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Kasutatud lithendid ja moisted

B2B arikliendile suunatud madk. Lihend inglisekeelsest sGnast business-to-
business ehk ettevottelt ettevottele

B2C erakliendile suunatud miik. Lihend inglisekeelsest sBnast business-to-
consume ehk ettevottelt tarbijale

B2G avalikule sektorile suunatud mudk. Liihend inglisekeelsest sGnast business-
to-government ehk ettevottelt valitsusele

EAS Ettevotluse Arendamise Sihtasutus

EDI elektrooniliste dokumentide vahetus (Electronic Data Interchange)

E-eksport kaupade ja teenuste piiriilene miilik interneti (sh mobiilse interneti) véi muu

arvutivlrgu kaudu, sealjuures ei pruugi kauba véi teenuse eest maksmine voi
nende kohaletoimetamine toimuda elektrooniliselt. Piiritilest muuki
elektroonilise kirja teele ei kasitleta e-ekspordina (Hankedokument).

E-eksportija

ettevotte, mis tegeleb e-ekspordiga (vt e-ekspordi definitsiooni)

E-kanal

elektrooniline kanal

E-kaubandus (e-

kaupade v&i teenuste ostmist/tellimist ja mutki interneti (sh mobiilse

commerce) interneti) vGi muu arvutivorgu kaudu, sealjuures ei pruugi kauba voi teenuse
eest maksmine vdi selle kohaletoimetamine toimuda elektrooniliselt
(Hankedokument)

E-kaupleja ettevotte, mis tegeleb e-kaubandusega (vt e-kaubanduse definitsiooni)

Eksportija, eksportoor

ettevotte, mis tegeleb kaupade ja/vdi teenuste milmisega valisriiki

EL Euroopa Liit (European Union)

EMTA Eesti Maksu- ja Tolliamet

EMTAK Eesti Majanduse Tegevusalade Klassifikaator

ESA Statistikaamet

E-teenus elektroonilise kanali kaudu taotletav teenus (e-teenused)

E-ari ettevOttesiseste ning ettevGtete vaheliste driprotsesside automatiseerimine
IKT abil. E-ari katkeb endas lisaks e-kaubandusele ettevétete sisemisi ning
ettevGtjate vahelisi protsesse. E-dri peamine eesmark seisneb ariprotsesside
automatiseerimises ja integreerimises ning seelabi tekkivas mdjus (PWC
2013).

FIE Flusilisest isikust ettevotja

IKT Info- ja kommunikatsioonitehnoloogia (Information and Communications

Technology)

Internetiturundus, e-
turundus, veebiturundus,

teenuste vGi kaupade turundus interneti kaudu (Turunduse sdnastik)



digitaalne turundus

IT Infotehnoloogia (Information Technology)
Keskmise suurusega ettevdte, kus on 50-249 t6otajat

ettevote

Mikroettevote ettevote, kus on 0-9 tootajat

M-kaubandus kaubandus mobiiltelefoni vahendusel

MKM Majandus- ja kommunikatsiooniministeerium
NL Noukogude Liit

oU Osalihing

SKP Sisemajanduse koguprodukt (Gross Domestic Product, GDP)
Suurettevote ettevote, kus on vahemalt 250 to6tajat

UK Uhendkuningriigid

USA Ameerika Uhendriigid (United States of America)
VKE vadikse- ja keskmise suurusega ettevote
Vidikeettevote ettevote, kus on 10-49 tootajat




Sissejuhatus

Ekspordiga alustamise, valisturul tegutsemise edukuse ja uutele turgudele laienemise teel seisab
ettevotte silmitsi rea takistustega, mistdttu eksporditegevus kujuneb tihti vaid llUhiajaliseks katsetuseks.
Kdige lldisemalt jaotuvad need takistused organisatsioonisisesteks ja -vélisteks, kusjuures viimased saab
omakorda jagada kodumaise ja sihtriigi ettevotluskeskkonnaga seonduvateks.! Takistused vdivad ilmneda
igas ekspordiarendamise faasis, kuid nende loomus voib faasiti erineda.” Seetdttu on eksporditakistuste
analidsil oluline arvestada, kas ettevottel on varasem ekspordikogemus, kas tegemist on uue sihtturuga
vOi ettevotte jaoks uue toote/teenusega.

Eesti riik on seadnud eesmargiks edendada eksporditegevust nii ekstensiivse (ekspordimahtude kasv) kui
ka intensiivse (eksportivate ettevotete arvu kasv) kasvu arvelt. Vastavad eesmargid on sonastatud Eesti
kasvustrateegias 2020: suurendada Eesti osatdhtsust maailmakaubanduses aastaks 2020 0,11%-ni ja
eksportooride arvu aastaks 2020 15 700 eksportijani.3 Nende eesmarkide saavutamiseks on riik algatanud
mitmeid erinevaid tegevusi (nt uute turgude otsimine Eesti toodetele ja teenustele) ja valja to6tanud
meetmed eksporditegevuse toetamiseks (nt eksportivate ettevotete arvu ja uutele turgudele sisenemise
oskuse kasvatamine, ettevltete eksporditegevuse hoogustamise edendamine ja ekspordikoost6o
soodustamine). 2015. aasta valiskaubanduse arengud néitavad aga pustitatud eesmargist mahajaamist,
mistdttu on tekkinud vajadus uurida uusi lahendusi ja vGimalusi, kuidas eksporditegevust hoogustada.

Viimastel aastatel on hakatud iha enam nagema e-kaubandusest tulenevaid positiivseid md&jureid, milles
vOib peituda senini veel Usna vdhe kasutatud potentsiaal ekspordimahtude suurendamiseks. Ka
2015. aasta alguses avaldatud uuringu Flash Eurobaromeeter tulemused nditasid, et nendes ELi
ettevGtetes, kus miudgikdive ajavahemikul 2012-2014 kasvas, oli e-kaubanduse osakaal 29,5%
muiugikdibest. Ettevdtetes, kus miuiigikdive polnud muutunud, oli e-kaubanduse osakaal 22,8% ning
ettevdtetes, kus muugikdive langes, oli e-kaubanduse osakaal 22%.° Samas niitavad 2014. aastal
teostatud Euroopa Komisjoni uuringu andmed, et interneti teel miilsid kaupu 12% Eesti vaikese ja
keskmise suurusega ettevGtetest (VKE) (10+ tootajat, v.a finantssektor). ELi keskmine oli samal aastal 15%.
Piiritilest maiki kasutas Eestis nii 2013. aastal kui 2014. aastal 5,5% VKEdest, ELi keskmine oli 2013. a
6,5%.5 See toob paevakorda kiisimuse, miks e-kaubandusest, sh piirililesest e-kaubandusest, saadavat
kasu ja potentsiaali on Eesti ettevétted senini nii vahe kasutanud.

