahtsad on kvaliteet, hind, kogused, transport ning kogu
tarneahel ja selle kiirus. Eesti ettevdtjatele on probl-
eemiks kallis transport, vdike tootmisvéimekus, toorme
kdrgem hind ja seega suurematest valiskonkurentidest ka
kdrgem omahind.

Valismaised ostujuhid hindavad Eesti ettevétete puhul
kvaliteeti, hinda, usaldusvaarsust ja tarnekiirust. Eesti
eksportooride jaoks ei valmista takistusi niivérd tootmis-
vBimekus, kuivdord ndudluse ebastabiilsus, kvalifit-
seeritud t66j6u puudumine ja ebapiisavad rahalised
vahendid. Viimase puhul ei ole takistuseks mitte krediidi-
vahendite kdattesaadavus, vaid ettevGtte enda riski-
taluvus.

Ettevotted saavutavad sageli edu selliste toodete valmis-
tamisega, mida on suurematel véliskonkurentidel eba-
mugav toota (kérged sisenemisbarjdarid, kasitod mahukus,
tellimuste vaiksus).

Viélismaised ettevotted otsivad Eesti ettevotete néol
sageli selliseid partnereid, kellelt osta lihtsamaid
tooteid/teenuseid vdi komponente enda toodete
valmistamiseks.
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10

11

12

13

14

2010.a uuringu jareldused

2015.a uuringu jareldused

Eesti tootjate vadiksuse tdttu on mastaabisddst katte-
saamatu ja todjou kallinemisel seadmetesse investeerimine
raske.

2010. aasta jareldus peab paika ka tdnasel pdeval.
Seejuures, mida suurem on ettevote, seda enam
tehakse mastaabisddstu saavutamiseks koostédd.
Vdikeste ettevdtete koostdovoime mastaabisddstu
saavutamiseks on madal.

Sesoonse milgiga ettevdtetel peavad olema suured
laovarud ja seetdttu on probleemiks hooajaline kaibe-
vahendite nappus. Pangad on pdrast majanduskriisi vdga
ettevaatlikud.

Sesoonsuse moju laovarudele ja kadibevahenditele on
jatkuvalt aktuaalne probleem. Pankade krediidivahendite
kattesaadavus on seejuures aga oluliselt paranenud.

Uuringu tulemuste kohaselt ei ole paljud ettevotted
viimaste aastate jooksul tooteahelas kérgemale liikunud
(nii vaitis 61% vastanud tootmisettevotetest ja 77%
teenindusettevdtetest).

Ettevdtete edasiliikumist tooteahelas (allhankijast
valmistoodete tootjaks arenemisel) takistab peamiselt
piiratud ndudlus ja rahaliste vahendite nappus, aga ka
inimestega seotud takistused nagu kvalifitseeritud
t606jou, driidee ja huvi puudumine.

Ettevotete koostédvBime on ndrk nii koduturul kui ka valis-
turgudele sisenedes. Kardetakse, et koostéd viib lle-
votmiseni ja puudub usaldus teise ettevdtja vastu.

64% uuringus osalenud ettevotetest pidas koost6dd
vajalikuks, kuid vaid 36% olid teiste eksportéodridega
varem koost6dd teinud. Vaatamata sellele, et koost6od
tehakse pigem vdhe, on koostdédvdime 2010. aastaga
vorreldes siiski paranenud.

Erialaliitude suutlikkus oma sektori ettevotteid ekspordil
abistada on vaga erinev. Parima tagasiside oma erialaliidu
toole andsid toiduainetoostusettevotted, infotehnoloogia-
ettevdtted ning tekstiili- ja rdivatddstusettevdtted. Ule-
jaanud liitude abi on ndrk ja liidud sihipdrast koostéod ei
toeta.

Erialaliitude ja klastrite suutlikkus oma sektori
ettevotete ekspordi toetamisel on jatkuvalt erinev.
Intervjueeritud valdkondadest toimub eriala-
organisatsiooni toetav tegevus kdige eeskujulikumalt
infotehnoloogia valdkonnas.

Vaatamata korgele tédopuudusele on ettevotetel
probleem kvalifitseeritud t66jou leidmisega. Enim mainiti
liinitodliste (seadmeoperaatorite jms), insenertehnilise
(tootmisjuhtide) ja mulgipersonali nappust. Kuvalifit-
seeritud t66jou puudus valitseb keerukamaid oskusi
ndudvatel insener-tehnilistel ametikohtadel. Ettevdtted ei
leia vajalikku t66jdudu vaatamata sellele, et ollakse valmis
tasustama kuni kolmekordse keskmise palgaga. Eestis on
inseneriharidusega spetsialistide puudus.

Tootuse maar on 2010. a vorreldes enam kui kaks
korda langenud ning sellest tulenevalt on kvalifit-
seeritud t66jou puuduse probleem veelgi siivenenud.

Seda on taheldanud enamik uuringus osalenud
eksportivatest ettevotetest. Seejuures mida
teadmismahukama valdkonnaga on tequ, seda

sagedasem on kvalifitseeritud t66jou puuduse probleem.
Aktuaalne on t66jou Uimberbppe temaatika.

Eestis puudub ammendav (levaade tootute tegelikest
oskustest, soovidest ja motivatsioonist. Tana kogutav
informatsioon ja teenused ei ole piisavad vaba t66jou ja
loodavate todkohtade kokkuviimiseks.

Kuivord todtute osakaal on mdarkimisvaarselt langenud,

siis on tdnases situatsioonis paslikum radkida
tootajaskonna Umberdppest. Nii naditeks on oluliselt
suurem tdiendava t66jdu vajadus infotehnoloogia

valdkonnas ning vaiksem primaarsektoris.

Lisaks tabelis toodule vdib jareldada, et vdiksemate ettevotete ekspordiaktiivsus on kasvanud. See
on muuhulgas mgjutatud ka teenuste ekspordi kasvust, millega tegelevate ettevdtete seas on
osakaaluliselt rohkem vdiksema tdotajate arvuga ettevdtteid kui kaupu tootvate ettevdtete hulgas.

Seejuures
infotehnoloogiliste teenuste,

on enim kasvanud just

haridusvaldkonna

teadmusmahukate
ja finantsteenuste eksport.

sh  meditsiiniteenuste,

Nende teenuste

teenuste,

ekspordimaht on kasvanud méddunud kolme aasta jooksul (2012-2014) Ule 20%.
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Peamised jareldused eksportdoéride konkurentsiolukorra ja -voime
kohta

1. Eesti ettevotete ekspordi sihtriikide valik on turvaline

Eesti ettevdtete ekspordi sihtriikide seas domineerivad Balti riigid ja Skandinaaviamaad. Ligikaudu
27% uuringus osalenud ettevbtte peamiseks ekspordi sihtriigiks on Léati ja/v6i Leedu ning 64%
ettevGtete puhul Soome, Rootsi ja/vGi Norra. Sihtriikide valikut mdjutab ettevétjate endi sdnul
eeskatt geograafiline ldahedus, mis on seotud transpordikuludega. Samuti hindavad Eesti
eksportdorid koostood Iahiriikide klientidega arikultuuride sarnasuse ja/vdi tundmise tottu
lihntsamaks. Sihtriikide valikul ei esine olulisi erinevusi ettevdtete suuruse I8ikes, kill aga tegevus-
alade 18ikes. Teenuseid eksportivate ettevdtete puhul on sihtriikide valik mitmekesisem kui tooteid
eksportivate ettevdotete puhul. See on seotud paljude teenuste teadmistep8hisusega ja
elektroonilisusega, millest tulenevalt on neid lihtsam kaugetele sihtturgudele muua.

2. Eesti eksportdoride tulevikuplaanid ekspordi valdkonnas on pigem tagasihoidlikud ja sageli
puuduvad lldse

Ligikaudu 70% uuringus osalenud ettevdtetest plaanivad jargmisel viiel aastal jatkata praegustel
sihtturgudel turuosa laiendades. Umbes pooled uuringus osalenud ettevdtetest (52% vastanutest)
plaanivad laieneda uutele turgudele, kuid ka tulevaste potentsiaalsete riikide valik on pigem
turvaline keskendudes eeskétt Iahiriikidele (Balti riigid ja Skandinaavia) ning osadele suurematele
Ladne-Euroopa riikidele (nt Saksamaa, Prantsusmaa, Holland). Seejuures ndhakse Norrat ja
Saksamaad nii lihi- kui pikaajalises perspektiivis peamiste sihtturgudena. Uldiselt siiski puuduvad
ettevotetel seoses uutele eksporditurgudele laienemisega enamasti pikaajalised plaanid (3-5 a).
Seejuures kogevad just vadiksemad ettevotted (mikro- ja vaikeettevoétted) tuleviku osas suuremat
ebakindlust, mistdttu ollakse oma ekspordisuunalistes tegevustes konservatiivsed.

Ligikaudu kiimnendikul Eesti eksportoéridest puuduvad ekspordialased tulevikuplaanid Gldse. Need
on peamiselt mikro- ja vaikeettevdtted, kellel puudub ambitsioon nii uutele turgudele sisenemiseks
kui ka olemasolevatel valisturgudel turuosa suurendamiseks. Seda pd&hjendatakse rahuloluga
olemasolevate klientide ja tootmismahtude osas, mist6ttu ei omata ka kasvumotivatsiooni. Selliste
ettevdtete ekspordi mitgimaht Eesti kogu ekspordist ei ole markimisvaarne.

3. Eesti eksportodride hulgas on lilekaalus Iopptoodete ja teenuste pakkujad, allhankijad on
vahemuses

Eesti eksportéoridest 46% tegelevad uuringu andmetel [Gpuni viimistletud toodete midgiga ning
45% teenuse ekspordiga. Allhankijana eksportivaid ettevétteid oli vastanute seas 31%, kellest umbes
pooled (15% koikidest vastanutest) muiildvad oma tooteid ja teenuseid ainult allhanke vormis
(llejadnud madvad nii Idpuni viimistletud tooteid ja teenuseid, kui teostavad ka allhanget).

4. Eesti eksportdorid peavad enda olulisimaks konkurentsieeliseks toodete ja teenuste kvaliteeti,
mitte madalat omahinda

Kaks kolmandikku Eesti eksportééridest peavad enda pohilisteks konkurentsieelisteks valisturgudel
oma toodete/ teenuste kvaliteeti ning 42% vaga head kontaktvorgustikku. Madalat omahinda peab
konkurentsieeliseks kull kolmandik uuringus osalenutest, kuid see ei ole ettevdtete hinnangul enam
ammu peamiseks eeliseks. Omahind on sagedamini konkurentsieeliseks allhankijana eksportivate
ettevdtete seas, kuid kdrget kvaliteeti peetakse siiski olulisemaks. Eelisteks peetakse ka tddtajas-
konna professionaalsust (27% vastanutest), samal ajal kui kvalifitseeritud t66j6u puudus on Eestis ka
pdhiliseks ekspordi arendamise takistuseks (38% vastanute hinnangul on see suur probleem).
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5. Enamik ettevotteid peavad eksportddride omavahelist koost66d vajalikuks, kuid vaid
kolmandik on ka ise ekspordialast koostd6d teinud

Ligikaudu kolmandik (36%) wuuringus osalenud ettevdtetest on teinud koostddd teiste
eksportééridega, samas kui koguni 64% peab koostddd vajalikuks v8i pigem vajalikuks. Seejuures on
koost6dvoime vorreldes 2010. aastaga, mil eksportééride omavahelist koostédvdimet hinnati
ndrgaks, oluliselt kasvanud, paranenud on ka koostdd vajalikkuse mdistmine ja ettevotete
omavaheline usaldus. K&ige sagedamini teevad koost6dd sekundaarsektori ettevdtted (40% on
teinud koostddd), samas kui tertsiaar- ja primaarsektori ettevdtetest on koostd6d teinud vastavalt
34% ja 25%. Koige sagedamini tehakse koostotd teineteist tdiendavate toodete/teenuste
eksportimiseks ja tellimismahtude taitmiseks.

6. Eesti ettevotte peamised takistused eksportimisel tulenevad makrokeskkonnast - tugev
konkurents ja ndudluse ebastabiilsus

Eesti eksportdoride suurimaks takistuseks eksportimisel on nende endi hinnangul tugev konkurents
sihtturgudel (véhemalt Uhel ettevdtte eksporditurul). Seda tdid takistusena vdlja peaaegu kdik
uuringus osalenud ettevdtted. Olulisemad takistused on ka ndudluse ebastabiilsus, mida nimetas
probleemina 63% vastanutest ja sihtturu protektsionism, mida mainis 53% vastanutest. Seejuures
ligikaudu pooled vastanutest ei tdheldanud eksportimisel vahemalt Ghel sihtturul takistusi Gldse.

7. Ettevottesisesest probleemidest tunnetavad Eesti eksportddrid enim rahaliste vahendite
vahesust ekspordiks vajalike investeeringute teostamiseks

Iga teine vastanu nentis, et investeeringute tegemiseks ei ole piisavaid finantsilisi ressursse ning see
takistab nende eksporditegevust. Kuigi kapitali kattesaadavus tanastes turutingimustes on hea, siis
puudub ettevdtetel riskivalmidus, mis on omakorda ajendatud nn riskivéimeliste vahendite
puudusest. TeisisGnu pdhjendavad ettevdtted, et neil puuduvad piisavad vabad vahendid, mida
oldaks valmis suunama ebakindla tasuvuse ja/vdi pika tasuvusajaga projektide rahastamiseks (sh
ekspordi edendamisele suunatud projektid) ning laenu vGtmisega kaasneks neile liigne risk.

8. Ettevotete endi hinnangul on Eesti majanduskeskkonna suurimaks probleemiks kvalifitseeritud
t66jou puudumine

Eesti majanduskeskkonna probleemidest toodi k&ige suuremana vdlja kvalifitseeritud t66jou
puudumist, mida markis probleemina koguni 80% vastanutest. Mida suurem ettevOte, seda
sagedamini kogetakse kvalifitseeritud t66jdu puudumisest tingitud takistusi. Samuti on see
suuremaks probleemiks sekundaarsektoris, mida peetakse ka kdige teadmusmahukamaks sektoriks.

9. Ettevotted vajavad tuge miiligi- ja turundusalases tegevuses valisturgudel

Sagedaseks takistuseks on ettevdtete madal milgi- ja turundusalane kompetents. Tugeva
konkurentsi ja ebastabiilse ndudluse tingimustes labilddmiseks tuleks iga neljanda vastanu hinnangul
parandada eksportééride muugi- ja turundusalast kompetentsi. Lisaks oodatakse abi valismaiste
kontaktivorgustike loomisel, mida nahti kill Ghe pdhilise konkurentsieelisena, kuid teiselt poolt ka
olulise puudusena.

10. Ettevotted pole valmis votma tootearenduses riske

Innovaatilisust ja tootearendust ndhakse sagedamini ettevdtte eelisena kui puudusena, kuid
enamasti tegeletakse siiski olemasolevate toodete/teenuste vdikeste tdienduste tegemisega (nt
sihtturu jaoks kohandamise) ning uute toodete, teenuste ja tehnoloogiate arendamisega; tehniliselt
keeruka arendustegevusega tegeletakse harva. Tootearenduse takistustena toodi sageli valja
piiratud ndudlust ja rahaliste vahendite puudust, aga ka teadmiste ja oskustega seotud takistusi
nagu kvalifitseeritud to66jou, tugeva driidee ja tootearendusprotsessi juhtimiseks vajalike
kompetentside puudumist, lisaks ka tarbijate vajaduste mittetundmist.
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Soovitused eksportdoride konkurentsivoime tostmiseks

Eesti eksportddride konkurentsivbime parandamiseks ja eksporti takistavate tegurite Uletamiseks
tootati antud uuringu tulemuste pdhjal vdlja soovitused riigile ja tugiorganisatsioonidele. Soovituste
valjatootamisel [&htuti nii uuringus tuvastatud eksporditegevust takistavatest teguritest kui ka teiste
riikide parimatest praktikatest ja ettevdtluse tugiorganisatsioonide poolt tehtud ettepanekutest (vt
kaasatud organisatsioonide nimekirja lisas 8).

Soovituste sdnastamisel ldhtuti ennekdike eksporti takistavatest teguritest, et pakkuda valja
tegevused nende Uletamiseks. Seega hdlmavad soovitused ka valdkondi, millega téna riik vOoi
tugiorganisatsioonid juba mingil viisil tegelevad (vt lisaks tabel 21), kuid millega on asjakohane
ettevdtete ekspordi konkurentsivbime tdstmiseks jatkata. Samas pole vdlistatud, et tdnaseid
tegevusi tuleks rakendada muudetud kujul, et paremaid tulemusi saavutada. Selle hindamiseks on
vdimalik tugineda EAS-i ekspordi- ja ettevdtlussuunaliste omategevuste vahehindamise tulemustele,
mis viidi [&bi EY poolt 2015. aastal. Lisaks on turul mitmeid eksporti toetavaid lahendusi vdi
teenuseid, mis uuringu soovitustes ei kajastu, kuid mis adresseerivad ka teatud eksporditakistusi (nt
AS-i KredEx Krediidikindlustus kindlustuslahendused, SA KredEx investeerimislaenud, EAS-i
ettevdtiusteadlikkuse programm ja ettevdtja arenguprogramm). Seega on mdistlik tanaseid tegevusi
ja teenuseid kdesoleva uuringu soovituste kontekstis Ule vaadata, et tagada nende omavaheline
sidusus ja terviklikkus.

Eksporditegevuse toetamisel on oluline roll nii riigil kui ettevdtiusorganisatsioonidel. Ettevdtteid
Uhendavad organisatsioonid (nt klastrid, erialaliidud) saavad eksportddéridele pakkuda spetsiifiliste
sektorite eripdrasid ja vajadusi arvestavat tuge. Riigi roll v3iks olla kdige suurem ekspordiga seotud
investeeringute riskide maandamisel, aidates katta nendega seotud kulutusi, seda eriti kaugematel
sihtturgudel ning valdkondades, kus tugiorganisatsioonide tegevusest Gkski ei pruugi piisata (nt riigi
mainekujundus). Lisaks sellele on riigil oluline roll tugiorganisatsioonide tegevuse toetamisel, et
tdsta nende suutlikkust pakkuda valdkonna ettevdtetele ekspordi arendamise tuge. Mitmeid
tegevusi on vdimalik ellu viia riigi ja tugiorganisatsioonide koostdds ja tdsta seeldbi jark-jarqult ka
tugiorganisatsioonide v@imekust. Riigi seisukohast on mdistlik panustada vaid kdige
prioriteetsematesse valdkondadesse, mida turg ise requleerida ei suuda ning mille toetamisel
majandus tervikuna ka kdige rohkem vdidab.

Antud uuringus tehtud ettepanekud eksportooride konkurentsivdime tdstmise tegevuste osas
jagunevad kolme valdkonda:

Ekspordi tugisiisteemi arendamine
Uutele eksporditurgudele sisenemise soodustamine
Eksporditurul tegevuse laiendamine

Iga valdkond koosneb spetsiifilisematest arenguvdimalustest, mille kaudu oleks vdimalik kaasa
aidata Eesti ettevdtete ekspordi konkurentsivdime tdstmisele. Seejuures voib ekspordi tugisiisteemi
arendamist kdsitleda ka horisontaalse valdkonnana, mis soodustab nii uutele eksporditurgudele
sisenemist kui ka olemasolevatel valisturgudel tegevuse laiendamist.

Jargnevalt on keskendutud eelkdige sellele, mida saaks Eesti ettevdtete konkurentsivdime
tostmiseks ja takistuste Uletamiseks &ra teha ettevdtlus- ja innovatsioonipoliitika raames ning
ettevdtete enda Uhistegevuse kaudu. Antud uuringus ei ole keskendutud teistele Eesti majandus-
keskkonda toetavatele poliitikatele, mis samuti ettevdtete konkurentsivbimet mdjutavad (nii
riigisiseselt kui valisturgudel). Nendeks on nditeks maksupoliitika, sotsiaal- ja hariduspoliitika
(kvalifitseeritud t66jdu pakkumine) ning keskkonnapoliitika (nt keskkonnatasud ja tegevusload), aga
ka kvaliteetsete transpordiliihenduste olemasolu (sh teede korrashoid) ja muud poliitikavaldkonnad.
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Ekspordi tugisiisteemi arendamine

Eksportééride konkurentsivéimet toetav tugisiisteem peaks olema terviklik ning tegelema eelkdige
peamiste eksporti takistavate asjaolude Uletamisega, mida eraturg ise ei suuda dra requleerida.
Tugislisteem peaks suurendama eksportijate eksporditurgudele liikumise vdimet ja ambitsiooni,
samuti aitama tdsta Eesti ettevdtete ja riigi mainet ja usaldusvaarsust. Teiste riikide parimad
praktikad nditavad, et edukalt ja aktiivselt toimiva tugisiisteemi eelduseks on erinevate tugisisteemi
komponentide omavaheline koost66 ja koordinatsioon. Selliselt on ekspordist huvitatud ettevdtete
jaoks tehtud rahvusvahelistumise etapid lihtsalt mdistetavaks ja ldbitavaks.

Selleks, et tugisisteem edukalt toimiks, on tarvis erinevate osapoolte aktiivset panustamist, kuid
ettevdtja valikud peaks olema tehtud tema jaoks vdimalikult lihtsaks. Tugisiisteemi toimimine eeldab
erialaliitude, klastrite ja Eesti riigi ametiasutused (Majandus- ja Kommunikatsiooniministeerium ja
selle haldusalas tegutsevad sihtasutused, AS KredEx Krediidikindlustus, Valisministeerium ja Eesti
vdlisesindused ning aukonsulid) koost6dd. Ettevdtluse tugisisteem ja selle toimimiseks vajalikud
tegevused on horisontaalne teema, mis mdjutab eksportddori tema kdikides arengufaasides ja
tegutsemisvaldkondades.

Ekspordi tugististeemi arendamine hdlmab jargmisi arenguvdimalusi:

Ettevotete ekspordiambitsioonikuse kasvatamine

Uuringu tulemustest jareldub, et keskmise Eesti eksportéori riskivalmidus on madal nii siht-
riikide valikul kui ekspordimahtude planeerimisel. Ettevdtete ekspordiambitsiooni tdstmisele
vdib kaasa aidata hasti toimiv riiklik tugististeem (eksporti toetavate meetmete pakett), aga
ka ekspordialane koost66 klastrites ja erialaliitudes, mis aitaks maandada ettevOtte jaoks
valisturgudele sisenemise ja seal tequtsemisega seonduvaid riske ning julgustaks selle kaudu
ettevdtteid kavandama eksporditegevuse laiendamist.

Eksportédride omavahelise koostd6 soodustamine

Uuringust jareldub, et koostddd tegevad eksportddrid on valisturgudel enamasti edukamad
ning nad suudavad muuhulgas tadita ka tellimusi, mida suur osa ettevotetest liksi ei suudaks
teenindada. Ettevdtete jaoks on koostd6 oluline ka teiste ettevotete praktikatest Gppimiseks,
mis vOimaldab omandada vdlisturgudel tegutsemiseks vajalikke teadmisi ning valtida teiste
ettevdtete poolt tehtud vigade kordamist. Eksportooride vahelise koostdd tekkeks on sobivad
keskkonnad ettevstluse tugiorganisatsioonid (erialaliidud ja klastrid), mis koondavad sama voi
sarnase tegevusala ettevdtteid ning té6tavad Uhiste eesmarkide madratlemise, kavandamise
ja elluviimisel nimel.

Eksporditegevuse strateegilisem planeerimine

Suur osa Eesti eksportéoridest ei planeeri eksporditegevust pikemaajaliselt ja strateegqiliselt
ette. Tegevus vilisturgudel on pigem oportunistlik ning vaid véhesed ettevdtted omavad selget
plaani, milliseid samme kavatsetakse astuda eksporditegevuse hoogustamiseks. Sellise
planeerimata tegevuse tdttu on ettevétted kergesti mdjutatavad majanduse tsiiklilisusest ning
taastumine vdimalikust ndudluse vahenemisest on aeglasem, sest puudub alternatiivne plaan
eksporditegevuste Uimber korraldamiseks. Sellest tulenevalt oleks mdistlik rakendada tegevusi,
mis soodustaksid ettevotete sihipdrasemat tegevust eksportturgudel.

Eesti mainekujundus

Valisturgudel tegutsemisel on oluline riigi maine ja koosté6partneri tajutud usaldusvaarsus.
Tana on valismaiste ettevdtete silmis Eesti toodete ja teenuste eeliseks hinna ja kvaliteedi
suhe, st korge kvaliteet suhteliselt madala omahinna juures. Té6joukulude ja muude
tootmisega seotud kulutuste kasvu tingimustes on Eesti ettevdtted kaotamas madalast
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omahinnast tulenevat konkurentsieelist. Seega saab Uha olulisemaks Eesti ettevdtte hea maine
ja usaldusvadrne kuvand vdlismaiste ettevdtete silmis. Seda on v@imalik aga saavutada
jarjepideva kohaloluga ja kommunikatsiooniga prioriteetsetel turgudel (sh jatkuvalt
kontaktreiside ja messide kaudu). Sektorile hea rahvusvahelise kuvandi loomise suurepéaraseks
nditeks on IKT sektor, mille mainekujunduses on juhtrolli omanud ettevdtted ise, kuid oluliseks
toeks on olnud ka IKT klastri ja riigipoolne tegevus. Seega saavad tugiorganisatsioonid ise oma
sektori mainekujunduse fookuse seada, kuid vdga olulist rolli omab ka riiklik tugi usaldus-
vaarsuse tdstmiseks.

Kvalifitseeritud t66jou pakkumise suurendamine

Uheks olulisemaks eksporti takistavaks tequriks on Eesti ettevdte hinnangul kvalifitseeritud
t66jdu puudus nii spetsialiseerunud oskustddliste kui ka mudgijuhtide ja ekspertide tasemel.
See puudutab nii valisturgude jaoks sobilike toodete arendamist, tootmist kui ka muugi-
tegevust. Tegemist ei ole probleemiga, mida on vdimalik lahendada ainult ettevdtlus-
poliitikaga, kuid selle raames oleks vdimalik pakkuda ettevdtetele tuge oskusteabe katte-
saadavuse suurendamise kaudu.

Uutele eksporditurgudele sisenemise soodustamine

Uks olulisem valjakutse ekspordis on uutele eksporditurgudele liilkumine ja sinna pikaajajaliselt
plsima jaamine. Uuel sihtturul kontaktide loomine on pikaajaline protsess, mis eeldab piisava
rahalise ja ajalise ressursi olemasolu. Uutele eksporditurgudele liikumine on ettevdtte jaoks risk,
sest iga uue turuga suureneb oht ebadnnestuda.

Niisiis on eksportivate ettevdtete toetamiseks vajalikud meetmed, mis soodustavad uutele ekspordi-
turgudele liikumist. Uutesse sihtriikidesse liikumiseks on oluline adekvaatse info olemasolu sihtriigi
kohta, vOimekus enda toodete ja teenuste kohta infot jagada ning oskus kohandada oma tooteid ja
teenuseid klientide muutuvate ndudmistega.

Soovitatav on eraldi tdhelepanu pd&oérata kaugematele sihtriikidele. Tdna on valdav osa Eesti
ettevdtete ekspordist suunatud naaberriikidesse. Samas, Eesti majanduse arengu seisukohalt
tervikuna on otstarbekam otsida vdimalusi, ekspordi sihtriikide arvu suurendamiseks. Pakkudes
tuge kaugetesse sihtriikidesse ekspordiks on vdimalik suunata eksportddre rohkem riskantsematele
turgudele sisenema.

Uutele eksporditurgudele sisenemise soodustamine hdlmab jargmisi arenguvdimalusi:
Ettevotjate teadlikkuse tdstmine sihtturgudest

Ettevdtete hinnangul on nende jaoks Uheks olulisemaks takistuseks uutele turgudele
sisenemisel vahesed teadmised konkreetse turu kohta. Ettevdtted tunnevad puudust eelkdige
informatsioonist, mis puudutab sihtturu diguslikku keskkonda (nt praktilised kiisimused seoses
tegevuslubade ja lepingutega), tarbijate konkreetsete tootegruppide eelistusi, konkurentsi-
olukorda ja vOimalike ostjate ndudeid (nt sertifikaatide nduded). Eelkdige vajatakse
informatsiooni konkreetse sektori kohta, milles tequtsetakse. Seetdttu oleks vajalik pakkuda
ettevdtetele rohkem sihtturgude sektori- ja ekspordispetsiifilist ndustamist ja informatsiooni.
See maandab ettevotjate jaoks uuele turule sisenemise riski tdnu turu ja selle eriparade
paremale tundmisele ning ka kindluse tagamisele, et Eesti eksportodr teqgutseb kooskdlas
kohaliku seadusandlusega. Mitmed tugiorganisatsioonid tellivad selleks sihtriikide turu-
uuringuid, mida oma lilkmetega jagavad, kuid praktika naitab, et sdltuvalt sihtriigist voi
sektorist vdivad sellised uuringud olla vaga kallid.
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Milgi- ja turundusalase kompetentsi tdstmine

Nii uutele turgudele sisenemisel kui ka olemasolevatel turgudel tegevuse intensiivistamisel on
kriitilise tdhtsusega eksportééride muilgi- ja turundusalane kompetents, mis on jatkuvalt
paljude Eesti ettevdtjate endi hinnangul ebapiisaval tasemel. Seejuures ei peaks mulgi- ja
turundusalase kompetentsi tdstmisel olema fookuses eksportmuiigi baasteadmiste dpetamine,
vaid kogenud ekspordi muidgijuhtide edasiarendamine. Seejuures on ettevotete ootus, et
keskendutaks just miulgitegevusele konkreetsetel turgudel ja konkreetsetes sektorites. Tugi-
organisatsioonide tagasiside pdhjal ei vasta Uldisemat laadi milgikoolitused ettevdtete
vajadustele ning ei anna mulgi- ja turundusalase kompetentsi tdstmisel oodatud tulemust.
Seetdttu on mitmed liidud hakanud ka ise oma liikmetele koolitusi korraldama.

Transpordikulude optimeerimine

Oluliseks probleemiks ekspordil eelkdige kaugematesse sihtkohtadesse on kaubatranspordi
hind, mis tOstab toodete omahinda ja vdhendab selle kaudu konkurentsivdimet. Takistuseks
saavad ka vadikesed kogused, mistdttu pole otstarbekas kaupu kaugematesse sihtkohtadesse
tarnida, seda eriti ekspordi alustamisel wuude sihtriiki. Kaupade transpordikulude
optimeerimisel (eelkbige vadikeste koguste puhul) vdiks olla potentsiaal ettevdtete koostdds,
mida saaksid edendada tugiorganisatsioonid, kuna toodete Uhisel transpordil on v&imalik
saavutada mastaabiefekti. Konkreetsemalt saaksid tugiorganisatsioonid kokku viia ettevotted,
kes ekspordivad samadele sihtturgudele vdiksemaid koguseid ja saaksid koostdd tulemusel
oma kulusid vdhendada.

Eksporditurul tegevuse laiendamine

Teine olulisem kitsaskoht ekspordis on sihtturul tegevuse laiendamine. Uuringust jareldus, et
Uksjagu palju eksportdore on keskendunud kas [Gpptoote valmistajana voi siis allhankijana Uksnes
Uksikute votmeklientide teenindamisele valitud eksporditurul. Seda liiki praktika on riskantne, kuna
Uhe vdtmekliendi tellimuse kadumisel v3ib eksportoor 1dpetada Uhtlasi ka oma eksporditegevuse ja
vdib olla sunnitud isegi oma majandustegevust vahendama vdi Idpetama.

Antud ekspordiriski minimeerimiseks tasuks kaaluda vo&imalusi, kuidas suunata eksportdore
olemasolevatel eksporditurgudel oma kliendibaasi laiendama. Selleks on vdimalik rakendada
meetmeid, mis vdimaldavad eksportijatel suurendada oma kontaktivérgustikku, tegeleda
ndudlusepdhise tootearendusega, et kohandada oma tooteid erinevate sihtgruppide jaoks ja teha
koostddd suurematel Ghishangetel osalemiseks.

Seda liiki tegevused vdimaldaksid parandada eksporditegevuse tulemuslikkust. Eksportmilgi
laiendamine olemasoleval eksporditurul on Uldjuhul véhem kulukas ja véhem riskantne tegevus kui
uutele eksporditurgudele liikumine. Ettevdte tunneb juba mingil maaral antud sihtturu klientide
vajadusi, sealset arikultuuri ja peamisi tegutsemispraktikaid.

Eksporditurul tegevuse laiendamine hdlmab jargmisi arenguvdimalusi:

Kontaktvorgustiku arendamine

Nii ekspordi alustamisel uude sihtriiki kui ka eksporditegevuse laiendamisel on eelduseks siht-
turu kontaktvdrgustiku arendamine. Uhest kliendist sdltuvamad eksportdérid on ndudluse
kdikumistele vastuvdtlikumad. Seega on tahtis kontaktvdrgustiku laiendamine, et mitte
tugineda Uhele/paarile ostjale, vaid otsida vdimalusi oma toodete laiemaks pakkumiseks.
Kontaktivorgustiku arendamisel, eriti just kaugemates sihtriikides voi keerulisematel turgudel
saavad nii tugiorganisatsioonid kui riik eksportdore toetada, et suurendada sihtturul kiiremini
ekspordimahtusid. Sellega haakuvalt soovitakse 2015-2019 valitsusliidu tegevuskava kohaselt
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luua nn globaalne EESTI-vdrqustik”, millesse kuuluksid Eesti valisesindused, aukonsulid-
arisdbrad, valismaal elavad ja té6tavad kaasmaalased, Eesti sdbrad ja nende Ghendused.

Tootearenduse intensiivistamine

Eksportddéride tootearendus piirdub tana suuresti olemasolevate toodete kohandamisega siht-
turu vajadustele. Uute toodete arendamisest tulenev potentsiaal valisturgudel on olulises osas
kasutamata. Tootearenduse intensiivistamist saavad edendada tugiorganisatsioonid parimate
praktikate jagamise teel, kuid olulisel kohal on ka riiklik tugi tootearendusega seotud riskide
vdahendamiseks (sh investeeringute kogumaksumuse ja tasuvusaja vdhendamine).

Rahvusvahelistel hangetel lihispakkumiste esitamine

Teistes riikides (nt Taani) on kasutusel programmid rahvusvahelistel hangetel ettevdtjate-
vahelises koost6os Uhispakkumiste esitamiseks (vt vdlisriikide praktikate anallids). Sarnaselt
tasuks ka Eestis kaaluda ettevdtete kokku viimist, sest ettevdtete vaiksusest tulenevalt ei saa
eksportoorid tihtipeale Uksi sihtturgude hangetel osaleda. Kuna hanked on dldjuhul
valdkonnaspetsiifilised, oleks kdige asjakohasem korraldada Uhispakkumiste esitamist
erialaliitude ja klastrite poolt, kes tuvastaksid selleks siis vdimalused sihtriikide turgudel,
viiksid ettevdtted kokku ja toetaksid ettevdtteid hanke jaoks pakkumise kokku panemisel.

Samas on oluline ka riigi tugi, kes saaks tuua informatsiooni rahvusvaheliste abi-
organisatsioonide hangete ja nende tingimuste kohta tugiorganisatsioonide ja nende
liikmeteni. Kaubandus-Té6stuskoda on nditeks hangete monitoorimise teel esimesi samme
selles valdkonnas juba teinud, kuid on oluline nende teenustega jatkata ning edasi arendada,
et need jouaksid rohkemate ettevéteteni.

Kirjeldatud ekspordi arenguvdimalusi on vdimalik kategoriseerida nelja prioriteetsuse gruppi
ldhtudes adresseeritava Eesti ettevdtete ekspordi takistuse olulisusest ja arenguvdimaluse
rakendatavusest (joonis 28). Ekspordi takistuse olulisuse ma&dratlus tugineb seejuures uuringu
tulemustele eksporti takistavate tequrite osas. Rakendatavuse hindamisel on vdetud arvesse, kui
kompleksne voi lihtne peab olema sekkumine, et saavutada antud valdkonnas tulemusi. Joonisel 28
kujutatud arenguv@imaluse palli suurus kujutab eksportivate ettevdtete hulka ehk vdimaliku
sihtrihma suurust, keda antud arenguvdimalus puudutaks.

! Valitsusliidu tegevuskava aastateks 2015-2019, https://valitsus.ee/sites/default/files/content-editors/failid/re-sde-irl-
valitsusliidu-lepe-2015.pdf
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Joonis 28. Ekspordi arenguvaldkondade prioriteedid

Sellest [dhtuvalt jagunevad tuvastatud arenguvdimalused nelja prioriteetsuse gruppi:

Prioriteet 1: kdrgema olulisusega ja lihtsamini rakendatavad
Prioriteet 2: kdrgema olulisusega, kuid keerulisemalt rakendatavad
Prioriteet 3: madalama olulisusega ja lihtsamini rakendatavad
Prioriteet 4: madalama olulisusega, kuid keerulisemalt rakendatavad

Arenguvdimaluste ellu viimisel on asjakohane alustada esimeseks prioriteediks olevate vald-
kondadega ja seejdrel jatkata teise prioriteediga tegevustega. Prioriteedi 3 ja 4 alla liigitunud
arenguvodimalustega on vdimalik tegeleda viimases jarjekorras.

Eelnevast ldhtudes on k8ige kdrgema prioriteediga (prioriteet 1) valdkonnad Eesti mainekujundus,
eksportédride omavahelise koostdd soodustamine, kontaktivorgustiku arendamine ning muilgi- ja
turundusalase kompetentsi tdstmine. Prioriteetsusest teisel kohal (prioriteet 2) on kvalifitseeritud
t66jou pakkumise suurendamine, ettevdtete ekspordiambitsioonikuse kasvatamine ja tootearenduse
intensiivistamine. Tegemist on kohati isegi suuremate probleemidega kui esimese prioriteedi
arenguvaldkonnad, kuid nende rakendatavus on madalam ehk tulemuste saavutamine kas
pikaajalisem, keerulisem v&i suuremat panust ndudvam. Kdige suuremat hulka eksportddre
mdjutavad nendest horisontaalsed teemad nagu kvalifitseeritud t66j6u pakkumise suurendamine ja
Eesti mainekujundus. Nendele jargnevad ettevdtete ekspordiambitsioonikuse kasvatamine,
eksportééride omavahelise koost66 soodustamine ja kontaktivdrgustiku arendamine.