Kaesoleva uuringu eesmark on hinnata riigipoolse sekkumise vajadust e-ekspordi arendamiseks ning
tootada valja sekkumisloogika e-ekspordi arendamiseks koos tegevuskavaga. Uuringu tulemusena
valmib terviklik analiitis, mille rakendamine riiklikul tasandil toetab e-ekspordi kaudu riigi koguekspordi
hoogustumist. Uuringu lahtellesanne eeldab ka tegevustele sihttasemete maaratlemist, kuid puuduvate
arvandmete tottu — Eesti e-eksportijate arvu muutus ja e-ekspordi mahud — pole vdimalik neid vilja
arvutada.

E-eksport tdhendab kdesolevas uuringus kaupade ja teenuste piiriiilest midki interneti (sh mobiilse
interneti) voi muu arvutivérgu kaudu, sealjuures ei pruugi kauba voi teenuse eest maksmine voi nende

! Leonidou, L. (2004) An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export Development. Journal of Small Business
Management, vol 42(3), pp. 279-302.

? Leonidou, L. (2004) An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export Development. Journal of Small Business
Management, vol 42(3), pp. 279-302.

® Eesti ettevBtluse kasvustrateegia 2020. http://kasvustrateegia.mkm.ee/

* http://ec.europa.eu/public_opinion/flash/fl_413_en.pdf.

> https://ec.europa.eu/digital-agenda/en/scoreboard/estonia#3-use-of-internet.


http://ec.europa.eu/public_opinion/flash/fl_413_en.pdf
https://ec.europa.eu/digital-agenda/en/scoreboard/estonia#3-use-of-internet

kohaletoimetamine toimuda elektrooniliselt. Piiriilest muuki elektroonilise kirja teel ei kdsitleta e-
ekspordina.

Eesmargi taitmiseks on pustitatud jargmised uurimisiilesanded:
e koostada llevaade e-kaubanduse ja piirililese e-ekspordi arengustest maailmas ja Eestis;

e |3bi viia statistiline anallilis eesmargiga selgitada valja e-ekspordi kasutamise maar Eestis ja
ettevGtete e-ekspordi takistused;

e teostada kvalitatiivne analliis eesmargiga selgitada valja e-ekspordi takistuste pohjused ja allikad;
o kaardistada sekkumisloogika tuginedes takistuste pdhjus-tagajarg seostele;
e tooOtada valja tegevuskava, mis aitab kaasa Eesti e-ekspordi edendamisele;

e hinnata riigipoolse e-ekspordi sekkumise vajadust ja majanduspoliitilist pohjendatust.

Uuringu eesmargi tditmiseks kasutatakse kombineeritud uurimisviise. Kvantitatiivse lahenemisviisi kaigus
analiilsitakse Eestis varasemalt teostatud uuringute pohjal Eesti e-ekspordi kasutamise maira ja e-
eksportijate takistusi. Saadud tulemusi kombineeritakse kvalitatiivse Iahenemisviisiga. Kvalitatiivse
uuringu kdigus analiilsitakse varasemaid rahvusvahelisi uuringuid e-ekspordi arengutest ja takistustest,
teostatakse fookusriihmaarutelusid ja individuaalintervjuid tegutsevate ja potentsiaalsete e-
eksportijatega, samuti intervjueeritakse valdkondlikke eksperte. Mdlema uurimisviisi teel kogutud info
analliisi pohjal tootatakse vélja sekkumisloogika nn tegevuskava, mis aitab kaasa e-ekspordi
edendamisele. Tegevuste esmase mdju hindamisel lahtutakse Justiitsministeeriumi ja Riigikantselei mdju
hindamise metoodika alusmaterjalidest ning EK juhendmaterjalidest.® Tegevuste olulisuse ja mdju ulatuse
kindlaks tegemiseks viiakse labi uuringus osalenud ettevdtjate seas valideerimisklsimustik. Piiratud
andmete tottu (puuduvad dinaamilised andmed e-eksportodride arvu muutuste kohta ja taielikult
andmed e-ekspordi mahtude kohta) ei teostata uuringus tegevuste rakendamisega kaasneva kulu
valjaselgitamisel klassikalist kulutdhususe hindamist, vaid vdrreldakse kavandatavate tegevuste
voimalikke kulusid.

Uuring koosneb kuuest osast. Esimeses osas tutvustatakse uuringu metoodikat. Teises osas antakse
Ulevaade e-kaubanduse arengutest maailmas ja Eestis. Seejarel, kolmandas osas esitatakse kvantitatiivse
uuringu tulemused e-ekspordiga seotud ettevotete tunnuste ja olulisemate takistuste kohta. Neljandas
osas tutvustatakse ettevitete segmenteerimise alusloogikat, kvalitatiivse uuringu kaigus kogutud
informatsiooni e-ekspordi takistuste kohta ettevGtete segmentide pdhiselt ja esitatakse takistuste
koondanaliils. Sellele jargnevas osas esitatakse sekkumisloogika koos konkreetsete ettepanekutega
poliitikavalikuteks. Viimases osas teostatakse poliitikavalikute esmase mdju hindamine. Uuring |10peb
kokkuvottega.

6 Mdjude hindamise metoodika. Justiitsministeerium ja Riigikantselei, 2012.
http://www.just.ee/sites/www.just.ee/files/elfinder/article_files/mojude_hindamise_metoodika.pdf;
Viljatédtamiskavatsuse vorm. www.just.ee/sites/www.just.ee/files/elfinder/article_files/vorm.rtf.



Kokkuvote

Uuringu eesmark on hinnata riigipoolse sekkumise vajadust e-ekspordi arendamiseks ning t66tada valja
sekkumisloogika e-ekspordi arendamiseks koos tegevuskavaga. Uuringu ldhtelilesandest tulenevalt
poodrati eraldi tdhelepanu varasemates uuringutes kasitletud e-ekspordiga seotud takistustele, Eesti
ettevotete e-ekspordi piirangutele ja valjakutsetele, e-eksportijate segmentide valjaselgitamisele, e-
ekspordi takistuste pdhjus-tagajarg seoste analllisimisele, konkreetsete e-ekspordi edendamise tegevuste
vdljatootamisele ja nende esmase mdoju hindamisele. Uuringu tulemuste saavutamisse kaasati nii
tegutsevaid kui ka potentsiaalseid e-eksportijaid, ettevStluse tugiorganisatsioonide esindajaid ja
valdkondlikke eksperte. Uuringu tulemusena valmis terviklik tegevuskava, mille rakendamine riiklikul
tasandil toetab e-ekspordi kaudu riigi koguekspordi hoogustumist. Uuringu ldhtelilesanne eeldas ka
tegevuste sihttasemete maaratlemist, kuid puuduvate arvandmete tottu — Eesti e-eksportijate arvu
muutus ja e-ekspordimahud — polnud v&imalik neid valja arvutada.

E-eksport tdhendab kaesolevas uuringus kaupade ja teenuste piirililest maiki interneti (sh mobiilse
interneti) voi muu arvutivorgu kaudu, sealjuures ei pruugi kauba voi teenuse eest maksmine voi nende
kohaletoimetamine toimuda elektrooniliselt. Piiritilest miiliki elektroonilise kirja teel ei kasitleta uuringus
e-ekspordina.

Uuringu eesmargi tditmiseks kasutati kombineeritud uurimisviise. Kvantitatiivse Iahenemisviisi kaigus
anallilsiti Eestis varasemalt teostatud uuringute pdhjal Eesti e-ekspordi kasutamise madra ja e-
eksportijate takistusi. Saadud tulemusi kombineeriti kvalitatiivse |dhenemisviisiga. Kvalitatiivse uuringu
kdigus anallusiti varasemaid rahvusvahelisi uuringuid e-ekspordi arengutest ja takistustest, korraldati
fookusriihma arutelusid ja individuaalintervjuusid tegutsevate ja potentsiaalsete e-eksportijatega, samuti
intervjueeriti valdkondlikke eksperte. Mdlema uurimisviisi teel kogutud andmete anallilisi pdhjal tootati
vdlja sekkumisloogika nn tegevuskava, mis aitab kaasa e-ekspordi edendamisele. Tegevuste esmase mdju
hindamisel lahtuti Justiitsministeeriumi ja Riigikantselei mdju hindamise metoodika alusmaterjalidest ning
EK juhendmaterjalidest. Tegevuste olulisuse ja mdju ulatuse kindlaks tegemiseks viidi uuringus osalenud
ettevotjate seas labi valideerimiskiisimustik. Piiratud andmete t6ttu (puuduvad nii diinaamilised andmed
e-eksportéoride arvu muutuste kohta kui ka taielikud andmed e-ekspordi mahtude kohta) ei teostatud
uuringus tegevuste rakendamisega kaasneva kulu valjaselgitamisel klassikalist kulutéhususe hindamist,
vaid vorreldi kavandatavate tegevuste véimalikke kulusid.

Uuringu tulemusena ilmnes, et 2015. aasta seisuga on suurimad e-kauplejad maailmas Hiina, Ameerika
Uhendriigid ja Suurbritannia. Maailmas moodustab e-kaubandus keskmiselt 2,6% SKPst. Euroopa jaib
natuke alla maailma keskmise taseme — e-kaubandus annab 2,5% Euroopa SKPst. Eestis on e-kaubandus
aga veel kiillaltki tagasihoidlik, panustades SKPsse ligi 0,75%. E-kaubanduse areng on viimastel aastatel
olnud vaga kiire ja seda mdjutavad mitmed globaalsed trendid nagu tehnoloogiateadlike tarbijate kasv,
mobiiliseadmetelt ostlemine ja kasvavad uued turud. Tihedas rahvusvahelises konkurentsis plisima
jdamiseks muutub Uha olulisemaks mudgikanalite mitmekesistamine, digitaalse infosisu ja mobiiliveebi
rakendamine ning automatiseeritud internetiturunduse tegemine.

Eestis on Statistikaameti andmetel aastatel 2010-2014 e-kaubandusega tegelevate ettevotete osakaal
pidevalt suurenenud. Tegevusalade jargi on nendel aastatel olnud veebilehe kaudu miiinud ettevotete
osakaal suurim hulgi- ja jaekaubanduse, majutuse ja toitlustuse ning info ja side valdkondades.

10



2014. aastal miiiisid enda kaupu ja teenuseid veebilehe kaudu 12,1% Eesti ettevotetest, nendest 4,9%
tegeles piirililese e-kaubandusega ELi riikidesse ja 2,3% valjapoole ELi riike.

Kvantitatiivse uuringu tulemused nditasid, et vorreldes Eesti keskmise ettevGtjaga on e-eksportija
suurem ja noorem, tal on vilisosalus ning ta teenindab korraga nii era- kui ka arikliente. Tegevusala
alusel on e-eksportijaid kdige enam tootleva to66stuse ning hulgi- ja jaekaubanduse valdkonnas, seejarel
majutuse ja toitlustuse ning info ja side valdkonnas.

Eesti e-eksportijate takistused ei erine oluliselt varasemates rahvusvahelistes uuringutes vilja toodud
e-eksportijate takistustest, kus peamiste takistustena on dra mainitud seadusandlikud probleemid,
logistiliste probleemide lahendamine ja maksuslsteemide erinevused riigiti. Rahvusvahelistele
uuringutele tuginedes on Uks peamisi pdhjuseid, miks ettevotted ei tegele piirililese e-kaubandusega,
nende piiratud rahalised vahendid ning kdrged transpordikulud. Ka 2013. aastal PwC teostatud Eesti e-ari
ja e-kaubanduse uuringu tulemused néitasid, et Eesti e-eksportijate jaoks on maadravad kolm takistust:
riiklike maksude keeruline prognoosimine; e-kanalitega miiiigiga seonduvad makseprobleemid, sh
sobivate makselahenduste puudumine; ja transpordikulude keeruline prognoosimine. 2014. aastal
Statistikaametis teostatud uuringu ,Infotehnoloogia ettevotetes” andmetel nagid lile kolmandiku Eesti e-
eksportijatest e-kaubandusega kaasneva enimkogetud takistusena toote vOi teenuse sobimatust
veebimiiligiks ja lile veerandi logistikaga seotud probleeme. Siinkohal on oluline viidata, et PwC uuringu
tulemused kajastavad peamiselt alla 9 to6tajaga ehk mikroettevotete takistusi ja Statistikaameti uuringu
tulemused Ule 10 t66tajaga ettevdtete takistusi.

Kvantitatiivse uuringu tulemustest ilmnes, et Ule 10 t66tajaga ettevotted hindavad e-kaubanduse takistusi
Uldiselt mitteoluliseks. Veebimiiligiga seotud makseprobleemide, IKT turva- ja andmekaitse-
probleemide, juriidiliste probleemide ning veebimiiligi kulukusega seoses on ainult iga viies ettevotte
noustunud takistuse olemasoluga.