Iga valdkonna arenguvdimaluste realiseerimiseks sGnastati voimalikud tegevused, millega saaksid
riik ja/voi tugiorganisatsioonid eksportdoride konkurentsivoime kasvu soodustada (tabel 20).
Need eksportdodre toetavad tegevused vdivad olla horisontaalsed, soodustades nii uutele ekspordi-
turgudele sisenemist kui ka eksporditurul tegevuse intensiivistamist. Mitmed tegevused panustavad
ka erinevatesse valdkondadega seotud teemadesse.
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Tabel 20. Soovitused eksporti soodustavate tegevuste osas ja nende panus ekspordi valdkondadesse

Ekspordi tugististeemi
arendamine

Riiklikud tegevused
Ekspordialane nGustamine
EAS-i valisesinduste ja Eesti
saatkondade promotegevus

Tugiorganisatsioonide arengu
toetamine

Eksportéoride investeerimis-
vBimekuse tdstmine

Tugiorganisatsioonide tegevused

Tugiorganisatsioonide ja
nende teenuste arendamine

Klastrite ja erialaliitude
promotegevus

Uutele eksporditurgudele
sisenemise soodustamine

Eksporditegevuse strateegilisem planeerimine

Eesti mainekujundus
Eksportéoride omavahelise koostd6 soodustamine

EttevGtete ekspordiambitsioonikuse kasvatamine

Eksportéoride omavahelise koostd6 soodustamine
Ettevdtjate teadlikkuse
tdstmine sihtturgudest
Transpordi hdlbustamine
Rahvusvahelistel
hangetel Ghispakkumiste
esitamine

Eesti mainekujundus

Tegevused riigi ja tugiorganisatsioonide koost66s

Ekspordialase teadlikkuse
tostmine

Ekspordialased koolitused

Sihtriikide Ghiskilastused ja
kontaktreisid koos riigi
esindajatega

Mditgitritused jaekettides

Erialamesside kilastused

Vélismaiste mulgijuhtide/
ekspertide palkamise
julgustamine

Innovaatilised imberdppe-
programmid

Ekspordi migijuhtide ja -
ekspertide jarelkasvu
soodustamine

Ettevotete ekspordiambitsioonikuse kasvatamine
Ettevdtjate teadlikkuse
tdstmine sihtturgudest
Kontaktivdrgustiku
arendamine

Eksporditegevuse strateegilisem planeerimine

Mudgi- ja turundusalase
kompetentsi tdstmine
Eesti mainekujundus
Ettevdtjate teadlikkuse
tdstmine sihtturgudest
Kontaktivdrgustiku
arendamine
Eksportéoride omavahelise koosté6 soodustamine
Eesti mainekujundus
Ettevdtjate teadlikkuse
tostmine sihtturgudest
Kontaktivdrgustiku
arendamine
Ettevdtjate teadlikkuse
tdstmine sihtturgudest
Kontaktivdrgustiku
arendamine
Tootearenduse
intensiivistamine
Kvalifitseeritud t66jou pakkumise suurendamine
Mutgi- ja turundusalase
kompetentsi tdstmine

Kontaktivdrgustiku
arendamine

Kvalifitseeritud t66jou pakkumise suurendamine

Kvalifitseeritud t66jou pakkumise suurendamine

Eksporditurul tegevuse
laiendamine

Rahvusvahelistel
hangetel Ghispakkumiste
esitamine

Kontaktivdrgustiku
arendamine

Kontaktivrgustiku
arendamine

Ettevétjate teadlikkuse
téstmine sihtturgudest
Kontaktvdrgustiku
arendamine

Kontaktivrgustiku
arendamine
Tootearenduse
intensiivistamine

Kontaktivérgustiku
arendamine

Jargnevalt on kirjeldatud uuringu kéigus vdlja tootatud ettepanekuid vd&imalike riigi ja/voi

tugiorganisatsioonide tegevuste osas Eesti eksportddride konkurentsivdime.
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Riiklikud tegevused

Ekspordialane ndustamine

Ettevdtete ekspordialase ndustamise vajadused

Simalik iaaada kolmeks: Valdkond:
on voimalik jagada Kolmexs. Ekspordi tugististeemi arendamine
N&ustamine sihtriikide diguslikes ja Ekspordi strateegilisem planeerimine
ekspordiga seotud tehnilistes kiisimustes Uutele eksporditurgudele sisenemise
Ndustamine kontaktivdrgustiku loomisel soodustamine
Noustamine ekspordi strateegilisel Kontaktivdrgustiku arendamine

planeerimisel

Eksportoorid vajavad enda sGnul ndu eelkdige sihtriikide diguslikes ja ekspordiga seotud tehnilistes
klisimustes, aga ka kontaktide loomisel. Seejuures on riigil vdimalik toetada eksportdoride tegevusi
juba olemasoleva tugistruktuuri kaudu (EAS-i valisesindajad, Eesti saatkonnad, aukonsulid), kuid
soodustades sihtriigi tasandil Ghe Uhtse kontaktpunkti valja kujunemist (nn single point of contact).
Seeldbi muutub praegune tugistruktuur ettevGtete jaoks Idbipaistvamaks ja hoomatavamaks.
Seejuures peaks tagama, et ettevdtetele pakutaks sektorispetsiifilist informatsiooni, mistdttu ei
pruugi kontaktisik ise ettevotet konsulteerida, vaid v8iks olla suuteline teda padeva eksperdi vdi
sihtriigi vastutava asutuse juurde suunama. Kontaktide loomisel ei peaks piirduma pelgalt kontakti
edastamisega, vaid Eesti eksportdor ja potentsiaalne ostja tuleks ka reaalselt kokku viia. Oluline on
tdsta ettevotete teadlikkust vastava teenuse olemasolust ja vdimalustest.

Sageli puuduvad ettevdtetel slstemaatiliseks ja strateegiliseks ekspordi planeerimiseks vajalikud
teadmised ja oskused, mistdttu oleks asjakohane sisse viia pikaajalisem strateegilise planeerimise
ndustamisprogramm, mille raames toetataks ettevotte esimesi praktilisi tegevusi kas siis uuele
sihtturule sisenemisel vdi oma eksporditegevuse intensiivistamisel olemasoleval sihtturul. Siinjuures
peetakse ennekdike silmas sisulist tuge kompetentside ja strateegilise suunamise ndol, mitte rahalist
toetust. Ndustamisprogramm vdiks muuhulgas hdlmata ka tuge eelnevalt kirjeldatud valdkondades -
kontaktide loomisel, juriidilistes ning tehnilistes kidsimustes. Programm peaks olema fokuseeritud
suurema ekspordipotentsiaaliga ettevotetele, kus riigi panus tooks maksimaalselt kasu ka
majandusele tervikuna.

EAS-i vdlisesinduste ja Eesti saatkondade promotegevus

EAS-i vdlisesinduste ja Eesti saatkondade jatkuv
tegevus Eesti riigi ja eksportééride promomisel
sihtriikides aitab tdsta vOimalike valispartnerite
usaldust Eesti ettevdtete vastu. Promotegevus
peaks hdlmama nii Uldist Eesti kui eksportiriigi maine tdstmist kui ka sektorite enda valis-
kommunikatsiooni sdnumite edasi kandmist (eeldusel, et need on sdnastatud sektori tasandil).

Valdkond:

Ekspordi tugististeemi arendamine
Eesti mainekujundus

Seejuures on votmekdsimuseks sitstemaatiline [dhenemine - kontaktide vahendamise kdrval on
oluline ka nditeks valdkonnapohiste kontaktirituste korraldamine sihtriikides jne. Eesti ettevotete
mainekujunduseks on v&imalik jagada kontaktlritustel Eesti eesrindlikumate ettevdtete edulugusid,
et tdsta seeldbi potentsiaalsete valismaiste ostjate seas terve sektori mainet.

Eksportdoride investeerimisvdoimekuse tostmine

Jatkuvalt vajavad eksportddrid riigi  tuge

. TS ~ . . Valdkond:
investeerimisvéimekuse tostmisel finants- o ) )
. . . .. . Ekspordi tugististeemi arendamine
instrumentide (laenu- ja garantiitooted) ja e R

. . Eksporttdoride investeerimisvoimekuse
tagastamatu toetuse ndol, sest eksporditurgudel tdstmine

konkureerimiseks on  vajalik  kaasajastada
seadmeid ja masinaid ning suurendada mdningates sektorites ka tootmisvdimsusi. Investeerimis-
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vdimekus on oluline ka tootearendusega tegelemiseks. Kdige suurem vajadus tagastamatu toetuse
jarele on jatkuvalt tédtleva toodstuse ettevdtetel pdhivarainvesteeringuteks, sest need on vaga
kapitalimahukad. Tagastamatu toetus isegi vdikses osas investeerimisprojekti kogumaksumusest
vBimaldab maandada investeeringuga seotud riske, eriti kui investeeringuid teostatakse ekspordi
konkurentsivdime tdstmiseks.

Tugiorganisatsioonide arengu toetamine

Suur osa uuringus osalenud ettevétluse tugi-
organisatsioone tegeleb juba tana oma liikmetele
eksporti toetavate teenuste pakkumisega. Toe
laiendamist peetakse vajalikuks, kuid seda piirab
rahaline vdimekus (sh palgaliste t66tajate hoidmiseks). Lisaks on mitmeid tugiorganisatsioone, kes
vajaksid tugevamat suunamist ja/v3i Umberkorraldamist, et oma liikmetele rohkem sisulist ja
valdkonnaspetsiifilist tuge pakkuda.

Valdkond:

Ekspordi tugististeemi arendamine
Tugiorganisatsioonide arengu toetamine

Selleks, et tugiorganisatsioonid nagu erialaliidud kujuneksid riigile tugevaks ja strateegiliseks
partneriks eksportddride konkurentsivbime tdstmisel on oluline toetada tugiorganisatsioonide
arengut. Seda on vdimalik saavutada labi tugiorganisatsioonidega koost66 tugevdamise, tanase tugi-
organisatsioonide struktuuri korrastamise (nt vdiksemate erialaliitude Uhinemise soodustamine),
tugiorganisatsioonide t66tajate arengusse panustamise, tugiorganisatsioonide omavahelise koost66-
dialoogi tekitamise (nt Umarlauad parimate praktikate jagamiseks organisatsiooni toimimise
korraldamise ja liikmetele teenuste osutamise teemadel) ning ka tugiorganisatsioonide rahastuse
parandamise.

See tahendab, et tugiorganisatsioonid peaksid viima ellu tegevusi ekspordi hoogustamiseks (nt
messikilastused, kontaktlritused, Uhisturundus, sektorispetsiifilised koolitused, sihtriikide turu-
uuringud), kuid praegune rahaline olukord seda ei vGimalda. Rahastamise suurendamine oleks eriti
vajalik just taiendava t66jou kaasamiseks, kes aitaks liikmetele rohkem teenuseid pakkuda.

Riik saaks aidata tdsta koostddvorgustike teadlikkust rahvusvahelistest programmidest, mis
finantseerivad rahvusvahelistumisega seotud tegevuste elluviimist. Sellise riikliku nGustava toe abil
jouaksid rohkemad ettevotted erialaliitude vahendusel tdiendavate finantseerimisvdimalusteni.
Samuti saaksid ja peaksid tugiorganisatsioonid vahendama teiste kogemusi, kes on juba
rahvusvahelistest projektidest rahastust saanud. Seda on v8imalik teha nditeks eeskujulike praktikaid
tutvustavatel seminaridel.

Klastrite parimaid praktikaid ja dppetunde jagatakse naiteks Tallinna Ettevdtlusameti eestvedamisel
organiseeritavas klastrite klubis, mille raames toimuvad mitteformaalsed kohtumised. Sellised
initsiatiivid on tervitatavad ka kdikide teiste tugiorganisatsioonide puhul.
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Tugiorganisatsioonide tegevused

Tugiorganisatsioonide ja nende teenuste arendamine

Tugiorganisatsioonidel on oluline roll ekspor-
tooride  konkurentsivdime  t@stmisel, sest
suudetakse pakkuda sektorispetsiifilist (st ette-

Valdkond:

Ekspordi tugististeemi arendamine
Eksportddride omavahelise koost66

vOtete vajadustele vastavat) tuge ja tuua koos- soodustamine

t66 algatamiseks. kokku valdkonna ettevdtted Uutele eksporditurgudele sisenemise
Samas on erinevate tugiorganisatsioonide soodustamine

liikmetele pakutavad teenused ja tugi véga EttevGtjate teadlikkuse tostmine

sihtturgudest

erineval tasemel, mistdttu peaksid tugi- _ _ o
Transpordikulude optimeerimine

organisatsioonid ka iseennast ja oma teenuseid

. Eksporditurul tegevuse laiendamine
edasi arendama.

Rahvusvahelistel hangetel tGhispakkumiste
Selleks, et  tugiorganisatsioonid  oleks esitamine
ettevotetevahelise  koostdd  soodustamiseks
veel parem keskkond, on samuti oluline motiveerida ettevdtteid nendega liituma. Selleks tuleks:

tdsta sektori ettevotete teadlikkust tugiorganisatsioonide olemasolust ja tegevusest
muuta lilkmelisus ettev@tete jaoks atraktiivsemaks laiendades liikkmetele pakutavat tuge ja
teenuseid

Tugiorganisatsioonide ekspordialane tugi ettevdtetele peaks h&lmama nii parimate praktikate
jagamist (nt sihtturgude kogemusest, liikkmetevahelistest koostddprojektidest, valdkonnatlestest
koostddinitsiatiividest), Uhisturundust (nt sektoritutvustused valisriikide saatkondades) ning Uhiste
kontaktreiside ja messikllastuste, valdkonnaspetsiifiliste koolituste ja prioriteetseid sihtturge
tutvustavate seminaride korraldamist (koos sihtriigi ekspertide ja praktilist kogemust omavate
eksportdoridega).

Eesti turu vdiksusest tulenevalt v8ib olla otstarbekas organisatsioonide jatkusuutliku arengu ja kasvu
tagamiseks vadiksemate valdkondade tugiorganisatsioonid Uhendada. See peaks vahendama ka
erialaliitude omavahelist konkurentsi.

Klastrite ja erialaliitude promotegevus

Klastritel ja erialaliitudel on v8imalik panustada Valdkond:

oma valdkonna mainekujundusse kasutades Ekspordi tugisiisteemi arendamine

selleks oma liikmete olemasolevat kontakt- Eesti mainekujundus

vOrgustikku. Seejuures tunnevad klastrid ja

erialaliidud kdige paremini oma liilkmete tugevusi ning vajadusi, mistdttu on mainekujunduse fookuse
seadmine (st Uhiste vdliskommunikatsiooni sdnumite vélja téd6tamine) lihtsam. Eeskujuks saab tuua
siin IKT klastrit, kus lilkmed alustasid enda initsiatiivil ekspordiks Eesti IKT sektori kui e-Estonia
brandi loomist, kasutades selleks valismaist eksperti.

Promotegevus peaks muuhulgas hdlmama (sarnaselt riigiasutuste poolt pakutavatega) kontakt-
Uritusi, kus tutvustatakse antud valdkonna Eesti ettevdtete pakkumist ja edulugusid. Samuti tuleks
Uhendada tugiorganisatsiooni liikmeskond Uhiseks osalemiseks valdkondlikel messidel ja
konverentsidel.
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Tegevused riigi ja tugiorganisatsioonide koostdds

Ekspordialase teadlikkuse tostmine

Uldise ekspordi tugisiisteemi tugevdamiseks
tasuks kaaluda eksporditeadlikkuse tdstmist,

Valdkond:
Ekspordi tugististeemi arendamine

mis saaks toimuda riigi algatusel, kuid koost66s Ettevtete ekspordiambitsioonikuse
erialaliitude ja klastritega. Eksporditeadlikkuse kasvatamine

tdstmise tegevus vdiks hdlmata nii regulaarseid Uutele eksporditurgudele sisenemise
teavituskampaaniaid kui parimate ekspordi- soodustamine

Ettevotjate teadlikkuse tdstmine

praktikate jagamise drituste seeriat. .
sihtturgudest

Teadlikkuse tdstmise keskmes voiks olla nii riigi Kontaktivérgustiku arendamine
poolt pakutavate ekspordi toetuste ja teenuste Eksporditurul tegevuse laiendamine
tutvustamine, kui ka teadlikusse tdstmine tugi- Kontaktivorgustiku arendamine

organisatsioonide olemasolu ning nende poolt

oma liikmetele pakutava eksporditoe kohta. Teadlikkuse tdstmine vdiks hdImata nii teavitusdritusi kui
reklaami meedias, kuid ka info levitamist esindusorganisatsioonide (nt Teenusmajanduse Koda,
Kaubandus-Tédstuskoda), erialaliitude ja klastrite vahendusel.

Eksportodride huvi ekspordi suurendamise vastu (sh uutele sihtturgudele sisenemise Iabi) on
vOimalik tdsta labi teiste edukate eksportddride parimate praktikate jagamise, sest teiste edukate
lugude taustal vahenevad k&hklused teatud turgudele sisenemise osas ja saadakse praktilisi
napunditeid sihtturuga voi eksporditegevuseqga Uldiselt seotud takistuste tletamiseks.

Parimate ekspordipraktikate jagamist oleks vGimalik korraldada tugiorganisatsioonides oma liikmes-
konna siseselt, et tagada erialaspetsiifilisus, kuid ka organisatsioonide vahel (eriti keerulisemate ja
kaugemate sihtturgude osas). Selleks oleks vdimalik korraldada erinevaid ettevdtjate kohtumisi kas
aastakonverentsidel vdi eraldiseisvatel Uritustel vabamas &hkkonnas (nt ekspordipraktikate happy
hour).

Ekspordialase teadlikkuse tdstmise tegevused oleks soovituslik koondada mitmeaastasesse tegevus
kavva/programmi, mille osas on formuleeritud Uhine eesmark ja strateegiline raamistik. Nimetatud
kavasse tuleks kaasata ka juba olemasolevaid tegevusi. Nditeks oleks v@imalik lisada teadlikkuse
tdstmise tegevustesse juba praegu toimiv EAS-i ning erialaliitude, klastrite jt organisatsioonide
vaheline koostddd ning kajastada planeeritavad dritused teadlikkuse tdstmise tegevuste kalendris.