Uuringu tulemusena selgus, et ettevdtte suurus ei mdjuta oluliselt takistuste tajumist. Siiski vdib vaita, et
suuremad ettevotted peavad oma tooteid veebimiilgiks vdhem sobivateks ning neil on ka rohkem
logistilisi probleeme. Vaiksemate ettevGtete jaoks on olulisemad takistused veebimiiigiga seotud
makseprobleemid ning IKT turva- ja andmekaitseprobleemid. Lisaks tuli vilja, et tootleva toostuse
ettevotete jaoks on labivalt kdik probleemid olulisemad kui nditeks jae- ja hulgimiiiigi v6i info ja side
valdkonna ettevotetele. Samuti hindavad peamiselt arikliente teenindavad ettevétted nende tooteid voi
teenuseid e-kanalites milmiseks mittesobilikeks, samal ajal kui peamiselt erakliente teenindavatele
ettevotetele pole see Uldse probleem, ndidates, et peamiselt driklientidega ettevotted vdivad oma profiili
poolest oluliselt erineda eraklientidega ettevotetest.

Kvalitatiivse uuringu tulemused aitasid selgitada kvantitatiivses uuringus selgunud takistuste p&hjuseid.
Eesti e-eksportijate logistiliste probleemide peamine pohjus on transporditeenuse korge hind. Selle
tingib Eesti asukoht, mis on kaugel suurtest ja olulistest turgudest (nt USA, UK, Saksamaa), ning vaiksus,
mis ei voimalda saavutada mahuefekti vorreldes suurtel turgudel kauplejatega. Lisaks kérgele hinnale
parsib e-eksporti ka tarne kiirus ja peamiselt kolmandate riikidega kaubeldes transporditeenuse kvaliteet.
See tingib e-ekspordi sihtturgude valikul sisenemise eelk&ige ldhiturgudele, mis oma turu suuruse poolest
jaavad siiski alla suurtele kaugemal asuvatele sihtturgudele. Seetdttu jaab piirililesest e-kaubandusest
saadav potentsiaal Eesti ettevotjatel sageli rakendamata, kuna see saavutatakse suurema kliendibaasi
arvelt vorreldes tavaekspordiga. Senini vdhekasutatud potentsiaal on idaturud (nt Venemaa, Hiina), kus
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Eesti toodete miiljad voiksid suurte Ladne turgudel tegutsevate ettevotjate ees saavutada hinnaeelise,
kuna paikneme laane-ida transpordikoridori keskmes.

Maksetega seotud probleemide taga on peamiselt suurte rahvusvaheliste makseteenusepakkujate (nt
PayPal) kehtestatud ebasoodsad tingimused seoses vahendustasude ja maksete viljamaksetega.
Selliseid probleeme on kogetud eelkdige tegutsemisega alustamisel, kui ettevétjad on olnud
teenusepakkujale tundmatud ja nende miilgimahud on olnud viikesed. Tegutsevatel ettevotetel
makselahendustega probleeme ei esine, kuna teadlikkus erinevatest teenusepakkujatest ja lahendustest
on suurem. Lisaks selgus uuringust, et viimastel aastatel on Euroopas vilja arendatud palju erinevaid
makselahendusi ning maksetega seotud probleeme aitavad lahendada ka uued ELi-llesed
makseregulatsioonid, mille kohalikku digusstisteemi rakendamisega hetkel juba tegeletakse.

Uuringu tulemused naitasid, et maksudega esineb kiill teatud probleeme, kuid need ei kujuta endast
olulist takistust. Eelkdige tekib ettevotjatel probleeme maksude administreerimisega; ettevotjad toid
vdlja erinevatesse sihtriikidesse e-eksportimisel rakenduva kdibemaksukohustuslaseks registreerimise
ndéude, Eesti tootjate kaupade vahendamisel kdibemaksu enammakse probleemi ning kolmandatest
riikidest parit klientide asukohariigi tuvastamise keerukust. Samuti on teadlikkus eri riikide
maksukeskkondadest madal ja alati ei teata, kust selle kohta teavet leida. Uuringust selgus, et Eesti
Maksu- ja Tolliamet pakub tasuta ndustamist maksualastel teemadel ning nende kodulehe kaudu on
vOimalik siseneda teiste riikide maksu- ja tolliametite kodulehekiilgedele, samuti Euroopa Komisjoni
maksualastesse andmebaasidesse.

Juriidiliste probleemide puhul selgus, et peamine takistus on liikmesriikide regulatsioonide erinevus,
eelkdige seoses tarbijakaitse regulatsioonidega, mis puudutavad garantiide kehtivusi ja kauba tagastamist.
Lisaks margiti dra ka ELi koostédpartnerite vihene asjaajamise digitaliseeritus. Uldiselt aga t&deti, et ehkki
teatud regulatsioonidega kaasnevate nduete jargimine on ettevdtjale koormav, on fiusiliste kaupade
eksporti puudutavad regulatsioonid hoomatavad, kergesti leitavad ja nende jargimine lihtne.
Teenusepakkujatel tuleb seevastu juriidiliste probleemidega sagedamini kokku puutuda, kuna nende
tegevusele rakenduvad regulatsioonid on mahukamad ja keerukamad. Lisaks regulatsioonide
erinevustele toid teenuseettevotted iihe juriidilise probleemi allikana vélja ka Eesti seadusandluse
mahajddamuse, mis ei suuda piisavalt arvestada uute internetiari mudelite arenguks vajaliku arikeskkonna
tingimuste loomisega. Eelkbige peeti silmas seda, et internetidri tegevad ettevbtjad peavad jargima
regulatsioonides ndudeid, mis on omal ajal kirjutatud fiilsiliste toodete pakkujatele.

Euroopa Uhtse digitaalse turu tegevuste tulemusena peaksid mitmed juriidilised probleemid leidma siiski
lahenduse, kuna tegevuste raames Uhtlustatakse ELi regulatiivset keskkonda ning muudetakse
regulatsioone selliselt, et mitjad saavad piirililestes tehingutes tugineda oma riigi seadustele.

Veel ilmnes uuringust, et eelkdige tootmisettevotete probleem seisneb vihestes teadmistes ja oskustes
seoses e-kanalite kaudu miiligiga valismaal. Vaiksemad ettevotted vajavad abi e-kaubanduse drimudeli
Glesehitamisel alates veebilehe koostamisest, klientide varbamisest, sobivatest makselahendustest, e-
turundusest kuni sobivate tarnelahendusteni valja. Suuremate ettevétete puhul on ks pudelikaelu
rahvusvahelise internetiturunduse tegemine. Viimane on ka Usna ressursimahukas, kuid samas edu
saavutamiseks votmetdhtsusega.

Uuringu tulemusena selgus, et piirililese e-kaubandusega tegelemine on ettevotjatele lisaks vahesele
teadlikkusele sageli ile jou kdiv ka piiratud finantsressursside tottu, kuna torgeteta toimiva ja
usaldusvaarse keskkonna lilesehitamine nduab palju aega ja raha ning tdiendava t66j6u varbamist. Edu
saavutamiseks on oluline, et keskkond vastaks sihtriigi tarbija harjumustele ja kditumistavadele. See aga
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tdhendab vajadust tolkida e-poe keskkond sihtriigi keelde, pakkuda kohalikus keeles kliendituge,
integreerida keskkonda makseviisid, millega klient on harjunud jms. Vajalikuks v&ib osutuda ka sihtriiki
oma esindusiiksuse loomine, mis vGib jallegi erinevate sihtriikide regulatsioonide tottu olla vaga
ajamahuks ja kulukas.

Uhe olulise probleemina ilmnes uuringus veel ka Eesti e-toodete ja e-teenuste vihene usaldusviirsus
sihtturgudel. Endiselt kogevad ettevotjad klientide usaldamatust Ida-Euroopa paritolu téttu. On mitmeid
riike, kus Eesti kaubamaérgiga on keeruline labi lila (nt PS&hjamaad, Saksamaa). Lisaks kogevad
edasimiijad ebavordset kohtlemist suurte brandide poolt, kuna Eesti ettevotjad kui vaikse riigi kauplejad
pole nende jaoks esmatahtsad.

Uldiselt saab uuringu tulemuste pohjal jireldada, et e-eksport on Eesti ettevotjate jaoks veel {isna uus
valdkond ja teadlikkus, kuidas selle miiligikanali kaudu edukalt dri teha, on veel iisna madal, mis on
tinginud ka ettevotjate vihese huvi piirililese e-kaubandusega tegelemise vastu. Kuna ks olulisemaid e-
ekspordi takistusi on transporditeenuse kdrge hind, siis on ettevotjatele suureks valjakutseks leida
arimudel, mis voimaldaks sihtturgudel olla konkurentsivoimeline.

Uuringust selgus, et konkurentsitihedal e-kaupade turul peitub Eesti toodete e-ekspordi potentsiaal
suuresti fuusiliselt vdikeste ja kergete korgtehnoloogiliste nisSitoodete pakkumisel, kuna see véimaldab
transpordikulusid minimeerida voi siis ldbi turunduslike votete voi hea klienditeeninduse teatud
niSikaubagruppides turuosa voitmisel. Suuremahuliste toodete miilijatel tuleb piirduda lahiturgudega voi
leida v6imalused idaturgudel, mida senini on kasutanud vahesed ettevotted. Importkaupade edasimiijad
peaksid motlema lahendustele, kus imporditav kaup ei peaks labima Eestit.

Uleiildiselt on aga mitmete takistuste taga ettevdtjate vihene teadlikkus, kas siis erinevatest
tarnelahendustest, maksesiisteemidest, regulatiivsetest nduetest v6i e-turundusest. Viimase puhul on
probleemiks ka piiratud ressursid, kuna vastava kompetentsi tekitamine on ajamahukas ja sisseostmine
kallis. Eelnevale lisaks ei ole ettevdtjad hasti kursis ELi Uhtse digitaalse turu tegevuste ja nende
rakendamisega kaasnevate muutustega.

Lisaks vOib uuringu tulemustele tuginedes 6elda, et suur osa takistustest tekivad ettevéotjatel e-ekspordi
tegevusega alustamisel ning tegutsevad ettevotted vajavad pigem (ldist toetust e-kaubanduse arengut
toetava drikeskkonna arendamisel, Eesti e-toodete ja e-teenuste usaldusvadadrsuse suurendamisel
sihtturgudel ning suurte rahvusvaheliste koost6dpartneritega sujuvama koost66 tugevdamisel.

Kéesolevas uuringus pakutakse valja 12 tegevust Eesti e-ekspordi edendamiseks, vottes arvesse uuringus
tuvastatud Eesti ettevotjate e-ekspordi takistusi, teiste riikide praktikaid e-ekspordi edendamisel, ELi
Uhtse digitaalse turu raames rakendatavaid tegevusi piirililese e-kaubanduse arendamisel ja juba hetkel
Eestis riigi poolt rakendatavaid tegevusi Eesti ekspordi konkurentsivGime tdstmiseks. Mitmeid tegevusi on
voimalik integreerida juba olemasolevatesse riigi poolt pakutavatesse eksporti toetavatesse tegevustesse.

E-ekspordi tegevuste eesmdrk on suurendada Eesti e-ekspordimahtusid ja e-eksportijate
konkurentsivéimet rahvusvahelistel turgudel. Alaeesmérkidena on lles seatud jargmised:

e tOsta ettevotjate teadlikkust rahvusvahelisest e-kaubandusest ja internetiturundusest ning
sellekohaseid oskusi;

e tugevdada Eesti riigi ja ettevGtja kuvandit rahvusvahelistel turgudel;
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e ja tagada regulatiivne ettevotluskeskkond, mis toetab rahvusvaheliselt konkurentsivGimeliste
e-dride teket ja soodustab nende arengut.

Lahtuvalt uuringu kaigus tuvastatud tegevuste moju olulisusest ja ulatusest, mida valideeriti ka uuringus
osalenud ettevotjatega, tegevuse rakendamisega kaasnevast kulust, mille hindamise aluseks vdeti EASi
pakutavate sarnaste meetmete kuluhinnangud, ja tegevuste kasusaajate arvust, soovitavad uuringu
autorid Eesti e-ekspordi edendamiseks jargmisi tegevusi:

e tagada valmisolek, kdige suurema moju ja suhteliselt kulubkonoomse tegevusena, pakkuda
reaktiivselt riigipoolset tuge Eesti kui e-kaupleja paritoluriigiga seonduvate probleemide
lahendamisel, seda eriti ebavdrdsete tehingutingimuste korral (suured rahvusvahelised
mudgiplatvormid, maksesilisteemid jms). Tagada Eesti kui usaldusvaarse
majanduskeskkonnaga riigi kuvandi arendamise jatkamine, et valisriigi kliendil tekiks suurem
usaldus Eestist pdrit e-toodete ja e-teenuste vastu. Tagada riigi valmisolek arendada
proaktiivselt uutele e-arimudelitele sobivat tegevuskeskkonda. Selle tegevuse osana ndeme
regulaarse &arimudelite arenguseire sisseviimist ning vdhemalt kaks korda aastas e-ari
arenguseire to6rihma kokkukutsumist;

o rakendada eksperimentaalse poliitikakujundamise vormis riiklik e-ekspordi interneti-
turunduse toetus. Hinnanguline mdju e-ekspordile on suur, kuid kuna tegevusega kaasneb
markimisvaarne kulu riigile ja ei ole selge, kui suur véiks olla tegevuste reaalne mdju
ekspordimahu kasvule, siis soovitame selle tegevuse puhul kaaluda eksperimentaalse
poliitikakujundamise kasutamist;