Ekspordialased koolitused

Ekspordivdimekuse tdstmise seisukohast ndevad
ettevdtted jatkuvalt vajadust ekspordialastel
koolitustel osalemiseks seda nii miudgi- ja
turundusalase kompetentsi tdstmiseks kui ka

Valdkond:

Ekspordi tugististeemi arendamine
Ekspordi strateegilisem planeerimine

Uutele eksporditurgudele sisenemise

ekspordi strateegilisema planeerimise X

. ) o ) soodustamine
soodustamiseks.  Seejuures  vdiksid  tugio- Miiligi- ja turundusalase kompetentsi
rganisatsioonid koolituste pakkumisel suurema tdstmine

rolli, kuna nende poolt pakutavatel koolitustel

oleks erinevalt riigi poolt pakutavatest vdimalik vdtta arvesse ka tegevusvaldkonna eripdra ja
kujundada koolitusprogramm vastavaks ettevdtete vajadustele (st nii sektori- kui sihtriigi-
spetsiifiliseks). Ka koolitaja valikul oleks vBimalik 1dhtuda liilkmete konkreetsest eelistusest.

Riik saab hoogustada eksportddride koolituste pakkumist tugiorganisatsioonidele rahalise toe
pakkumisega koolitajate kulude osaliseks katmiseks, et soodustada Eestisse vdga kdrgetasemeliste
koolituste toomist. Teisalt saab riik kaaluda ka pikemaajalise arenguprogrammi sisse viimist (nt
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sarnane ekspordibuldooseriga), mille raames saavad ettevotjad nii Gldisi turunduse- ja mugialaseid
koolitusi kui ka personaalse mentori, kes toetab neid pikemaajaliselt muidlgi- ja turundusalase
tegevuse arendamisel. Kuna sellise intensiivse arenguprogrammi labi viimine nduab riigilt suhteliselt
suurt rahalist panust, peaks selle sihtrihmaks olema eeskatt suurt ekspordi kasvupotentsiaali
omavad ettevotted.

Sihtriikide Uhiskiilastused ja kontaktreisid koos riigi esindajatega

Ettevdtjad hindavad korgelt riigi korraldatud
sihtriikide Ghiskllastusi, millega seonduvaid
kulusid on ettevdtted nBus vahem riskantsemate
sihtturgude puhul ka tdies mahus ise katma.

Valdkond:

Ekspordi tugististeemi arendamine
Eesti mainekujundus

Uutele eksporditurgudele sisenemise

Riiklik rahaline tugi muutub olulisemaks soodustamine
kaugemate sihtturgude puhul (ennekdike Ettevdtjate teadlikkuse tdstmine
kolmandad riigid), mille potentsiaali ekspordi sihtturgudest

sihtriigina ei pruugita kohe hoomata. Kontaktvorgustiku arendamine

Eksporditurul tegevuse laiendamine
Kuna kitsas kontaktivorgustik vdlisriikides on Kontaktvdrgustiku arendamine

jatkuvalt Uks olulisemaid eksporditakistusi, on

asjakohane jatkata kontaktreiside ja Uhiskllastuste korraldamisega, eriti kui vottes arvesse, et
paljudes sektorites on v@imalik jduda esimese muulgitehinguni alles peale mitmeaastast t66d ja
jarjepidevat kohalolu sihtriigis. Uhiskiilastused koos riigi esindajatega (nt ministrid, ministeeriumite
eksperdid) tdstavad ka sihtriigi riigiametnike ja ettevdtjate huvi nende kontaktreiside raames
korraldatavate kohtumiste vastu. Lisaks on oluline ministrite kohalolu ja tugi nii EAS-i valisesinduste,
Eesti saatkondade kui ka klastrite endi poolt korraldatavate olulisemate kontaktirituste-- ja -reisidel,
sest see muudab need (ritused vdlismaiste ettevdtete ja riiklike esindajate jaoks t&siselt-
vOetavamaks.

Samuti tasuks kaaluda vastupidiste kontaktreiside korraldamist - see tdhendab vadlisriigi
potentsiaalsete ostjate kontaktreisi korraldamist Eestisse, mille raames on neil vbimalik tutvuda Eesti
eksportooride teenus- ja tootevalikuga. Seejuures oleks oluline tagada nende kontaktlrituste sektori-
spetsiifilisus, et suurendada nende edukust. Oluline on ka koostdd tugiorganisatsioonidega, et
tuvastada sektori seisukohast prioriteetsed valisriigid ja sobivad ostjad, keda osalema kutsuda.

Milgilritused jaekettides

Kaugematele ja riskantsematele sihtturgudele
sisenemiseks vdiks kaaluda erinevate sektorite
jaekaubanduse jaoks [dpptooteid tootvate

Valdkond:

Ekspordi tugististeemi arendamine
Eksportdéride omavahelise koost6o

ettevdtete  Uhiseid  mddgidritusi  suurtes soodustamine
jaekettides (nt Eesti pdevade korraldamine). Eesti mainekujundus
Tegemist vdiks olla tervikliku programmiga, kus Uutele eksporditurgudele sisenemise
Uhes ettevdtete koosseisuga korraldatakse soodustamine

ey .. . Ettevstjate teadlikkuse tdstmine siht-
sarnaseid Uritusi mitmes sihtriigis. turgudest
Nimelt on suurte jaekettidega lihtsam labi- Kontaktvorgustiku arendamine

radkimistesse astuda, kui pakkuda on terviklik Eksporditurul tegevuse laiendamine
Ettevdtjate teadlikkuse tdstmine siht-

tootevalik. Samuti on Uhistegevuse raames turgudest

lihtsam kujundada Eesti toodete positiivset Kontaktvrgustiku arendamine

mainet [B8pptarbijate seas. Kui mddgidrituste

tulemusel jOutakse esimeste tehinguteni, on vdimalik toodete Uhise transpordiga hoida kokku ka
kulusid. Programm vdib hdlmata ka listing-fee'de osalist katmist nendes jaekettides.
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Erialamesside kiilastused

Eksportdoride konkurentsivbime tostmise
seisukohast on oluline jatkata Uhiskillastustega
erialamessidele, et siseneda uutele ekspordi-

Valdkond:

Uutele eksporditurgudele sisenemise
soodustamine

turgudele ning intensiivistada eksporditegevust Ettevdtjate teadlikkuse tdstmine
ka olemasolevatel turgudel. Seeldbi on sihtturgudest
ettevdtetel vdimalik laiendada oma kontakti- Kontaktvdrgustiku arendamine

vorqustikku, tbsta  teadlikkust  sihtturust, footearenduse intensiivistamine

kaardistada konkurentsiolukorda ning saada
mdtteid ka tootearenduseks.

Eksporditurul tegevuse laiendamine
Kontaktvorgustiku arendamine
Tootearenduse intensiivistamine

Kui mitmed tugiorganisatsioonid korraldavad
tana juba ise oma liikkmete Uhiskllastusi messidele, siis just kaugemate sihtturgude puhul oleks
vajalik riiklik tugi Ghiskllastustega seotud kulude katmiseks.

Valismaiste miiligijuhtide ja ekspertide palkamise julgustamine

Ettevdotted saaksid sihtturule  sisenemisel
palgata senisest sagedamini kohapealse mudgi-
juhi, kes tunneb sihtriigi spetsiifikat ning omab

Valdkond:

Ekspordi tugististeemi arendamine
Kvalifitseeritud t66jou pakkumise

kohapeal vajalikku kontaktivdrgustikku. Kuna suurendamine
suuremal osal ettevotetel puudub kogemus Uutele eksporditurgudele sisenemise
antud valdkonnas, siis oleks soovitatav kasitleda soodustamine

MUUgi- ja turundusalase kompetentsi
tdstmine
Kontaktvorgustiku arendamine

tugiorganisatsioonides  parimate  praktikate
jagamise kdigus Uhe teemana ka vdlismaise
muugijuhi  palkamist. Nimelt kogevad need
ettevotted, kes kasutavad sellist [dhenemist,
eksportimisel ka vahem takistusi.

Eksporditurul tegevuse laiendamine
Kontaktvorgustiku arendamine

Valismaise ostujuhi vdi eksperdi palkamine on ettevdtte jaoks suur risk, kuna ei osata hinnata sellest
saadavat kasu ning sellega kaasnevad korged palgakulud. Seetdttu on oluline, et riik jatkaks
erinevate praeguste meetmete teel selle toetamist, et ettevdtted saaksid kaasata valismaiseid
eksperte ja/v0i saada neile parema ligipdasu. Vdimalusel oleks pdhjendatud ka valiseksperdi esmase
palkamise toetamine, mis aitaks ettevdttel esimese kogemuse saamiseks vadlismaise eksperdi
palkamisega seonduvaid t66j6ukulusid osaliselt katta. Teiseks v@imaluseks oleks maksusoodustuse
vlimaldamine vdliseksperdiga seotud tdd6jdukulude katmisel (nt sotsiaalmaksu lae seadmine
kdrgepalgalistele ametikohtadele, mis on kdrge lisandvaartusega ja loovad omakorda uusi té6kohti).
Samas oleks soovitatav toetada ekspordindunike kasutamist eelkBige selliste riikide puhul, kuhu
konkreetse sektori Eesti ettevdtted pole veel sisenenud, kuid kuhu omatakse ekspordipotentsiaali.

Sellega haakuvalt soovitakse 2015-2019 valitsusliidu tegevuskava42 kohaselt luua nn globaalset
EESTI-vBrgustikku, millesse kuuluksid Eesti valisesindused, aukonsulid-drisdbrad, vdlismaal elavad ja
tootavad kaasmaalased, Eesti sdbrad ja nende Ghendused.

Lisaks sellele on oluline lihtsustada ettevbtete jaoks valisto6jou palkamist. Selleks on esimesed
sammud tehtud workinestonia.com veebikeskkonna loomisega ning Siseministeeriumi poolt
kohanemisprogrammi sisse viimisega, kuid riiklik koordineeritud tegevus selles valdkonnas on
jatkuvalt oluline.

* Valitsusliidu tegevuskava aastateks 2015-2019, https://valitsus.ee/sites/default/files/content-editors/failid/re-sde-irl-
valitsusliidu-lepe-2015.pdf
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Alternatiivne lahenduse vdlisekspertide kaasamisele oleks ka ettevdtete valisturuga seotud
ekspertide (sh milgijuhtide) saatmine pikemaajalisele field-visit'ile potentsiaalsesse sihtriiki, mille
kdigus Opitaks tundma sihtriigi tarbijate vajadusi, omandataks Ulevaade konkurentsiolukorrast ja
loodaks esimene kontaktivBrgustik. Kuna eksportoodridel poleks vdimalik sellistel pikaajalistel dppe-
reisidel oma eksperte pdhit6d jaoks kasutada, tasub kaaluda nendele ekspertidele sihtriigis viibimise
perioodiks stipendiumiprogrammi rakendamist. Seeldbi suureneks ka Eesti eksportééride muitgi- ja
turundusalane kompetents.

Innovaatilised imberdppeprogrammid

Kiirelt kasvavates sektorites (nt IKT) on tekkinud

probleem, kus Eesti turu vaiksusest tulenevalt ei Valdkond:

leidu enam piisavalt kvalifitseeritud t66jdudu. Ekspordi tugisisteemi arendamine
Samas oleks v8imalik teiste sektorite to6tajaid Kvalifitseeritud t66j6u pakkumise
(nt haidbuvate sektorite) Umber Gpetada, et suurendamine

soodustada nii sektoris t66jou kattesaadavust.

Uhe uudse lahendusena on soovitatav kaaluda lihiajaliste (nditeks kuni 12-kuulise kestusega) tais-
kasvanute Umberdppeprogrammide rakendamist, mille raames teistest sektoritest pdrit t66j6ud
koolitatakse Gmber tdé6tama uues valdkonnas, kus on reaalne t66jdoupuudus ja vBimalus rakendust
leida. Selleks on aga oluline, et Umberdppeprogramm hdlmaks ka stipendiumite pakkumist (st
perekonna Uleval pidamiseks piisaval maaral), sest vastasel juhul pole koolitatavatel mdistlik oma
pdhitdost loobuda ja imberdppele keskenduda.

Ekspordi miiligijuhtide- ja ekspertide jarelkasvu soodustamine

Ekspordiga seotud kvalifitseeritud td6jou
pakkumise suurendamiseks on (ks vdimalus
kaasata ka rohkem tudengeid, kellest vdiks
kujuneda ettevdtete tulevased ekspordi midgi-
juhid ja -eksperdid. Uhelt poolt oleks v&imalik
leida viisid ettevotete kokku viimiseks Eesti tudengitega, kes on dppinud ettevdtte jaoks prioriteetses
sihtriigis, vdi valistudengitega, kes parinevad nendest sihtriikidest ja dpivad Eestis. Naditeks haakub
sellega ka ,,Work in Estonia” projekt, mille raames viidi ja viiakse ka edaspidiselt [abi valistudengite
varbamise messi.

Valdkond:

Ekspordi tugististeemi arendamine
Kvalifitseeritud t66jou pakkumise
suurendamine

Teisalt tasub kaaluda ka EAS-i varasema ekspordirevolutsiooni sarnase programmi elustamist, mida
ettevdtted ise on vdga kasulikuks hinnanud ja mis aitas neil varvata sobiva profiiliga Eesti tudengeid.

Kui votta eelnevalt kirjeldatud tegevused kokku arenguvdimaluste prioriteetide vaates, siis ilmnevad
kdige olulisemate uute tegevustena (tabel 21):

Védlismaiste mulgijuhtide/-ekspertide palkamise julgustamine
Tugiorganisatsioonide arengu toetamine
Tugiorganisatsioonide ja nende teenuste arendamine
MuUugilritused jaekettides

Ekspordialase teadlikkuse tdstmine
EAS-i védlisesinduste ja Eesti saatkondade promotegevus
Klastrite ja erialaliitude promotegevus

Soovitused sisaldavad seejuures ka tegevusi, mida tdna juba sarnasel kujul tehakse, kuid millega
jatkamine on uuringu tulemusel tuvastatud ekspordi takistuste Uletamiseks asjakohane. Seejuures
pole vdlistatud, et neid tegevusi oleks vajalik rakendada muudetud kujul, et paremaid tulemusi
saavutada. Selle hindamiseks on vdimalik tugineda EAS-i ekspordi- ja ettevdtlussuunaliste oma-

97 | EY



Eesti eksportdoride konkurentsivdime uuring
Lopparuanne 25.11.2015

tegevuste vahehindamise tulemustele, mis viidi |abi EY poolt 2015. aastal.

Tabel 21. Soovitatavad tegevused arenguvoimaluste prioriteetide vordluses
Arenguvaldkondade Vdimalikud tegevused

prioriteedid

Prioriteet 1: kdrgema olulisusega ja lihtsamini rakendatavad

Tédnased tegevused, millega jatkata:
Midgi- ja turundusalase Ekspordialased koolitused
kompetentsi tdstmine Uued voimalikud tegevused:
Vélismaiste mulgijuhtide/-ekspertide palkamise julgustamine

Uued vdimalikud tegevused:
Eksportéoride omavahelise Tugiorganisatsioonide arengu toetamine
koostd6 soodustamine Tugiorganisatsioonide ja nende teenuste arendamine
Midgilritused jaekettides

Tédnased tegevused, millega jatkata:
Sihtriikide Uhiskilastused ja kontaktreisid koos riigi esindajatega

s . Erialamesside kilastamine
Kontaktivdrgustiku

. Uued vdimalikud tegevused, millega jatkata:
arendamine

Ekspordialase teadlikkuse tdstmine

Miugilritused jaekettides

Valismaiste mlugijuhtide/-ekspertide palkamise julgustamine
Tadnased tegevused, millega jatkata:

Sihtriikide Uhiskilastused ja kontaktreisid koos riigi esindajatega
Uued vdimalikud tegevused:

EAS-i vdlisesinduste ja Eesti saatkondade promotegevus

Klastrite ja erialaliitude promotegevus

Eesti mainekujundus

Muugilritused jaekettides
Prioriteet 2: kdrgema olulisusega, kuid keerulisemalt rakendatavad
Tadnased tegevused, millega jatkata:
Erialamesside kilastused
Uued vdimalikud tegevused:
Innovaatilised Umberdppeprogrammid
Ekspordi midgijuhtide ja -ekspertide jarelkasvu soodustamine

Kvalifitseeritud t66jou
pakkumise suurendamine

Ettevotete Uued voimalikud tegevused:
ekspordiambitsioonikuse Eksportéoride investeerimisvdimekuse tdstmine
kasvatamine Ekspordialase teadlikkus tdstmine
Tootearenduse Ténased tegevused, millega jatkata:
intensiivistamine Erialamesside kilastused

Prioriteet 3: madalama olulisusega ja lihtsamini rakendatavad

Rahvusvahelistel hangetel Uued vdimalikud tegevused:

Uhispakkumiste esitamine Tugiorganisatsioonide ja nende teenuste arendamine

Tanased tegevused, millega jatkata:
Sihtriikide Ghiskulastused ja kontaktreisid koos riigi esindajatega
Erialamesside kilastused

Uued vdimalikud tegevused:
Tugiorganisatsioonide ja nende teenuste arendamine
Ekspordialase teadlikkuse tdstmine
MuUgidritused jaekettides

Ettevdtjate teadlikkuse
téstmine sihtturgudest

Uued vdimalikud tegevused:
Ekspordialane ndustamine
Ekspordialase koolitused

Ekspordi strateegiline
planeerimine

Prioriteet 4: madalama olulisusega, kuid keerulisemalt rakendatavad

Transpordikulude Uued vdimalikud tegevused:
optimeerimine Tugiorganisatsioonide ja nende teenuste arendamine

98 | EY



Eesti eksportoride konkurentsivdime uuring
Lopparuanne 25.11.2015

99| EY



Eesti eksportdoride konkurentsivdime uuring
Lopparuanne 25.11.2015

Lisa 1. Metoodika

Uuringu labiviimise metoodiline lahendus tugines hankedokumentides toodud uurimisklsimustele ja
sisulistele nBuetele, mille alusel oli ndutud veebikisitluse ldabiviimine. Uurimisklsimustele (tabel 22)
vastamiseks vajalikke andmeid koguti eksportdoridelt veebikisitluse teel, mille tulemusi tdiendati
telefoniintervjuude kdigus (joonis 29). Lisaks intervjueeriti vdlismaiseid ostujuhte selleks, et mdista
nende ndagemust Eesti ettevdtete konkurentsivGimest ja mainest. Peale andmekogumist ja esmast
analtusi viidi [8bi vordlusanallls Kaubandus-Todstuskoja 2010. aasta ekspordi probleemide uuringu
tulemustega.