e tootada piisavate vahendite olemasolu korral vilja e-eksportééridele pakutavad koolitused,
nt integreerida juba EASi pakutavatesse ekspordi koolitustesse e-ekspordiga seotud tehnilisi
teemasid. Koolituste moju oleks e-ekspordi arengu seisukohalt vdiksem kui eelnevatel
tegevustel, kuid tegemist oleks suhteliselt kulubkonoomse tegevusega. Samas ei pea e-
ekspordialaste koolituste pakkumisega tegelema otseselt riik, vaid neid vGivad labi viia ka
esindusorganisatsioonid voi erasektori koolituspakkujad;

o luua piisavate vahendite olemasolu korral e-ekspordi TEAM, mille meeskonnas on neli kuni
kuus liiget, kes katavad erinevaid e-ekspordi valdkondi ja aitavad alustaval e-eksportijal oma
toodet/teenust rahvusvahelisel turul miiima hakata. Tegevus oleks olulise m&juga, kuid riigile
kaasneksid sellega korged kulud ja otseste kasusaajate arv oleks vdike. Enne meetme
rakendamist soovitame meetme kaalumisel vorrelda EASi rakendatava e-residentsuse
meeskonna t66 tulemuste mdoju;

o kaaluda ettevotluse esindusorganisatsioonide eestvedamisel koostdds riigiga mentorite
vorgustiku loomist, kogemuste jagamise platvormide ning uhisiirituste korraldamist. Koik
need tegevused pole kiill e-ekspordi arengu mdéju poolest nii olulised kui eelnevad, aga kui
arvestada tegevuste kulu ja vdimaliku sihtriihma suurust, siis voiks neid kaaluda;

¢ rakendada teisejargulisena e-ekspordi vautseri valjastamist vaartuses 4000-5000 eurot, mida
ettevotja kasutaks rahvusvahelise e-poe arendamiseks. Kuna tegevuse oodatav mdju on samuti
madalam kui eelnevate tegevuste korral, siis soovitame teostada tegevusele eelnevalt
piloteerimine, et hinnata vautSerisiisteemi tegelikku mdju e-ekspordi mahu véi e-eksportijate
arvu muutustele;

o lisaks eelnevatele tegevustele voiks kaaluda ka e-ekspordi infoportaali loomist, e-
eksportijate andmebaasi ja e-ekspordialaste teabematerjalide koostamist. Kuna nende
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tegevuste hinnanguline mdju on aga oluliselt vaiksem kui eelnevatel tegevustel, siis soovitame
kaaluda nende tegevuste integreerimist olemasolevate tegevustega. Naiteks postitada EASi voi
E-kaubanduse Liidu kodulehele juhised e-ekspordiga alustamise olulisematest sammudest voi
lisada ekspordi kdsiraamatule e-ekspordi teemad. Samuti vBiks kaaluda e-ekspordi dimensiooni
lisamist eksportooride andmebaasile.

Riikide regulatsioonide erinevusest ja jargimisest tekkiva halduskoormuse vdhendamiseks uuringus
eraldi tegevusi valja ei pakuta, kuna nende lahendamine eeldab ELi tasandil sekkumist ja ELi tGhtse turu
regulatiivse keskkonna Uhtlustamisega tegeletakse aktiivselt ka ELi digitaalse Uhisturu algatuse raames.
Samuti ei pakuta valja eraldi tegevusi makselahenduste ja logistikaga seotud probleemide
lahendamisele, kuna otsest turutorget nende takistuste puhul ei tuvastatud ja seega pole ka riigipoolne
sekkumine pohjendatud. Nii maksete kui ka logistikaga seotud probleemide lahendamisele aitavad kaasa
turul toimuvad muutused uute teenusepakkujate lisandumisel, mis toob kaasa parema teenuse kvaliteedi
ja soodsamad hinnad. Siinkohal on oluline soodustada koolituste, mentorluse ja Uhisurituste kaudu
alustavate ettevotjate teadlikkuse tdstmist erinevatest makseslisteemidest ja logistikalahendustest ning
nendega kaasnevatest véimalustest

Puuduvate andmete tottu polnud kaesolevas uuringus voimalik hinnata e-ekspordi tegevuste
kulutShusust, sh arvutada vélja tegevuste soovitavaid sihttasemeid. Eestis puuduvad riiklikul tasandil
andmed e-eksportéoride arvu muutuste kohta ja taielikult e-ekspordi mahtude kohta. Uuringu autorid
soovitavad hakata koguma senisest rohkem andmeid piirililese e-kaubanduse kohta, mis v&imaldaks
saada parema (levaate valdkonnas toimuvatest arengutest ja hinnata riiklikul tasandil e-ekspordi
tegevuste moju.

Statistikameti uuringu ,Infotehnoloogia ettevottes” raames kogutakse kill andmeid selle kohta, kas
ettevote tegeleb e-ekspordiga vdi mitte, kuid ei kisita, kui suure osa moodustab e-ekspordi osakaal
ettevGtte midgitulust. Samuti kisitakse sama uuringu raames e-kaubandusega kaasnevate takistuste
kohta skaalal jah/ei, mis ei vdimalda saada kindlat Glevaadet takistuste olulisusest. Takistuste puhul on
tegu ka kinnise loeteluga, ehk ettevotted ei saa valja tuua vGimalikke tdiendavaid takistusi ning seetdttu ei
saa olla kindel, kas kdik olulised takistused on kaardistatud. Soovitame lisada kiisimustikku kiisimused ka
e-ekspordi miiligitulu suuruse kohta ning muuta takistusi puudutavaid kiisimusi selliselt, et oleks
voimalik hinnata takistuste olulisust. Lisaks oleks oluline laiendada takistuste loetelu rahvusvahelistes ja
Eestis tehtud uuringutes valja tulnud takistuste kategooriate kohaselt, mis annaks sisukama {levaate
valdkonna olulisematest probleemidest.
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Summary in English

The purpose of the survey is to assess the need for state intervention for the development of e-export
and to develop an intervention logic for the development of e-export and its programme. Based on the
survey’s terms of reference, special attention was paid to the obstacles of e-exporting which are found in
the previous studies, the obstacles of Estonian enterprises’ e-exports were studied, identifying the
segments of e-exporters, analysing the cause and effect of obstacles of e-exports, and developing specific
activities which promote e-export and their initial impact assessment.

The results of the survey were gained with the help of both operating and potential e-exporters,
representatives of organisations supporting business, and sectoral experts. A comprehensive programme
was drawn up as the result of the survey, the implementation of which at the national level will help to
increase the total volume of Estonia’s export through e-export. The survey’s terms of reference also
included the definition of target levels for the activities, but due to the missing numerical data — the
dynamic number of Estonian e-exporters and the volume of Estonian e-export — these could not be
calculated.