Tabel 22. Metoodika lilevaade uurimiskiisimuste 1.3.1-1.3.9 [6ikes

Metoodika
Kombineeriti veebikisitlust ja telefoniintervjuusid. Veebikusitlus vdimaldas

Nr Kisimus
Eksportéoride konkurentsi-

1.3.1 eelised sihtturgude I0ikes ja kaardistada peamised konkurentsieelised, hinnata nende tdhtsust ja
pdhjused levikut ning tagada vdrreldavus 2010. aasta uuringuga.
Kombineeriti veebikisitlust ja telefoniintervjuusid. Veebikusitlus vdimaldas
. - kaardistada peamised probleemid ja tegevused ning vorrelda tulemusi
1.3.2 El:sgloer:r:?dgevust méjutavad 2010. aasta uuringuga. Probleemide sivitsi m&istmiseks viidi 1abi
telefoniintervjuud. Samuti kasitleti probleemistikke sektorite 18ikes
konsultatsioonidel tugiorganisatsioonidega.
Muutused eksportoori
1.3.3 Ls(i%:r&rrggzzFl)gisktssl?aogfmtuste Kasitleti telefoniintervjuudel ning arutati tugiorganisatsioonidega.
pdhjused
Eesti eksportooride maine Telefoniintervjuud valisriikide ostujuhtidega (probleemid ja eelised,
1.3.4 wpe i S P )
vdlisriikide ostujuhtide silmis vdimalikud muutused ajas).
Kombineeriti veebikisitlust ja telefoniintervjuusid. VeebikUsitlusega
135 K&ige olulisemad sihtturud kaardistati olulisemad sihtturud tana ning 1-2 ja 3-5 aasta parast.
tana ja tulevikus Telefoniintervjuudel uuriti pdhjuseid, miks on konkreetsed turud valitud
ning kas ja kuidas on turgude atraktiivsus ajas muutunud.
13.6 Tegevused uutele turgudele Lo it veebikiisitlust ja telefoniintervjuusid.
laienemiseks
13.7 Probleemid uutele turgudele i o oriti veebikilsitiust ja telefoniintervjuusid.
sisenemisel
Koostdo teiste . . o . " Lo
1.3.8 s Kombineeriti veebikisitlust ja telefoniintervjuusid.
eksportooridega
Sihtriikidega seotud poliitilised  Kuna tegemist on kvalitatiivset laadi kiisimuseqga, siis kasitleti seda
1.3.9/1.3.9.1 ja kommertsriskid, sh eelkdige telefoniintervjuudel. Ekspordikindlustuse kattesaadavust uuriti

kindlustuse olemasolu

veebikUsitlusel.

Paralleelselt eksportééride konkurentsivBime veebikisitluse tulemuste analliisiga viidi [abi ka
valisriikide praktikate analliis (joonis 29). Selle eesmargiks oli kaardistada just selliseid teistes
riikides eksportooride toetamiseks rakendatavaid tegevusi, mis vdiksid olla ka Eestile uuringu kaigus
kaardistatud eksportoéride poolt kogetavate takistuste Gletamisel eeskujuks. Analldsitulemuste ja
vdlisriikide praktikate kaardistuse pdhjal sdnastati esialgsed jareldused ja soovitused, mida valideeriti
ja tdiendati erialaorganisatsioonidega labiviidud intervjuude kdigus.
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Joonis 29. Uuringu Iabiviimise metoodika iilevaade

Sekundaarandmete analiilis

Eksportdoride veebikisitlus

Eksportdéride telefoniintervjuud Uurimisiilesanne | Uurimisiilesanne llI
Valismaiste ostujuhtide telefoni-

intervjuud

v

2010.aastal labiviidud uuringu ja
kaesoleva uuringu tulemuste Uurimisiilesanne Il

vordlusanaliiis

e  Valisriikide praktikate anallilis

e To&6tuba ja konsultatsioonid Uurimisiilesanne IV
tugiorganisatsioonidega

Eksportooride veebikisitlus

Eesti eksportddride seas viidi labi veebikUsitlus, et koguda informatsiooni peamiste ekspordi
konkurentsivbimet toetavate ja pidurdavate tequrite kohta ning hinnata eksportivate ettevétete
omavahelist koost6dd ja tootearendusega seotud tegevusi. Samuti koguti informatsiooni ettevdtete
eksporti puudutavate tulevikuplaanide kohta. Veebikusitluse ankeet té6tati vélja uurimiskisimustest
[ahtuvalt ning see kooskdlastati tellijaga ldbiviidud kohtumiste kdigus. Veebikisitluse ankeet on
toodud lisas 2.

VeebikUsitluse koguvalimisse arvati ettevotted, kelle viimase kolme aasta (2012-2014) eksporditulu
oli summaarselt vahemalt 10 000 €. Valim moodustati driregistri majandusaasta aruannete andmete
alusel. Veebikisitluse valim oli kdikne, st osalemiskutse saadeti kogu uuringu sihtriihmale (tellijaga
kooskdlastatud eksportédride valim, kokku 9313 ettevdtet). Duplikaatide valistamise téttu jai
vdljasaadetud ankeetide arvuks 9091, millest 393 tulid tagasi ebakorrektse e-posti aadressi
veateatega ja 201 vastanut ei mé&aratlenud end eksportéoriks. Kokku laekus veebikUsitlusele 762
vastust, millest 452 olid eksportoodride poolt korrektselt 18puni tdidetud ankeedid (valistatud
ebakvaliteetsed vastused). Statistilises mdttes oli valimi suurus esinduslik ehk vdimaldab teha
Uldkogumi kohta jareldusi (95% usaldusnivoo ning 5% valimivea puhul). Vastamismadraks kujunes 5%.
Kisitlusankeedi tditmise keskmiseks ajaks oli 11 minutit (mediaan). Veebiklsitlus viidi 1dbi 2015.
aasta augustis.

Veebikisitluse vastuseid anallitsiti peamiselt kolmes 18ikes:

Sektor (primaar-, sekundaar- ja tertsiaarsektor)

Ekspordikategooria (allhankijana eksportivad, valmistooteid eksportivad ja teenuseid
eksportivad ettevotted)

Ettevdtte suurus (mikro-, vdike-, keskmise suurusega ja suurettevdtted)

Tadiendavalt anallUsiti vastuseid ka tapsemate tegevusvaldkondade I[8ikes, [&htudes EMTAK-i
koodidest, mille vastanute arv oli lle kimne. Need olid toiduainetddstus, tekstiilitootmine,
rdivatootmine, puidutddtiemine, metalltoodete tootmine, mujal liigitamata masinate ja seadmete
tootmine, modblitootmine, programmeerimine, ehitus, hulgi- ja jaekaubandus, veondus ja laondus
ning kutse- teadus- ja tehnikaalane tegevus. Tulemuste koondtabel on toodud lisas 7.

VeebikUsitluse vastuste analilsi pdhjal kujundati peamised jareldused ning vorreldi neid 2010. aasta
uuringu tulemustega, et selgitada valja, mis on eksportddride konkurentsivdimes viimase viie
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aastaga muutunud. Anallusi tulemusel kaardistatud eksportédride konkurentsivbime peamised
kitsaskohad olid soovituste valjaté6tamise aluseks.

Intervjuud veebikiisitlusele vastanud eksportééridega

VeebikUsitluse vastuste tdlgendamiseks, tdiendamiseks ja konkurentsivdimet takistavate tegurite
juurpdhjuste vdljaselgitamiseks viidi ldbi 60 telefoniintervjuud veebikisitlusele vastanud
eksportdoridega.

Intervjuude valim moodustati juhuvalimina, kuid seejuures jalgiti, et vastajate arv jaguneks
jargmiselt:

teenuseid eksportivad ettevotted 35%

[Gpuni viimistletud tooteid eksportivad ettevétted 35%

allhankijana eksportivad ettevétted 20%

allhankijana ja 18puni viimistletud tooteid eksportivad ettevdtted 20%

Intervjueeritute nimekiri on toodu lisas 3.2. Intervjuud tehti vahemikul 21. september kuni 26.
oktoober. Telefoniintervjuud viidi ldbi poolstruktureeritud kujul ehk ette oli valmistatud ankeet
pdhikisimustega, mida tdiendati vestluse kdigus jooksvalt tekkinud kisimustega. Intervjuud
protokolliti. Vastused kajastati struktureeritud tabelis ning véimalusel kvantifitseeriti.

Konsultatsioonid tugiorganisatsioonidega

Uuringu tulemuste, kesksete jarelduste ja esialgsete soovituste valideerimiseks viidi Iabi
konsultatsioonid ettevdtluse tugiorganisatsioonidega (esindusorganisatsioonid, erialaliidud ja
klastrid). Muuhulgas koguti tdiendavaid andmeid tuvastatud ekspordi takistuste Gletamiseks sobilike
tegevuste kohta. Enne Kkonsultatsioone toimus {hine sissejuhatav seminar, et saada tugi-
organisatsioonidelt uuringu tulemustele juba esmast tagasisidet.

Kutsed kohtumiste kokkuleppimiseks saadeti 27 esindusorganisatsioonile, kellest 16-ga toimus
konsultatsioon (vt kaasatud organisatsioonide nimekiri lisas 8).

Esindusorganisatsioonidega toimunud individuaalsed kohtumised leidsid aset novembris 2015.
Kohtumised toimusid poolstruktureeritud intervjuude vormis, mille puhul oli valmistanud labiviija
ette arutelu teemad, kuid vestlus toimus vabas vormis. Erialaliitude esindajatele saadeti uuringu
materjalid ette (kisitluse tulemused, peamised jareldused ja esialgsed tulemused) ning anti aega
nendega tutvumiseks ja soovi korral ettevalmistuste tegemiseks. Kohtumiste kestus jai vahemikku 1-
3 tundi. Esindusorganisatsioonidelt kogutud teabe alusel tdiendati kisitluse tulemuste peatlikke ja
esialgsete soovituste kavandit.

Intervjuud valismaiste ostujuhtidega

Eesti eksportédride maine hindamiseks vadlismaiste ettevdtete seas intervjueeriti valismaiste
ettevdtete ostujuhte, kellel on olnud koostddkogemus Eesti eksportédridega.

Telefoniintervjuude valim moodustati EAS-i sourcing-teenuse kliendid ehk valismaiste ettevotete
ostujuhid. Valimi moodustasid EAS-i esindajad perioodil 01.01.2014-30.06.2015 sourcing-teenust
kasutanud valismaiste ettevotete ostujuhtidest, kellel tekkis sisuline kontakt Eesti eksportdodridega.
Valim hdlmas 37 ettevotet, kellega dnnestus teha 12 intervjuud (Soomest 3, Taanist 3,
Prantsusmaalt 2, Rootsist 2, Hollandist 1 ja Norrast 1).

Intervjuud viidi 1dbi poolstruktureeritult. Intervjuu kisimustik on toodud lisas 4.2 ja
intervjueeritavate nimekiri lisas 4.1. Intervjuude |Uhikokkuvdte on toodud lisas 4.3.
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Vilisriikide praktikate analiiiis

Lisaks anallilisiti valisriikide praktikaid, kaardistamaks teiste riikide ekspordi arendamisele suunatud
meetmeid ja tegevusi, et tuvastada Eestis rakendamiseks potentsiaalseid uusi tegevusi, mis aitaksid
adresseerida uuringu pdhjal tuvastatud Eesti ettevdtete eksporti takistavaid tequreid.

Valisriikide praktikate anallils tugines eeskatt avalikult kdttesaadavale informatsioonile. Kdigepealt
kaardistati hulk potentsiaalseid riike, mille eksporti toetavad meetmed vdivad olla Eestile eeskujuks.
Nende hulgast valiti koostd6os tellijaga valja kuus riiki, mille eksporti teotavatest tegevustest tehti
[Uhillevaade. Selle pdhjal valiti omakorda valja viis riiki, mille meetmeid pdhjalikumalt uuriti.
Nendeks riikideks on lirimaa, Taani, Rootsi, Saksamaa ja TSehhi.

Lisaks avalikult kattesaadavale informatsioonile kontakteeruti ka meetmeid rakendavate asutustega,
et kinnitada avalikest allikatest kogutud informatsiooni korrektsust ja uurida praktikate rakendamise
tulemuslikkust - kas meetmed on olnud edukad ja miks. Kontakteeruti jargmiste asutustega: Business
Sweden, Enterprise Ireland, Taani Valisministeerium, EEIP (TSehhi), TSehhi tddstus- ja kaubandus-
ministeeriumi ekspordi edendamise osakond.
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Lisa 2. Veebikusitluse ankeet

| Kiisimus Vastusevariandid Tehniline lahendus

100% Eesti kapitalil pGhinev ettevote Single-choice (valida saab

i ainult Ghe vastusevariandi)

{ Millise omandisuhtega on Teie
: ettevdte?

: Kuipikk on Teie ettevdtte Rohkem kui 5 aastat ekspordiga tegelenud Single-choice

i ekspordikogemus?

CEi tegele ekspordiga

Allhankijana eksportiv ettevote

Ldpuni viimistletud tooteid vdi IGpptarbijatele
i suunatud tooteid eksportiv ettevote

i Millisesse ekspordi-

E - . ! Teenuseid eksportiv ettevdte Multiple-choice (valida saab
i3 :kategooriasse kuulub Teie PP ¢ mitu vastusevarianti)
' : ettevdte? | E-kanalite kaudu eksportiv ettevte

See hélmab toodete voi teenuste piiridlest mudki
i interneti teel, v.a e-posti, SMS-i v4i telefonikénede
: abil tehtud mudgitehingud.

i Klsimus avaneb neile, kes K3
i puhul valisid vastusevariandi

i "E-kanalite kaudu eksportiv

i ettevote".

: Millised on ettevdtte
i praegused olulisemad ekspordi :
i sihtriigid? Palun markige kuni

i kolm sihtriiki olulisuse

i jarjekorras, alustades kdige

: olulisemast.

: Milline osakaal on piirililesel e-
i3.1 :kaubandusel Teie ettevdtte § %-maar
: ekspordikaibest? i

i Millised on Teie ettevdtte :
olulisemad konkurentsieelised Reageerimiskiirus ndudluse muutustele (paindlikkus)
5.1 ekspordi arendamisel? PaIUn ........................................................................................................ :
: i tooge valja kuni kolm kdige i Tellimuste taitmise v8imekus

i tdhtsamat eelist.

: Valisosaluse olemasolu

Muu: palun nimetage

Vélismaine kontaktivdrgustik

: Innovaatilisus ja tootearendus

 Millised on Teie ettevdtte
: olulisemad puudused ekspordi
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Vastusevariandid

arendamisel? Palun tooge vdlja Seadmed, tehnoloogia, tarkvara :
kUnI kolm k6|ge tahtsamat ........................................................................................................
: puudust. i

Protektsionism (siseturu kaitse, kodumaiste
i ettevotete eelistamine)

' Millised on Teie ettevatte poolt  Sintturul ndutud sertifikaatide ja standardite kdrged

: vélisturgudele eksportimisel : nguded Multiple-choice sihtriikide

6 lgogetud suuremad takistused? ........................................................................................................  Kohta eraldi
F i Uhe sihtturu kohta saab i Sihtturu osapooltega lepingute s6imimise keerukus
mark|da kuni ViiS takistust. ........................................................................................................

: Millised on Teie gttevc")tte poolt Ebasoodne maksusiisteem : olulisust jargneval skaalal:
- kogetud eksporditegevust Eemereeser ettt (1) ei ole probleem: (2)
7 ﬂg}gﬁ\fsdk::mnna Riiklike toetusmeetmete ebaefektiivsus mdnevdrra probleem; (3)
; ‘ A —  suur probleem: (4) ei oska
 probleemid? : Ostja makseriskide vastu kindlustamise teenused ! elda.

i pole kattesaadavad

Halb transpordithendus teiste riikidega

{ Muu: palun nimetage
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Millised on Teie kogemusel

i peamised takistused piirililese
: e-kaubanduse teostamisel?

: V&imalik on valida kuni 5
 vastusevarianti. .

Vastusevariandid

Ei oska takistusi hinnata, kuna pole piirililese e-
i kaubandusega varem kokku puutunud

Ei oska hinnata e-poe investeeringu tasuvust ning ei

: ole seepdrast kindel, kas e-poega seonduvad

i kulutused (nt keelelise toe pakkumine piiritleseks

i mlgiks, e-poe haldamiskulud Gldisemalt jne) on

i pdhjendatud

Vahesed teadmised piirililesest internetiturundusest

i (kuidas tooteid vdi teenuseid sihtturgudel

i reklaamida)

i Vahesed oskused tehniliste mutigilahenduste :
i tellimiseks ja kasutamiseks (sh erinevatel vahenditel: :
i nutitelefon, tahvel, arvuti :

Ei tunne piisavalt sihtriigi digust, sh maksuststeemi
i puudutavaid reegleid

Tarbijate usaldus toodete/teenuste interneti kaudu

i ostmise vastu on madal (ei soovita avaldada isiku- ja

i krediitkaardiandmeid jne)

i Juurdepads sobivale miigiplatvormile (nt Amazon,
i eBay jms) on piiratud

Vahendaja (nt rahvusvahelised mudgiplatvormid

i nagu Amazon, eBay) poolt pakutava teenuse kulud
i on liiga kdrged

Probleemid logistikaahelaga, mis muudavad tarneaja
i kliendi jaoks liiga pikaks i
Sihtriigi internetikiirused ei véimalda teenust

i piiridleselt pakkuda (nt allalaadimist eeldatavate
toodete/teenuste puhul)

E-kanalites piiritilese miitigiga seotud kulud on tuluga
i vOrreldes kdrged H
 E-kanalites piirililese mitgiga seotud
i makseprobleemid (nditeks liiga kdrged PayPali tasud, :
i pangalinkide vahene kasutamine sihtriigis jne) H

Midgilepinguga vdi toodete ja teenuste puudustega
i seotud vaidluste lahendamine on kulukas

9

 Palun markige, milliseid
i tegevusi teete oma ekspordi
: konkurentsivdime tdstmiseks?

Investeerimine tootmisseadmetesse ja -
i tehnoloogiasse

Tehniliselt keerulisemate toodete/teenuste osakaalu
i suurendamine (enam valmistooteid ja -teenuseid)

Valismaiste spetsialisti(de) kaasamine (nt
i tehnoloogia, miitgi, tootearenduse valdkonnas)
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Vastusevariandid

EttevGtte positsioneerimine sihtturul (nt
i titarettevdtte asutamine, esinduse loomine)

Oma toodete/teenuste kohandamine sihtturu
i ootustele

Oma toodete/teenuste tutvustamine
i turundusdritustel, messidel

Muu: palun nimetage

Tootearendusprotsessi juhtimiseks vajalike teadmiste
i ja oskuste puudumine i

Sobivate vdlisekspertide puudus vdi nende
i kontaktide leidmise keerukus

Kesised koostédvdimalused teadus- ja
i arendusasutustega

: Piiratud ndudlus
: Millised on ettevGtte peamised :-

: ! takistused omatoodete ! Sintriigi tarbijate vajaduste ja eelistuste vihene . .
£10.1 : (Idpptoodangu) tootjaks : tundmine KL{”' > probleemi saab
: : - ORI s i i mdrkida
: arenemlsel? VOIma|Ik on Vallda ........................................................................................................

i kuni 5 vastusevarianti. i Tarnijatest tulenevad takistused (nt puudub vdimalus :

i tarnida koiki materjale/komponente)

Rahaliste vahendite puudus investeeringuvajaduse
i katmiseks

Geograafilisest asukohast tulenevad takistused

Muu: palun nimetage

Millised on ettevotte

~ eksporttoodangu | Vahepealkir: Ettevditte huvl teadmised Jaoskused |
:10.2 : tootearendusega seotud i P

: X I . i Tootearendusprotsessi juhtimiseks vajalike teadmiste i markida
takl.stused? meghkpn valida ‘ ja oskuste puudumine i
: kuni 5 vastusevarianti. :

- Kvalifitseeritud t&5j6u puudus
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Vastusevariandid

S

Sobivate vdlisekspertide puudus vdi nende
i kontaktide leidmise keerukus

Kesised koostddvdimalused teadus- ja
i arendusasutustega

! Piiratud ndudlus

Sihtriigi tarbijate vajaduste ja eelistuste vdahene
i tundmine

Tarnijatest tulenevad takistused (nt puudub véimalus
i tarnida koiki materjale/komponente) i

Rahaliste vahendite puudus investeeringuvajaduse
i katmiseks

Geograafilisest asukohast tulenevad takistused

- Muu: palun nimetage

Millised on ettevotte peamised
takistused tootlikkuse i Avatud kasimus
kasvatamisel? i i

Koostoo teiste eksportooridega

Kas olete teinud eksportimisel : Jah :
12 koostééd teiste ..... s Single_choice
i eksport6oridega? {Ei :

13

S 14

215

 Kuidas koostsb teiste
i eksportodridega tekkis?