In this survey, e-export means the cross-border sale of products and services via online (including mobile
internet) or another computer network, whereas the payment for the products or services or their
delivery may not be executed electronically. Sales executed via an e-mail are not considered e-exports in
this survey.

Combined research methods were used to fulfil the purpose of the survey. The quantitative part of the
survey focused, on the basis of the previous studies carried out in Estonia, on the volume of e-export in
Estonia and the different obstacles that stand in the way of e-exporters. These results were combined
with a qualitative approach. The qualitative part of the survey focused on the previous international
studies on the developments and obstacles of e-export, conducted focus group discussions, interviewed
operating and potential e-exporters, and sectoral experts. The data gathered through both methods was
analysed and an intervention logic, or the so-called programme, was developed which will contribute to
the promotion of e-export. The initial impact of the activities was assessed on the basis of the input
material of regulatory impact assessment methodology of the Ministry of Justice and the Government
Office, and the European Commission’s guidance materials. A validation questionnaire was carried out
among the participating entrepreneurs to determine the importance of the activities and the extent of
their impact. Due to the limited data available (there is no dynamic data about the change in the number
of e-exporters nor complete data about the volume of e-export), the classical cost-effectiveness
evaluation was not carried out in the survey for identifying the cost of the implementation of the activities,
but instead, the possible costs of the planned activities were compared.

The survey revealed that, as at 2015, the largest e-merchants in the world are China, the United States,
and Great Britain. On the average, e-commerce constitutes 2.6% of the GDP in the world. In Europe,
that number is a little smaller than the world’s average — e-commerce constitutes 2.5% of the European
GDP. In Estonia, e-commerce is rather modest, constituting about 0.75% of the country’s GDP. During
recent years, however, the development of e-commerce has been very rapid and it has been effected by a
number of global trends, such as the increasing number of consumers who are knowledgeable about
technology, purchases made with mobile devices, and growing new markets. In the intense international
competition, survival is achieved with the diversification of sales channels, implementation of digital
content and mobile web, and automatized online marketing.
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According to Statistics Estonia, the number of enterprises engaged in e-commerce has steadily
increased in Estonia in 2010-2014. These years, the share of enterprises sold their products and services
via their website has been the largest in wholesale and retail, accommodation and catering, and
information and communication. In 2014, 12.1% of the enterprises sold their products and services via
their website, 4.9% of whom were engaged in cross-border e-commerce to the EU countries, and 2.3%
to the outside of the EU countries.

The quantitative data revealed that, compared to the average Estonian enterpriser, an e-exporter is
larger and younger, it has foreign participation, and it serves for both private and business customers.
Based on their field of activity, most e-exporters are in the manufacturing and wholesale and retail
business, after that, accommodation and catering, and information and communications.

The obstacles regarding the Estonian e-exports are quite similar to those of e-exporters mentioned in
previous international studies, in which the main obstacles include legislative issues, logistical problems,
and the differences in tax systems in each country. Based on international studies, one of the main
reasons for not participating in cross-border e-commerce is limited financial resources and high transport
costs. The survey on the Estonian e-business and e-commerce conducted by PwC in 2013 also revealed
that there are three main obstacles for Estonian e-exporters: the difficult prediction of the state taxes;
payment problems regarding the sale via e-channels, including the lack of suitable payment solutions;
and the difficult prediction of transport costs. Based on the data from a survey on the use of information
technology in companies conducted by Statistics Estonia in 2014, over a third of Estonian e-exporters
considered the most common obstacle regarding e-commerce the unsuitability of a product or service
for online sale, and over a quarter of them mentioned logistics-related problems. It is important to note
that the results of the PwC survey reflect the obstacles of micro-enterprises with less than nine
employees, and the results of the survey of Statistics Estonia reflect the obstacles of enterprises with
more than 10 employees.

However, the quantitative data revealed that enterprises with more than 10 employees consider the
obstacles of e-commerce mainly insignificant. Only every fifth enterprise has agreed that there are
obstacles related to payment problems in online sales, ICT security and data protection, legal issues,
and the cost of online sale.

The survey revealed that the size of the enterprise does not significantly affect the way the enterprises
perceive the obstacles. It can be argued, however, that larger enterprises consider their products less
suitable for online sale, and they also experience more logistical problems. For smaller enterprises, the
major obstacles include payment problems regarding online sales, and the ICT security and data
protection issues. It was also revealed that enterprises in the manufacturing sector consider all of these
problems more significant than retail and wholesale enterprises, or enterprises in the information and
communication sector. In addition, enterprises with mostly business customers consider their products or
services unsuitable for online sale, while enterprises with mostly private customers do not consider this to
be a problem at all, which indicates that the profile of enterprises with mostly business customers may
significantly differ from that of enterprises with mainly private customers.

The results of the qualitative survey revealed the reasons for the obstacles discovered in the quantitative
survey. The main reason behind the logistical problems of Estonian e-exporters is the high cost of
transport. This is due to the location of Estonia, which is far from major and important markets (e.g., USA,
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UK, and Germany), and its small size which makes it impossible to achieve a volume effect compared to
the traders on the major markets. In addition to the high cost, e-export is also hindered by the speed of
delivery, and the quality of the transport service with mainly third countries. This means that upon
choosing target markets, e-export is mostly conducted in close markets which are smaller than large
target markets located more far away. Therefore, the potential in cross-border e-commerce is often not
fulfilled by Estonian entrepreneurs, because it can be achieved with a larger customer base compared to
regular export. There is possible yet underused potential in the eastern markets (e.g., Russia, China),
where the sellers of Estonian products could achieve a price advantage compared to the major
enterprises in the Western markets, as we are located in the centre of the East West Transport Corridor.

The reasons behind the payment-related problems mainly include the unfavourable conditions
established by the major international payment service providers (for example, PayPal) for
commissions and disbursements. These problems have mostly been encountered at the beginning of
operation, when enterprises are unknown to service providers, and their sales volumes have been limited.
Payment problems do not occur for operating enterprises, as they are more aware of different service
providers and solutions. It was also revealed in the survey that a number of different payment solutions
have been developed in Europe in recent years, and payment-related problems can also be solved with
EU-wide payment regulations which are already currently being transposed into the local legal system.

The results of the survey revealed that there are certain problems with taxes, but these are not significant
obstacles. The most common problems for entrepreneurs include problems with tax administration;
entrepreneurs also mentioned the requirement of registration of a person liable to value added tax
when e-exporting to various target countries; the problem of excess VAT when mediating the products
of Estonian manufacturers; and the complexity of identifying the country of habitual residence in the
case of persons from the third world. In addition, there is low awareness of tax environments in various
countries, and it is not always known where to find the related information. The survey revealed that the
Estonian Tax and Customs Board offers free consultations on tax-related topics, and their home page
enables its visitors to enter the web pages of other countries’ Tax and Customs Board, and the “Taxes in
Europe” database of the European Commission.