Mis eesmargil tegite koostodd
teiste eksportddridega?

 Palun hinnake, kui vajalikuks
: peate enda ettevdtte jaoks

EttevGtjaid Ghendava organisatsiooni kaudu (nt
i erialaliit, klaster, Kaubandus-T66stuskoda)

: Teise ettevotte initsiatiivil  Multiple-choice
Olemasoleva/varasema koosté6kogemuse pdhjal
i sama eksporttdriga

{ Muu: palun nimetage

Mastaabisdastu saavutamiseks/kulude
i optimeerimiseks (nt kokkuhoid transpordikuludelt)

Teineteist tdiendavate toodete/teenuste Multiple-choice
i eksportimiseks :

i Uhiseks turundustegevuseks

Muu: palun nimetage

i Vajalik

E Pigem vajalik
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Vastusevariandid

ekspordisuunalist koosté6d
i teiste eksportdodridega (nt

i kogemuste jagamise,

: tellimusmahtude taitmise

i eesmargil)?

] Millised on Teie ettevotte
i16 i tulevikuplaanid ekspordi
: : valdkonnas?

Millistele uutele turgudele
i plaanite tulevikus laieneda?

Pigem ebavajalik

Ei oska oelda

Muu: palun nimetage

: Luniajalises perspektiivis (jargneva paari aasta

e T e - Markida saab kuni 5 sintriik

Pikaajalises perspektiivis 3-5 aasta parast: kbik riigid
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Lisa 3. Veebikusitlusele vastanute telefoniintervjuud

Lisa
Nr

Uldine

3.1. Telefoniintervjuude ankeet

Kisimus

eksporditegevus

Seotud veebiankeedi kiisimus /
markus

Teie ettevdttel on X aastat ekspordikogemust. Palun kirjeldage kuidas on
ettevtte eksporditegevus aastate jooksul muutunud? Kas on olnud ka
olulisi muutusi ka sihtriikide valikus?

Lahtutakse K2 vastusest (ettevétte
ekspordikogemuse pikkusest).

Teie ettevdte on tegev mitmes ekspordikategoorias nagu ... (nimetatakse).
Palun selgitage, et mis tooteid/teenuseid te erinevates kategooriates
ekspordite? Milline on toodete-teenuste mahu vahekord (juhul kui oli
madrkinud nii toodete kui teenuste eksportimine)?

Lahtutakse K3 vastusest. E-eksport ei
ole eraldiseisvalt kdesoleva uuringu
fookuses.

Sihtriigid

3.1.

Olete nimetanud oma peamiste ekspordi sihtriikidena X-i, Y-i ja Z-i. Miks on
antud riigid kdige olulisemad ja milline on nende sihtturgude eksporditulu
osakaal kogu ekspordi midgitulust?

Lahtutakse K4 vastusest.

3.2.

Millistesse riikidesse ekspordite lisaks eelnimetatutele ja millises
mahu/osakaalu moodustab eksport nendele turgudele (kas on
markimisvaarne)?

3.3.

Kuidas on kujunenud praegune ekspordi sihtriikide koosseis? Miks olete
otsustanud nende riikide kasuks?

3.4.

Millistes sihtriikides omate kdige pikaajalisemat kogemust? Millistes
sihtriikides omate kdige vdahem kogemust?

3.5.

Kuidas on ettevotte konkurentsipositsioon ekspordi sihtturgudel viimastel
aastatel muutunud? Millest on olnud need muutused tingitud?

Eelised ja puudused

Toite veebikisitlusel olulisemate konkurentsieelistena ekspordi arendamisel

4 vdlja ... nimetada. Kuidas on need mdjutanud ettevétte eksporditegevust? Lahtutakse K5.1 vastusest.
Kuidas erinevad konkurentsieelised sihtturgude 18ikes?
5.1 OIuIisematNe.ks puudustekiekspordi argndamisel pidasite ... nimetada. Kuidas Lihtutakse K5.2 vastusest.
on need m&jutanud ettevétte eksporditegevust?
52 Milliseid samme olete astunud nimetatud puuduste Gletamiseks? Milliseid
tulemusi on see andnud?
Kuidas hindade takistuste ja eeliste vahekorra muutust ajas? Kas takistused
5.3. o . ; ~ s
on muutunud aja jooksul vaiksemaks ja eelised tugevamaks vdi vastupidi?
Takistused
Valfsturule X~e%<sport|m|sel 9Iete kogenud Z~htak|stu5|. M|Ilest o~n olnud Lihtutakse K6 vastusest. Kiisimust
6.1. takistused pdhjustatud? Kuidas on need mdjutanud teie ettevdtte . e VS
. kUsitakse kdikide sihtriikide kohta.
eksporditegevust?
6.2, Milliseid samme olete teinud nimetatud takistuste Gletamiseks? Milliseid
tulemusi on see andnud?
Kas moni nimetatud takistustest on teie ettevdtte jaoks Gletamatu? Miks?
6.3. Teisisdnu: kas on olnud takistusi, mille tdttu on jaanud turule sisenemata vdi
tehing tegemata?
Eksporditehingute kindlustamise kogemus
Kas Teie ettevdte on kandnud eksportimisel kogetud probleemide t&ttu
7.1. rahalist kahju? Nt eksporditehingud on jadnud teostamata, teostatud
vdiksemas mahus, rahaline kahju tulenevalt arvete tasumata jatmisest.
Milline on Teie ettevdtte kogemus ekspordi krediiditehingute kindlustamisel?
7.2. Kas olete kasutanud? Kas teenus on olnud Teile piisavalt kdttesaadav?

Miks?

Tegevused ekspordi konkurentsivdoime tostmiseks

Olete tegelenud ettevdtte ekspordi konkurentsivdime tdstmiseks X-i, Z-i ja
Y-iga. Milliseid tulemusi on see seni andnud? Mis tegevused on olnud
ettevotte ekspordi konkurentsivdime tdstmise seisukohast kdige
olulisemad?

Lahtutakse K9 vastusest.
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Kisimus

Seotud veebiankeedi kiisimus /

markus

Nimetasite omatoodete tootjaks arenemisel/tootearendusega seotud
takistustena X-i, Z-i ja Y-it. Palun selgitage, mis on nende takistuste

91 pdhjusteks? Kuidas on need takistused mdjutanud teie ettevétte Lahtutakse K10.1 v6i 10.2 vastusest.
eksporditegevust?

9.2 Milliseid samme olete astunud nimetatud puuduste tletamiseks? / Kuidas

o olete proovinud nimetatud takistusi Giletada? Mis tulemusi on see andnud?

Tdite veebiankeedis tootlikkuse kasvatamise takistustena vélja X-i, Z-ija Y-

10.1. it. Palun selgitage, mis on nende takistuste pdhjusteks? Kuidas on need Lahtutakse K11 vastusest.
takistused mdjutanud teie ettevotte eksporditegevust?

10.2 Milliseid samme olete astunud nimetatud puuduste tletamiseks? / Kuidas

olete proovinud nimetatud takistusi Giletada? Mis tulemusi on see andnud?

Koostdo eksportimisel

Olete teinud eksportimisel koostédd teiste eksportodridega. Milles see

Lahtutakse K12-14 vastustest.

11.1. koostd0 tapsemalt seisnes? Kas tegemist on tGhekordsete koosté0projektiga | Kisitakse ainult koostddkogemust
vOi jarjepideva koostddga? omavatelt eksportdoridelt.
Milline on olnud koosté6kogemus? Kas see osutus teie ettevotte jaoks
11.2. .
kasulikuks?
Kusitakse ka nendelt, kes ei ole
113, Milles seisneb Teie silmis kasu ettevotetega koostoo tegemisest? Mis paneks = koostddd teinud - kas ja kus nad
Teid koost6od tegema (juhul kui ei ole seda tehtud)? ndevad koostdo tegemisest saadavat
kasu?
Olete hinnanud ekspordisuunalist koost66d teiste eksportooridega
12.2. ..nimetada ldhtuvalt veebikusitluse vastusest. Palun p&hjendage oma Lahtutakse K16 vastusest.
hinnangut.
Mis vaIdkgnnas plaanite kgostogd Feha? Nt rna.staab|saastti . Lahtutakse K16 vastusest, Kisida
12.2. saavutamiseks/kulude optimeerimiseks, tellimismahtude taitmiseks, ainult, kui pidas vajalikuks vai pigem
teineteist tdiendavate toodete/teenuste eksportimiseks, lihiseks N~
vajalikuks.
turundustegevuseks.
Ekspordiplaanid
131, Plaanite Iaie'neda tulevikus X, Z ja Y turgudele. Miks soovite just nendele Lshtutakse K17 vastusest.
turgudele laieneda?
13.2. Milliseid samme olete teinud nendele turgudele sisenemiseks?
133, Milliseid riske ndete nendele turgudele sisenemisel? Mis vdib takistuseks
kujuneda?
Kusitakse ainult nendelt, kes on
14 Kui jatta kdrvale rahaline tugi, siis kuidas saaks riik teid eksportimisel ndidanud intervjuu kdigus initsiatiivi

toetada.

antud teemal arutlemiseks ja v&ivad
omada haid motteid?
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Lisa 3.2. Intervjueeritute nimekiri

Ettevote

Arras Construction Furniture OU

ARTEX Design Factory OU
Cantex Holding OU

Dafine Engineering OU
Decoreter OU

Ecometal AS

Estonia Klaverivabrik AS
Fratelli Grupi OU

Grader Service Tootmine OU
History & Heraldry Europe OU
Knuth Baltic OU

Kunda Nordic Tsement AS
Marglin OU

OVINGER 0U

Pelltech OU

PR Firmareklaam OU

Revala OU

Saare Fishexport OU
SKAMET oU

Vestarol OU

AAA Patendibiiroo OU

A Film Eesti OU

Alltours OU

Astramar Shipping OU

Baltic Marine Services Tallinn OU

Code Factory OU
Deckol Nord OU
Elvior OU

iLogistics OU

KKS 0U

MiPo Company OU
OKKA 0U
Patendibiiroo KAOSAAR 0U
Prefabcon OU
Prosped Solutions OU
Raam Transport OU
Sevengroup OU
Tallinn Airport GH AS

Teamwork Engineering OU

Intervjuu kuupdev
23.09.2015

29.09.2015
25.09.2015
29.09.2015
19.10.2015
30.09.2015

30.09.2015
1.10.2015
24.09.2015

23.09.2015
25.09.2015
29.09.2015
21.10.2015
20.10.2015
28.09.2015
30.09.2015
09.10.2015
1.10.2015

20.10.2015
28.09.2015
24.09.2015
28.09.2015
29.09.2015
21.10.2015
1.10.2015

25.09.2015
29.09.2015
22.09.2015
19.10.2015
28.09.2015
23.10.2015
26.10.2015
29.09.2015
28.09.2015
21.09.2015
29.09.2015
30.09.2015
30.09.2015
19.10.2015

Eksportija kategooria

Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte

Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte

Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevéte
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Ldpuni viimistletud tooteid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevéte
Teenuseid eksportiv ettevéte
Teenuseid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevéte
Teenuseid eksportiv ettevdte
Teenuseid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevdte
Teenuseid eksportiv ettevdte
Teenuseid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevdte
Teenuseid eksportiv ettevdte
Teenuseid eksportiv ettevéte
Teenuseid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevote
Teenuseid eksportiv ettevote

Teenuseid eksportiv ettevote
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Ettevote Intervjuu kuupdev Eksportija kategooria

Avergo OU 20.10.2015 Allhankijana eksportiv ettevote

Fein-Elast Estonia OU 28.09.2015 Allhankijana eksportiv ettevéte

Fleibel Group OU 25.09.2015 Allhankijana eksportiv ettevéte

Jiri Omblusvabrik OU 21.10.2015 Allhankijana eksportiv ettevote

Muoviura Eesti OU 28.09.2015 Allhankijana eksportiv ettevote

Ratas AS 29.09.2015 Allhankijana eksportiv ettevéte

Rebruk GH OU 25.09.2015 Allhankijana eksportiv ettevéte

Terasman OU 30.09.2015 Allhankijana eksportiv ettevote

TNC-Components OU 30.09.2015 Allhankijana eksportiv ettevote

Victor Stationery OU 30.09.2015 Allhankijana eksportiv ettevéte

B-plast AS 19.10.2015 AIIhankl.Jana ekprFtIVJa I8puni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

Duschy AS 20.10.2015 AIIhank{Jana ekiportw ja [dpuni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

Ensto Lighting OU 1.10.2015 AIIhank{Jana ekiportw ja [dpuni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

Industri Textil Job OU 110.2015 AIIhankl.Jana ekprFtIVJa I8puni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

Lavinton OU 28.09.2015 AIIhank{Jana ekiportw ja [dpuni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

Lindfors Estonia OU 29.09.2015 AIIhank{Jana ekiportw ja [dpuni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

Rauameister AS 53.09.2015 AIIhank{Jana ekfportlv ja I8puni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

Soleest OU 30.09.2015 AIIhank{Jana ekfportlv ja I8puni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

Velma Mésbel OU 20.10.2015 AIIhank|.Jana ekiportw ja [dpuni viimistletud tooteid
eksportiv ettevote

VIP-M&8bel OU 21.10.2015 AIIhank|.Jana ekfportwja I&puni viimistletud tooteid
eksportiv ettevdte

F1L1R S B ) 13.10.2015 Allhankijana eksportiv ning I8puni viimistletud tooteid ja

teenuseid eksportiv ettevote
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Lisa 3.3. Intervjueeritute profiil

Intervjueeriti 60 ettevdtet. Jargnevalt on esitatud intervjueeritud ettevdtete jaotus eksportija
kategooria, ettevotte tllbi, ettevdtte suuruse, ekspordi osakaalu ja ekspordikogemuse alusel.

Intervjueeritavad ettevotted valiti sihipdrase valimi teel ehk jalgiti, et vastanute arv jaguneks
jargnevalt: 20 valmistooteid eksportivat ettevBtet, 20 teenuseid eksportivat ettevotet, 10
allhankijana eksportivat ettevdtet ja 10 nii allhankijana kui valmistooteid eksportivat ettevétet.
Intervjueeritavate valimi moodustamise pdhimotted ja valituks osutunud ettevotted kooskdlastati
Tellijaga.

m Ldpuni viimistletud tooteid
eksportiv ettevote

Teenuseid eksportiv ettevéte
m Allhankijana eksportiv ettevote

Allhankijana eksportiv ja I8puni
viimistletud tooteid eksportiv
ettevote

m Allhankijana eksportiv ning
19; 32% IGpuni viimistletud tooteid ja
teenuseid eksportiv ettevote

Joonis 30. Intervjueeritud ettevotete jaotus eksportija kategooria alusel

m Votmekliendid

Tegutsevad kasvukliendid

m Piirkonnakliendid

24: 40% Alustavad kasvukliendid

® Suurkliendid

Joonis 31. Intervjueeritud ettevotete jaotus ettevotte tiilibi alusel

Intervjueeritud ettevdtete hulgas olid kdige suuremal méaaral esindatud véikeettevotted. Uldiselt on
eksportooride seas kdige rohkem mikroettevotteid.
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m Vidikeettevdte

Mikroettevote

m Keskmise suurusega

ettevdte

Suurettevote

Joonis 32. Intervjueeritud ettevotete jaotus ettevotte suuruse alusel

Kui Uldiselt on eksportivate ettevdtete eksporditulu osakaal mulgitulust keskmiselt 50%, on
intervjueeritud ettevdtete seas enam suurema ekspordi osakaaluga ettevotteid.

m91-100%
81-90%

m41-50%
51-60%

m61-70%

10: 17% = 71-80%

Joonis 33. Intervjueeritud ettevotete jaotus ekspordi osakaalu alusel

B Rohkem kui 5
aastat

Kuni 5 aastat

Joonis 34. Intervjueeritud ettevotete jaotus ekspordikogemuse alusel
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Lisa 4. Valismaiste ostujuhtide telefoniintervjuud

Lisa 4.1. Kidsimustik

1 What was the area you wanted to cooperate in with Estonian companies?

2  What triggered the interest in/need for cooperation with an Estonian company?

3 Did you manage to work in cooperation with any Estonian companies?

3.1 If you did, how would you characterize the cooperation?

3.2 If youdidn't, why did the attempt at cooperation fail?

4 Inyour opinion, that is the value of Estonia as a country of origin?

5 In your opinion, what is the overall reputation of Estonian exporters?

In your opinion, how do Estonian entrepreneurs and companies compare with the entrepreneurs and

51 companies of other countries?

5.2 What are their competitive advantages?

5.3 What are their competitive disadvantages?

5.4 How would you rate the production/service quality of Estonian companies?

5.5 How would you rate the production/service efficiency of Estonian companies?

5.7 How would you rate the price level (value for money) of Estonian companies?

5.8 How would you rate the reliability of Estonian companies?

What support schemes or measures has the state introduced in country X to foster the export activities of

6 ;
enterprises?

As an example are there any grants for export activities, support for participation on international fairs,

6.1 trainings for entrepreneurs, information platforms?

6.2 Which state organisation is responsible for the implementation of these support measures?

What should Estonian companies do to facilitate cooperation with foreign companies?
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Lisa 4.2. Intervjueeritud ostujuhtide nimekiri

Ettevote Riik Intervjuu kuupdev
ANDRITZ Oy Soome 05.08.2015
Heka Dental A/S Taani 05.08.2015
Ljungdahl A/S Taani 07.08.2015
Burmeister & Wain Energy A/S Prantsusmaa 27.08.2015
GIFI Groupe Prantsusmaa 27.08.2015
Prebos BV Holland 01.09.2015
Sevn & Comfort Taani 02.09.2015
Logistic Contractor HB Rootsi 02.09.2015
Cargotec Sweden Bulk Handling AB  Rootsi 02.09.2015
Laeringsverkstedet AS Norra 03.09.2015
Bevetrade Oy Soome 04.09.2015
Kamelia Shop Oy Soome 04.09.2015

Lisa 4.3. Vastuste kokkuvote

Valismaiste ostujuhtide telefoniintervjuude valimis oli kokku 35 kontakti, sealhulgas 9 Soomest, 5
Taanist, 5 UK-st, 4 Rootsist ning 4 Norrast. Intervjuus n8ustus osalema 12 kontakti, intervjuust
keeldus 5 kontakti ning Ulejddnutega ei saadud Uhendust. Kolm intervjueeritavat olid Soome
ettevdtted, 3 Taani ettevdtted, 2 Prantsusmaa, 2 Rootsi ning 1 Hollandi ja 1 Norra ettevdte.
Keeldumise p&hjuseks toodi eelkdige ajanappus vOi Eesti ettevdtetega kokkupuute ning koostdd
puudumine.

Intervjueeritavate hulgas oli viis suurettevftet, kaks keskmise suurusega, kaks vdike- ja kolm
mikroettevdtet. Suurem osa intervjueeritud ettevdtetest tegutseb sekundaarsektoris, neli kuulub
tertsiaarsektorisse. Valismaiste importééride seas leidus nii konglomeraate (nt Uks, kes tegelesid
muuhulgas tehaste ehitamise ning hiddroelektrijaamadele varustuse pakkumisega) kui ka
mikroettevdtteid (nt ks, kes tegelesid naisterdivaste tootmise ja muidgiga).

Vastanutest 10 ostujuhti jdudis Eesti ettevdttega reaalse koostooni ning kaks olid intervjuu
[abiviimise hetkel koostédlabirdakimiste staadiumis (otsimas sobivat partnerit). Neli ettevotet
importisid Eestist terastooteid, kaks ostsid Eestis toodetud md&dblit, lisaks tehti koostédd ka
ehitusmaterjalide (sh valmismajade), tekstiili ning plastiktoodete valdkonnas.

Intervjuudest selgus, et eelkdige tunti huvi Eesti ettevdtte kui potentsiaalse koostddpartneri vastu
just hinna-kvaliteedi suhte tdttu. Kaheteistkiimnest vastanust 10 mainis Eesti ettevOtete head
hinnataset ning sama paljud ka head kvaliteeti. Intervjuudest jareldus, et kuigi lldise teenuse/toote
kvaliteediga jaadi rahule, oli tegemist Uldjuhul lihtsamate toodetega. Uhe ettevdtte puhul, kes tarnis
Eestist tehniliselt keerulisi niSitooteid, ei jadnud ostujuht toote kvaliteediga rahule. Seejuures eeldati
Eestis toodetud kdrgtehnoloogiliste toodete puhul madalamat hinda, kuid kvaliteedi osas médndusi
teha ei soovitud.

Eesti ettevdtteid hinnati kui usaldusvdarseid ning hea keeleoskusega partnereid. Positiivse kiljena
mainiti ka Skandinaaviamaadele sarnast ja sobivat mentaliteeti (seda nii Soome, Prantsusmaa kui ka
Taani ettevltete poolt). Kiideti ka Eesti saatkonna t66d ning mitmel juhul sai huvi koost66 vastu
alguse just tanu sellele, et saatkond vottis ise vélisettevottega Gihendust.
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Konkurentsieeliseks teiste Euroopa riikide ees peeti eelkdige eelmainitud hinna-kvaliteedi suhet ning
geograafilist asukohta. Negatiivse aspektina mainiti transpordi kulukust ning Skandinaaviast
erinevaid regulatsioone.

Valismaised ostujuhid oma kohalike eksporti toetavate riiklike meetmetega Uldiselt kursis ei olnud.
Vaid Taani ettevdte mainis, et sealne valitsus toetab ettevdtteid midgi- ja turunduse vallas - toetab
vdlismessidel ja -seminaridel osalemist kompenseerides teatud osa reisikuludest.

Peamiseks soovituseks Eesti eksportivatele ettevdtetele oli ndhtavuse suurendamine rahvusvahelisel
turul, nt enda tutvustamine erialamessidel. Kohati peeti Eesti ettevdtteid liiga tagasihoidlikeks ning
soovitati aktiivsemat mudgitegevust. Enamikul juhtudel sai koost66 alguse valisettevotte poolt ja/voi
riigi toel (EAS, saatkonnad) - Eesti ettevdtete endapoolset initsiatiivi soovitakse ndha rohkem. Lisaks
toodi mitmel juhul valja soovi taisteenuse jarele, mida Eesti ettevdte tanasel paeval veel pakkuda ei
suuda vdi ei soovi (materjalide tarnimine, tootmine, pakkimine, transport).
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Lisa 5. Veebikusitluse tulemuste taiendavad ulevaated

12; 3%

m Pdllumajandus- metsamajandus ja
kalapllk (EMTAK A)

Ehitus (EMTAK F)

® Hulgi- ja jaekaubandus;
Mootorsdidukite ja mootorrataste

remont (EMTAK G)
Veondus ja laondus (EMTAK H)

mInfo ja side (EMTAK J)

Kutse-, teadus-ja tehnikaalane
tegevus (EMTAK M)

Haldus ja abitegevused (EMTAK
N)

mMuud teenindavad tegevused
(EMTAK S)

mTeised (EMTAKK; L; P; Q; R)

151;33%

m Toiduainete tootmine

Tekstiilitootmine

mR&ivatootmine

Puidut&dtiemine ning puit- ja
korktoodete tootmine, v.a
modbel;

mmetalltoodete toomine; v.a
masinad ja seadmed

mArvutite, elektroonika- ja
optikaseadmete tootmine

mMujal liigitamata masinate ja
seadmete tootmine

Raivatootmine
m Muu tootmine
Masinate ja seadmete remont ja

paigaldus

Ulejggnud

Joonis 35. Veebikiisitlusele vastanud ettevotete jagunemine valdkondade IGikes (n = 452)
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100%

" Soome
Lati

= Leedu

80% A

mVenemaa

B Rootsi
Saksamaa

60% -

mNorra
USA

m Holland

40% A
m Belgia

1

B Taani

m Kasahstan
20% A
m Poola

Austria

® Suurbritannia

0% -

Primaarsektor (n = 12) Sekundaarsektor (n = 177) Tertsiaarsektor (n = 263)

Joonis 36. Veebikiisitlusele vastanud eksportooride peamised sihtriigid ettevotete tegutsemisvaldkondade I6ikes (n =
452). lga ettevote sai markida kuni kolm peamist sihtriiki.
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/- .
100% m Vélisosaluse olemasolu

= Toodete/teenuste disain ja
atraktiivsus

m Rahalised vahendid
investeeringute
32 43 teostamiseks
38 Mudgi- ja turundusalane
kompetents

80% 1

mTH6jou kvaliteet ja
professionaalsus

[V
60% V&imekus taita tellimusi

B Reageerimiskiirus ndudluse
muutustele (paindlikkus)

m Valisturgude, -tarbijate

40% A 64 eelistuste tundmine
80

80 m Toote/teenuse omahind
48

Toodete/teenuste kvaliteet

N e
20% A 12 10
23 m Seadmed, tehnoloogia,
- 23 tarkvara
5
Innovaatilisus ja
tootearendus
) m Vdlismaine
0% kontaktivdrgustik

Allhankijana Kombinatsioon  Ldpuni viimistletud Teenuseid eksportiv
eksportiv ettevote mitmest tldbist (n = tooteid eksportiv  ettevdte (n = 132)
(n=71) 108) ettevote (n = 127)

Joonis 37. Veebikiisitlusele vastanud eksportooride peamised konkurentsieelised ettevotete ekspordi-kategooriate
I16ikes (n = 452). Iga ettevote sai markida kuni kolm tahtsamat eelist.
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100% -
= Valisosaluse olemasolu

= Toodete/teenuste disain ja
atraktiivsus

m Rahalised vahendid

80% A investeeringute teostamiseks

Midgi- ja turundusalane
kompetentsus

m T60jou kvaliteet ja
professionaalsus

[/
60% Voimekus taita tellimusi

B Reageerimiskiirus ndudluse
muutustele (paindlikkus)

m Valisturgude, -tarbijate

40% A eelistuste tundmine

m Toote/teenuse omahind

m Toodete/teenuste kvaliteet

20% A m Seadmed, tehnoloogia,

tarkvara

Innovaatilisus ja tootearendus

m Valismaine kontaktivorgustik

0% -
Primaarsektor (n = 12) Sekundaarsektor (n = 177) Tertsiaarsektor (n = 263)

Joonis 38. Veebikiisitlusele vastanud eksportooride peamised konkurentsipuudused ettevotete tegutsemisvaldkondade
Idikes (n = 452). Iga ettevote sai markida kuni kolm olulisemat puudust.
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100% -
= Valisosaluse olemasolu

= Toodete/teenuste disain ja
atraktiivsus

80% ® Rahalised vahendid

° investeeringute teostamiseks
Miilgi- ja turundusalane
kompetentsus

m T60jou kvaliteet ja
professionaalsus

0, -
60% Vimekus taita tellimusi

m Reageerimiskiirus ndudluse
muutustele (paindlikkus)

m Valisturgude, -tarbijate

40% A eelistuste tundmine

m Toote/teenuse omahind

Toodete/teenuste kvaliteet

20% A m Seadmed, tehnoloogia,

tarkvara

Innovaatilisus ja
tootearendus

m Vdlismaine kontaktivorgustik

0% -
Suurettevote (n = 8) Keskmine ettevbte Vdikeettevbte (n = Mikroettevdte (n =
(n = 41) 116) 287)

Joonis 39. Veebikiisitlusele vastanud eksportooride peamised konkurentsipuudused ettevotete suuruste I6ikes (n =
452). lga ettevote sai markida kuni kolm olulisemat puudust.

123 |EY



Eesti eksportoride konkurentsivdime uuring
Lopparuanne 25.11.2015

I .
IS BN .
I N N .
mE N .

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T70% 80% 90% 100%

m Tugev konkurents sihtturgudel
Piiratud ligipdas turunduskanalitele
= Protektsionism (siseturu kaitse, kodumaiste ettevdtete eelistamine)
Erinevused sihtriikide tarbijate eelistustes
m Ostja poolt pdhjustatud kahju (nt ostja poolt tasumata arved)
= Sihtturul ndutud sertifikaatide ja standardite kdrged nduded
Lepingute s&lmimise keerukus sihtturu osapooltega
m Ajamahukad ja/v6i keerulised tolliprotseduurid
m Sihtriigi vddras drikultuur ja -tavad
Informatsiooni kdttesaadavus sihtturu kohta
= Ndudluse ebastabiilsus
= Ebasoodne maksustisteem
= Kolmandate riikide kdrge tollimaks
Muu

Joonis 40. Veebikiisitlusele vastanud ettevotete peamised taksitused vilisturgudel (n = 452). Iga ettevote sai markida
iga oma peamise sihtriigi kohta (ehk kuni kolme sihtriigi kohta) kuni viis kogetud takistust.
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100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

29
41
.10
122
26

70 63

73
23

95
136
118 7
Kombinatsioon mitmest Allhankijana eksportiv Teenuseid eksportiv ~ Ldpuni viimistletud tooteid
tulbist (n = 108) ettevote (n =71) ettevote (n = 132) eksportiv ettevdte (n =

127)
Kolmandate riikide kdrge tollimaks
" Ebasoodne maksusiisteem
= Ndudluse ebastabiilsus
u Informatsiooni kattesaadavus sihtturu kohta
Sihtriigi védras drikultuur ja -tavad
® Ajamahukad ja/vGi keerulised tolliprotseduurid
Lepingute sdlmimise keerukus sihtturu osapooltega
m Sihtturul ndutud sertifikaatide ja standardite kérged nduded
m Ostja poolt pdhjustatud kahju (nt ostja poolt tasumata arved)
B Erinevused sihtriikide tarbijate eelistustes
Protektsionism (siseturu kaitse, kodumaiste ettevdtete eelistamine)
® Piiratud ligipdas turunduskanalitele
Tugev konkurents sihtturgudel

B Ej ole takistusi kogenud

Joonis 41. Veebikiisitlusele vastanud ettevotete peamised takistused vélisturgudele eksportimisel
ekspordikategooriate I6ikes (n = 452). Iga ettevote sai markida iga oma peamise sihtriigi kohta (ehk kuni kolme
sihtriigi kohta) kuni viis kogetud takistust.
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Joonis 42. Veebikiisitlusele vastanute poolt margitud Eesti majanduskeskkonna probleemid (n = 452). Iga vastaja
hindas koiki valikuvariante.
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Joonis 43.

Primaarsektor

Sekundaarsektor

Tertsiaarne sektor

= Geograafilisest asukohast tulenevad
takistused

B Emaettevdtte poolsed piirangud
Piiratud ligipdas laenukapitalile
m Rahaliste vahendite puudus

investeeringuvajaduse katmiseks

= Suur investeeringuvajadus

m Tootearendusprojektide pikk
tasuvusaeg

= Tootearendusprojektide kdrge riskisus

W Tarnijatest tulenevad takistused (nt
puudub vdimalus tarnida kdiki
materjale/komponente
Sihtriigi tarbijate vajaduste ja
eelistuste vdhene tundmine

m Piiratud ndudlus

m Kesised koostddvdimalused teadus- ja
arendusasutustega

Sobivate vélisekspertide puudus véi
nende kontaktide leidmise keerukus

m Kvalifitseeritud t66j6u puudus

Tootearendusprotsessi juhtimiseks
vajalike teadmiste ja oskuste

puudumine
B Ei ole takistusi

Valmistoodete tootjate poolt margitud tootearendusega seotud takistused sektorite I1Gikes (n = 207)
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100% -
B Geograafilisest asukohast tulenevad
takistused
90% - Emaettevdtte poolsed piirangud
B Piiratud ligipaas laenukapitalile
80% -
= Rahaliste vahendite puudus
investeeringuvajaduse katmiseks
70% A
B Suur investeeringuvajadus
o 4
60% = Tootearendusprojektide pikk tasuvusaeg
50% - B Tootearendusprojektide kdrge riskisus
Tarnijatest tulenevad takistused (nt puudub
v@imalus tarnida kdiki materjale/komponente
40% A
= Sihtriigi tarbijate vajaduste ja eelistuste
9 vdhene tundmine
30%
- 2 ® Piiratud nGudlus
|
20% 1 Kesised koostddvsimalused teadus- ja
arendusasutustega
21
©
38 m Sobivate valisekspertide puudus v&i nende
10% 1 kontaktide leidmise keerukus
J Kvalifitseeritud t66j0u puudus
0% - T T
O O N N
\\F\'\v\(oe“e \J';'gi\‘&ee“e o9 e S\)\)‘e“e B Tootearendusprotsessi juhtimiseks vajalike
" s“‘““ teadmiste ja oskuste puudumine
e

ves

Joonis 44. Valmistoodete tootjate poolt margitud tootearendusega seotud takistused ettevotte suuruste I6ikes (n =
207)
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Primaarsektor

Sekundaarsektor

Tertsiaarsektor

Geograafilisest asukohast tulenevad
takistused

B Emaettevotte poolsed piirangud

= Piiratud ligipaas laenukapitalile

H Rahaliste vahendite puudus
investeeringuvajaduse katmiseks

Suur investeeringuvajadus

B Tootearendusprojektide pikk tasuvusaeg

Tootearendusprojektide korge riskisus

m Tarnijatest tulenevad takistused (nt
puudub v&imalus tarnida kdiki
materjale/komponente)

m Sihtriigi tarbijate vajaduste ja eelistuste
vdhene tundmine

B Piiratud ndudlus

Kesised koostédvBimalused teadus- ja
arendusasutustega

Sobivate valisekspertide puudus voi
nende kontaktide leidmise keerukus

m Kvalifitseeritud t66j6u puudus

Tootearendusprotsessi juhtimiseks
vajalike teadmiste ja oskuste puudumine

® Tugeva driidee puudumine

Huvi puudumine omatoodete arendamise
vastu

B Ei ole takistusi

Joonis 45. Allhankijate poolt margitud omatoodete tootjaks arenemisega seotud takistused sektorite I16ikes (n = 89)
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100% - m Geograafilisest asukohast tulenevad
- takistused
2 Emaettevdtte poolsed piirangud
90% A
W Piiratud ligipdas laenukapitalile
80% A
m Rahaliste vahendite puudus
investeeringuvajaduse katmiseks
70% 7 ® Suur investeeringuvajadus
60% = Tootearendusprojektide pikk
tasuvusaeg
2
m Tootearendusprojektide kérge riskisus
50% A

Tarnijatest tulenevad takistused (nt
puudub vdimalus tarnida kdiki

40% 1 materjale/komponente )
m Sihtriigi tarbijate vajaduste ja
eelistuste vdhene tundmine
30% + m Piiratud ndudlus

Kesised koostddvoimalused teadus- ja

20% A
arendusasutustega

21
9 m Sobivate vélisekspertide puudus véi

8
38 nende kontaktide leidmise keerukus
- Kvalifitseeritud t66j6u puudus
o |

H Tootearendusprotsessi juhtimiseks

10% A

ake e e ake
. (oet’te\‘o _‘A\kge’t‘eﬂo B“e\JO \,\(e‘i’ie\'o vajalike teadmiste ja oskuste
WK N 5\1\}(\}59 N puudumine
ise
e

Joonis 46. Allhankijate poolt margitud omatoodete tootjaks arenemisega seotud takistused ettevotte suuruste IGikes
(n =89
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m Teineteist tdiendavate
toodete/teenuste
eksportimiseks

Tellimismahtude
taitmiseks

® Mastaabisadastu
saavutamiseks/kulude
optimeerimiseks (nt
kokkuhoid
transpordikuludelt)

Joonis 47. Ettevotete koostoo tegemise eesmark (n = 164)

100%
4
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40% - 21
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Uhiseks

4 turundustegevuseks

11

m Teineteist tdiendavate
toodete/teenuste
eksportimiseks

11

Tellimismahtude
22 taditmiseks

i

m Mastaabisddstu

Allhankijand Kombinatsioon
mitmest

kategooriast

saavutamiseks/kulude
optimeerimiseks (nt
kokkuhoid
transpordikuludelt)

Teenuste
eksportijad

Valmistoodete
eksportijad

Joonis 48. Ettevotete omavaheline koostd6 tegemise eesmark (n = 164) eksportivate ettevotete kategooriate I6ikes
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Joonis 49. Ettevotete omavaheline koost66 tegemise eesmark (n = 164) eksportivate ettevotete suuruse I6ikes (n =

164)
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Lisa 6. Kisitluse tulemuste kokkuvote tegevusvaldkondade I6ikes

Tegevusvaldkond Konkurentsieelised | Konkurentsipuudused '!'aklstused
sihtturgudel

Sektorid kokku

Suurimad eelised:

1) Toodete/teenuste
kvaliteet

2) Valismaine
kontakt-vdrgustik

3) Vdimekus tdita
tellimusi

4) Toote/teenuse
omahind

Suurimad puudused:
1) Rahaliste vahendite
puudus

2) Madal miugi- ja
turundusalane
kompetents

3) Valismaise kontakt-
vorgustiku puudumine

Suurimad
takistused:

1) Tugev
konkurents
sihtturgudel

2) Noudluse
ebastabiilsus

3) Protektsionism

Eesti
majanduskeskkonna
probleemid

Suurimad
probleemid:

1) Kvalifitseeritud
t606j6u puudus

2) Riiklike
toetusmeetmete
ebaefektiivsus

3) Ebasoodne
maksuslisteem

4) Liigne birokraatia

Konkurentsivéime

tostmise tegevused

Levinumad
tegevused:

1) Uute klientide
otsimine (22%)
2) Oma
toodete/teenuste
kohandamine
sihtturule (14%)
3) Tootearendus
(14%)

Tootearendusega
seotud takistused

Suurimad takistused:

1) Kvalifitseeritud
t606j6u puudus (12%)

2) Rahaliste vahendite
puudus (10%)

3) Piiratud ndudlus (9%).

Koost66 tegemine

Enamik (64%)
vastanutest peab
koostdd tegemist
vajalikuks.

36% on teinud
eksportimisel koost6dd.
66% nendest on koost6o
algatanud enda
initsiatiivil.

K&ige sagedamini
tehakse koostddd
teineteist tdiendavate
toodete/ teenuste
eksportimiseks ja
tellimismahtude
taitmiseks.

Tulevikuplaanid

Levinumad
tegevused:

1) Olemasolevatel
vdlisturgudel turuosa
suurendamine (42%)
2) Uutele
vdlisturgudele
laienemine (29%)

3) Uute toodete/
teenuste toomine
eksportturgudele
21%)

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Saksamaa

3) Norra

10 Toiduainete
tootmine
(C Tootlev toostus)

Suurimad eelised:
1) Toodete kvaliteet
2) VGimekus taita
tellimusi (valmisolek
tootmisvdimsust
suurendada)*

Suurimad puudused:
1) Vdlismaise kontakt-
vorgustiku puudumine
2) Reageerimiskiirus
ndudluse muutustele

1) Tugev
konkurents

2) Noudluse eba-
stabiilsus*

3) Protektsionism*

Ukski ettevste ei
markinud
takistuste
puudumist.

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

1) Uute klientide
otsimine

2) Tootearendus

3) Investeerimine
tootmis-seadmetesse

Keskmisest
sagedamini: toodangu
tutvustamine
turundusdritustel, nt
messidel (13%)

25% vastajatest tdi valja
takistuste puudumist.

Suurimad takistused:
1) Kvalifitseeritud
t606jou puudus (20%)

2) Sihtturu tarbijate
vajaduste ja eelistuste
vahene tundmine (15%)
3) Sertifitseerimis-
nduded*

Tehakse keskmisest
vahem koostd6d (30%),
kuid keskmisest oluliselt
rohkem ettevdtjaid
Uhendava
organisatsiooni
vahendusel (29% vs 7%).
Koostddd tehakse
teineteist taiendavate
toodete ekspordiks ja
Uhiseks turundamiseks.

Markimisvaarseid
k&rvalekaldeid
keskmistest
tulemustest ei
esinenud.
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Tegevusvaldkond

13 Tekstiilitootmine
(C Tootlev toostus)

Konkurentsieelised

Suurimad eelised:

1) Toodete kvaliteet
2) Reageerimiskiirus
ndudluse muutustele
3) Vdlisosaluse
olemasolu

. Takistused
Konkurentsipuudused sihtturgudel

Suurimad puudused:
1) Seadmed,
tehnoloogia, tarkvara
2) Ebapiisavad
rahalised vahendid
investeeringute
tegemisel

Keskmisest
sagedamaks
puuduseks on
ebapiisav
reageerimiskiirus
ndudluse muutustele.

1) Tugev
konkurents

Teistega vorreldes
kogetakse kdige
vahem takistusi.

Eesti
majanduskeskkonna
probleemid

Markimisvaarseid
korvale-kaldeid
keskmisest ei
esinenud

Konkurentsivéime

tostmise tegevused

1) Uute klientide
otsimine
2) Tootearendus

Keskmisest rohkem
tegeletakse toodangu
omahinna
alandamisega ja
toote-arendusega.

Tootearendusega
seotud takistused

Suuremad takistused:
1) Kesiseid
koostdovoimalusi
teadus- ja
arendusasutustega (8%
vs 3%)

2) Emaettevéttepoolsed
piiranguid (15% vs 2%)

Allhankijad:

1) Huvi puudumine
valmistoodete tootjaks
arenemise vastu (8% vs
1%)

Koost66 tegemine

Tehakse keskmisest
rohkem koost66d (50%)
ning sageli teise
ettevétte initsiatiivil
(50% vs 24%). Koostdod
tehakse tellimusmahtude
taitmiseks (100%).

Tulevikuplaanid

Tulevased sihtturud:
1) Itaalia

2) Suurbritannia
3)USA

Suurimad eelised:
1) Toodete kvaliteet

Suurimad puudused:
1) Rahalised vahendid

1) Uute klientide

Mitte Ukski vastaja ei
markinud takistuste
puudumist.

Keskmisest tihedamini

Tehakse keskmisest
rohkem koost66d (56%)
ning valdavalt

Tulevased sihtturud:

14 Ro6ivatootmine 2) Vdimekus tadita 2) Mudagi- ja 1) Noudluse 1) Ebasoodne otsimine L on probleemideks: tellimismahtude 1) Rootsi
o e . ) turundusalane . - 2) Investeerimine < . T
(C Tootlev toostus)  tellimusi ebastabiilsus maksusilisteem : 1) rahaliste vahendite taitmiseks (60%). 2) Norra
R kompetents tootmis-seadmetesse o . -
3) Reageerimiskiirus . . puudus (19%) Koostddd tehakse sageli = 3) Taani
" 3) Seadmed, ja -tehnoloogiasse o
ndudluse muutustele tehnoloodia ia tarkvara 2) varasema koostdodsuhte
g1a) tootearendusprojektide  alusel (33% vs 27%).
pikk tasuvusaeqg (13% vs
%)
Suurimad puudused: 1) Tugev
Suurimad eelised: p ¥ konkurents Keskmisest 1) Uute klientide Keskmisest sagedamaks = Tehakse keskmisest Tulevased sihtturud:

16 Puidutootlemine
ning puit- ja kork-
toodete tootmine
(C Tootlev toostus)

1) Kvaliteet
2) Omahind
3) Reageerimiskiirus
ndudluse muutustele

1) Rahalised vahendid
2) Seadmed,
tehnoloogia ja tarkvara
3) To6jou kvaliteet ja
professionaalsus

Markimisvaarseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud

sagedamini peetakse
probleemiks halba
transpordiiihendust
teiste riikidega

otsimine

2) Investeerimine
tootmis-seadmetesse
ja -tehnoloogiasse

takistuseks on
kvalifitseeritud t66jou
puudumine (18% vs
12%).

rohkem koost6od (58%)
ning seda algatatakse
valdavalt enda
initsiatiivil (63%).

1) Rootsi

2) Norra

3) Leedu / Poola /
Hiina
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Tegevusvaldkond Konkurentsieelised | Konkurentsipuudused '!'aklstused
sihtturgudel

25 Metalltoodete
tootmine
(C Tootlev toostus)

Suurimad eelised:
1) Kvaliteet

2) Omahind

3) Vdimekus tadita
tellimusi

Suurimad puudused:
1) Rahalised vahendid
2) Valismaine kontakt-
vorgustik

3) To6jou kvaliteet ja
professionaalsus /
Seadmed, tehnoloogia,
tarkvara

1) Tugev
konkurents

Lisaks kogetakse
keskmisest enam
protektsionismi.

Eesti
majanduskeskkonna
probleemid

Markimisvaarseid
korvale-kaldeid
keskmisest ei
esinenud.

Konkurentsivéime

tostmise tegevused

1) Uute klientide
otsimine

2) Investeerimine
tootmis-seadmetesse
ja -tehnoloogiasse

Tootearendusega
seotud takistused

Keskmisest sagedamaks
takistuseks on

tugeva driidee
puudumine (9% vs 2%).

Koost66 tegemine

Koostdd saab alguse

valdavalt teise ettevdtte

initsiatiivil (50% vs 24%)
ning seda tehakse
valdavalt tellimis-
mahtude taitmiseks
(50%).

Tulevikuplaanid

Tulevased sihtturud:
1) Saksamaa

2) Norra

3) Taani

Suurimad puudused:

3) Reageerimiskiirus
ndudluse muutustele

Seadmed, tehnoloogia
ja tarkvara on
keskmisest enam
puuduseks.

tunta.

ebaefektiivsus
2) kvalifitseeritud
t606j6u puudus

ja -tehnoloogiasse

13%).

1) Miitgi- ja
turundusalane 1) Uute klientide
kompetents otsimine Tehakse keskmisest
Suurimad eelised: 2) Rahalised vahendid 2) Tehniliselt vihem koosts5d (18%)
28 Mujal liigitamata 1) Reageerimiskiirus = 3) Valisturgude Markimisvaarseid keerulisemate 1 Koostésd tehakse " Tulevased sihtturud:
masinate ja ndudluse muutustele  tarbijate eelistuste 1) Piiratud ligipdas  kdrvale-kaldeid toodete/teenuste tootearendusprojektide vBrdselt nii enda kui 1) Norra
seadmete tootmine 2) V3imekus taita vdhene tundmine turunduskanalitele  keskmisest ei osakaalu pikk tasuvusaeg (20% vs teise ettevitte 2) Rootsi
(C Tootlev toostus)  tellimusi esinenud. suurendamine 7%). initsiatiivil (m3lemad 3) Leedu
3) Kvaliteet Lisaks on 3) Investeerimine 50%)
innovaatilisus ja tootmis-seadmetesse v
tootearendus ja -tehnoloogiasse
keskmisest sagedamini
puuduseks.
Suurimad puudused:
1) Rahalised vahendid Keskmisest
2) Seadmed,
Suurimad eelised: tehnoloogia, tarkvara sagedasema
o O 1) Tugev probleemina 1) Uute klientide x: « Tulevased sihtturud:
1) Toodete kvaliteet  3) Milagi- ja . . S Kogetakse kbige vahem
s . e . konkurents nimetati: otsimine : ) s . 1) Saksamaa
31 Modblitootmine  2) Valismaine turundusalane - . takistusi (35% markis Tehakse keskmisest :
e o < . 1) riiklike 2) Investeerimine . . o 2) Taani
(C Tootlev toostus)  kontakt-vorgustik kompetents Lo : takistuste puudumist vs  rohkem koostd6d (43%). .
Protektsionismiei  toetusmeetmete tootmis-seadmetesse 3) Rootsi /

Suurbritannia
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Tegevusvaldkond

62
Programmeerimine,
konsultatsioonid
jms tegevus

(J Info ja side)

Konkurentsieelised

Suurimad eelised:

1) Toodete/teenuste
kvaliteet

2) Valismaine
kontakt-vdrgustik

3) Innovaatilisus ja
toote-arendus

. Takistused
Konkurentsipuudused sihtturgudel

Suurimad puudused:
1) Rahalised vahendid
2) Midgi- ja turundus-
alane kompetents

3) Valisturgude
tarbijate eelistuste
vahene tundmine /
vdlismaine kontakt-
vorgustik

Seadmed, tehnoloogia
ja tarkvara eiole
puuduseks.

1) Tugev
konkurents /
Protektsionism

Tuntakse
keskmisest vahem
takistusi.

Eesti
majanduskeskkonna
probleemid

Ei pea maksu-
slisteemi
ebasoodsaks.

Muus osas markimis-
vaadrseid
korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

Konkurentsivéime

tostmise tegevused

1) Toote-/ teenuse-
arendus

2) Uute klientide
otsimine

3) Vdlismaiste
spetsialistide
kaasamisega

Tootearendusega
seotud takistused

Mitte Ukski vastaja ei
markinud takistuste
puudumist.

Keskmisest
sagedamateks
takistusteks:

1) kvalifitseeritud t66j6u
puudumine (18% vs 12%)
2) tootearenduse pikk
tasuvusaeqg (15% vs 7%)
3) sobivate
vdlisekspertide puudus
(9% vs 3%)

Koost66 tegemine

Koostddd algatatakse
valdavalt enda
initsiatiivil (58%) ja seda
tehakse enne-kdike Uhise
turundustegevuse
eesmargil (42% vs 16%).

Tulevikuplaanid

Tulevased sihtturud:
1) Rootsi

2) Saksamaa/Norra/
Soome/ Belgia

Suurimad puudused:
1) Rahalised vahendid
2) Vdlismaine kontakt-

1) Uute klientide
otsimine

Suuremateks
takistusteks:

1) sihtriigi tarbijate
vajaduste ja eelistuste

. . vorgustik . = -
. 0,
Suurimad eelised: 3) Toote/teenuse 1) Tugev 2) Invgsteenmme vdhene tundmine (18% 2) Tehakse keskmisest
1) Toodete/teenuste : konkurents / M tootmis-seadmetesse  vs 7%) e . .
) omahind / L Markimisvaarseid . . . rohkem koostddd (46%). = Tulevased sihtturud:
kvaliteet " Protektsionism ~ ; ja -tehnoloogiasse 2) geograafilisest L .
. wr . Vdimekus taita kdrvale-kaldeid 3) Koostddd tehakse 1) Rootsi
F Ehitus 2) Valismaine - - : - asukohast tulenevad .
~ . tellimusi . keskmisest ei . . ) . 0 sageli olemas-oleva 2) Norra
kontakt-vdrgustik Turunduskanalitele ; Keskmisest oluliselt takistused (9% vs 4%). e
i : . S e e esinenud. . . koostoosuhte kaudu 3) Saksamaa / Leedu
3) To6jou kvaliteet ja S ligipdas ei ole Uldse rohkem esineb: . 0
: Reageerimiskiirus " ~ O (38% vs 27%).
professionaalsus ~ takistuseks. 1) ettevotte flusilist Suur
ndudluse muutustele s L ; . . .
. positsioneerimist investeeringuvajadus ja
on keskmisest ) P
sihtturul toote-arendusprojektide
sagedasemaks ~ . .
puuduseks kdrge riskisus ei ole
takistuseks.
1) Uute klientide
Suurimad eelised: Suurimad puudused: 1) Tugev Peavad gt)stl)r::getoodete
.. 1) Toodete kvaliteet ' 1) Rahalised vahendid  konkurents kvalifitseeritud - : . .
G Hulgi- ja - . A . kohandamine sihtturu w e Tulevased sihtturud:
. ) 2) Valismaine 2) Toote/teenuse t606j6u puudumist Markimisvaarseid .
jaekaubandus; ~ . : e ~ . ootustele ~ . Tehakse keskmisest 1) Venemaa
- kontaktvorgustik omahind Markimisvadrseid  vorreldes teiste korvalekaldeid - g 0 B
Mootorsdidukite vdhem koostddd (22%).  2) Rootsi

remont

3) Vdimekus tdita
tellimusi / Toote/
teenuse omahind

3) Valisturgude
tarbijate eelistuste
tundmine

korvalekaldeid
keskmisest ei
esinenud.

sektoritega
vaiksemaks
probleemiks.

Ei tegeleta
investeerimisega
tootmisseadmetesse/
-tehnoloogiasse.

keskmisest ei esinenud.

3) Saksamaa
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Tegevusvaldkond Konkurentsieelised | Konkurentsipuudused '!'aklstused
sihtturgudel

H Veondus ja
laondus

Suurimad eelised:

1) Toodete/teenuste
kvaliteet

2) Valismaine
kontaktvGrgustik

3) Vdimekus tadita

Suurimad puudused:
1) Rahalised vahendid
2) Midgi- ja turundus-
alane kompetents

3) Vélismaine kontakt-
vorgustik

1) Tugev
konkurents

Markimisvaarseid
korvale-kaldeid
keskmisest ei

Eesti
majanduskeskkonna
probleemid

Suurimaks
probleemiks
peetakse riiklike
toetus-meetmete
ebaefektiivsust.

Konkurentsivéime

tostmise tegevused

1) Uute klientide
otsimine

2) Oma teenuste
kohandamine sihtturu
ootustele

Toote-/ teenuse-
arendus on

Tootearendusega
seotud takistused

1) Rahaliste vahendite
puudus (17% vs 10%).

Koost66 tegemine

Vdrreldes teiste
sektoritega tehakse
kdige rohkem koostdod
(66%).

Tulevikuplaanid

Tulevased sihtturud:
1) Saksamaa

2) Venemaa

3) Soome

tegevus

3) Valismaine
kontakt-vdrgustik

vorgustik / Midgi- ja
turundus-alane
kompetents

keskmisest vdhem
takistusi.

vadrseid kdrvale-
kaldeid keskmisest ei
esinenud.

esinenud.

keskmisest ei esinenud.

tellimusi esinenud. keskmisest oluliselt
vahem levinud
tegevus.
Suurimad puudused: . . . .
' o 1) Rahalised vahendid 1) Tugev Ei pea bur.okraatlat Tghakse kesk_@sest )
Suurimad eelised: probleemiks. [ vdhem koostddd (26%). . .
. . 2) Toote/teenuse konkurents Markimisvaarseid M e Tulevased sihtturud:
M Kutse-, teadus-ja 1) Toodete kvaliteet : ~ - Markimisvaarseid Koostddd tehakse .
X . - omahind . kdrvalekaldeid ~ - . . 1) Rootsi
tehnikaalane 2) Toojou kvaliteet s . Muus osas markimis- - . kdrvalekaldeid valdavalt teineteist
3) Vdlismaine kontakt- = Kogetakse keskmisest ei 2) Soome

taiendavate toodete/
teenuste eksportimiseks
(54%)

3) Venemaa / Norra

* Lisatud arutelu pdhjal valdkonna tugiorganisatsiooniga.
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Lisa 7. Uuringus osalenud tugiorganisatsioonid

Tugiorganisatsioon

Ehitusmaterjalide Tootjate Liit

Elektroonikatédstuse Liit
IKT ekspordiklaster
IKT klaster

Kaitse- ja Julgeolutehnoloogia

klaster

Kaubandus-To0stuskoda

Keemiatddstuse Liit
Logistikaklaster
Masinatddstuse Liit

Metsa- ja Puidutddstuse Liit
Md&dbliklaster
Plastitédstuse Liit

Rd&iva- ja Tekstiililiit
Teedeklaster
Teenusmajanduse Koda

Tehnopol
Toiduainetddstuse Liit

Turbaliit

Vaikelaevaehituse Liit

Esindaja

Enno Rebane

Arno Kolk, Andres Taklaja
Indrek Vimberg

Doris Pdld

Anu Eslas

Marius Kuningas, Marko
Udras

Hallar Meybaum
Andres Valgerist

Triin Ploompuu

Ott Otsmann, Hendrik Valja

Jaanus Tdrnov

Meelis Virkebau

Mart Puust

Evelyn Sepp

Toomas Turk

Veljo Ipits, Marge Taivere,
Sirje Potisepp

Erki Niitlaan

Anni Hartikainen

Osales seminaril?
Jah
Jah
Jah
Jah

Ei
Jah
Ei
Jah
Ei
Jah
Ei
Jah
Ei
Jah
Ei
Jah
Jah

Jah
Jah

Osales konsultatsioonil?

Ei
Jah
Ei
Jah

Jah

Jah

Jah
Jah
Jah

Jah
Jah
Jah
Jah
Ei

Jah
Jah

Jah

Jah
Jah
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