Regarding legal problems, it was revealed that the main obstacle is the difference of regulations in the
Member States, in particular regarding the consumer protection regulations regarding the validity of
guarantees and the returning of products. The insufficient digitalisation of affairs between EU partners
was also mentioned. Generally, however, it was noted that although following some of the requirements
arising from the regulations is burdensome to the entrepreneur, the regulations regarding the export of
physical products are comprehensible, easily found, and following them is easy. Service providers, on the
contrary, encounter legal problems more often because the regulations which apply on their activity are
more substantial and complex. In addition to the difference between the regulations, service providers
mentioned the lagging Estonian legislation as one of the sources of legal problems, as the legislation is
not able to sufficiently take into account the conditions necessary for the development of a business
environment for new online business models. In particular, the fact that online business entrepreneurs
have to follow the requirements of regulations which, at the time, were written for the providers of
physical products.

However, the European Digital Single Market should provide a solution for many of the legal problems, as
it will harmonise the European Regulatory Environment, and amend the regulations so that the sellers
could be supported by their national laws in cross-border transactions.
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It was also revealed in the survey that, especially for manufacturing enterprises, the problems arise from
the lack of knowledge and skills necessary for performing sales in foreign countries via online channels.
Smaller enterprises need help when developing the business model for their e-commerce, beginning from
the launch of their website, with enlisting clients, appropriate payment solutions, e-marketing, and
suitable delivery possibilities. For larger enterprises, one of the obstacles is international e-marketing. The
latter is quite costly, but it is, on the other hand, the key to success.

The survey revealed that cross-border e-commerce is often unaffordable for entrepreneurs, in addition
to the lack of knowledge, due to limited financial resources, as the setting up of a functioning and
reliable environment requires a lot of time and money, and the recruitment of additional staff. Success is
achieved by ensuring that the environment corresponds to the target country’s consumer habits. This,
however, requires translating the e-store's environment into the target country's language, offering
customer support in the local language, integrating payment methods to the environment that the
customer is accustomed to, and the like. It may also prove to be necessary to establish a representative
entity in the target country, which, due to the different regulations of target countries, may be very time
and money consuming.

The survey revealed that another major problem was the lack of trust in Estonian e-products and e-
services in target markets. Customers do still not trust our entrepreneurs due to the East-European origin.
There are several countries, where it is difficult to succeed with using the Estonian branding (for example,
the Nordic countries, Germany). Resellers also experience unequal treatment by major brands, as the
Estonian entrepreneurs as traders from a small country are not a priority for them.

Overall, it can be concluded from the results of the survey that e-export is a rather new field for
Estonian entrepreneurs, and there is a lack of knowledge on how to use this sales channel for successful
business, which has caused the entrepreneurs to show little interest in the cross-border e-commerce.
As one of the major obstacles of e-export is the high cost of the transport service, entrepreneurs find it
very difficult to come up with a business model which would enable them to compete on target markets.

The survey revealed that the potential of Estonian products’ e-export at the highly competitive market of
e-products lies in offering physically small and high-tech niche products, which allows minimising the
costs of transport, or gaining a market share for certain niche product groups through marketing
techniques or excellent customer service. Sellers of large products must be confined to near markets, or
find possibilities at the eastern markets, which have so far been used by few enterprises. The sellers of
import products should consider solutions in which imported products would not have to pass through
Estonia.

Overall, however, a number of obstacles is caused by the lack of knowledge on either different delivery
solutions, payment systems, regulatory requirements, or e-marketing. In the latter case, limited resources
are also a problem, as establishing competence is time-consuming, and organisational buying is expensive.
In addition, entrepreneurs are not sufficiently informed about the EU Digital Single Market initiative and
the changes associated with the implementation of its activities.

Additionally, it can be said, based on the survey results, that many obstacles are encountered when the
entrepreneurs begin operation in the e-export field, while operating entrepreneurs rather require general
support in developing a business environment which would support the development of e-commerce,
increase the trustworthiness of the Estonian e-products and e-services at target markets, and strengthen
the co-operation with major international partners.
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This survey includes 12 activities for promoting the Estonian e-export which take into account the e-
export obstacles for Estonian entrepreneurs identified in the survey, the experience of other countries for
promoting e-export, the activities implemented within the EU Digital Single Market for developing the
cross-border e-commerce, and the activities implemented by the Republic of Estonia for increasing its
export competitiveness. Several of these activities can already be implemented in the activities suggested
by the state for the promotion of export.

The objective of the e-export activities is to increase Estonian e-export volumes, and the
competitiveness of e-exporters on international markets. The general objectives include:

e Raising the awareness of entrepreneurs about international e-commerce and e-marketing, and
improving their respective skills;

e Strengthening the image of the Republic of Estonia and enterprises on international markets;

e Ensuring a regulatory business environment which supports the establishment of e-businesses
that are able of competing at an international level, and promotes their development.

Based on the importance and extent of the activities identified in the survey, which were validated with
the entrepreneurs who participated in the survey, the cost of the implementation of the activities, which
were assessed on the basis of the cost estimate of the similar measures by EAS, and the number of
beneficiaries of the activities, the authors of the survey suggest the following activities for the promotion
of Estonian e-export:

¢ Immediate implementation, as the activity with the greatest impact and relatively low cost, of
the state’s support for solving problems regarding products or services of Estonia as the e-
merchant and country of origin, especially in the case of unequal transaction partners (large
sales platforms, payments systems, etc.). Ensuring the continuation of the development of the
image of Estonia as a country with reliable economic environment, so that a foreign customer
would gain more trust in Estonia’s e-products and e-services. Ensuring that Estonia is ready to
pro-actively develop a suitable business environment for new e-business models. This
includes the implementation of a regular monitoring of business models, and convening an e-
business monitoring team at least two times a year.

e Implement, in the form of experimental policymaking, a state support for online marketing in
e-export. The impact assessment of e-export is great, but as it will include a significant cost for
the state and it is not clear how significant the actual impact on the growth of the export
volume will be, we recommend using an experimental policy-making for this activity.

o Develop, if sufficient funds are available, training sessions for e-exporters, for example
integrating technical topics regarding e-export into the training sessions on export carried out
by EAS. The impact of the training sessions on the development of e-export would be lower
than with previous activities, but it would have a relatively low cost. At the same time, training
sessions on e-export would not have to be necessarily carried out by the state, as these can
also be managed by representative organisations or the training providers from the private
sector.

e If sufficient funds are available, create an e-team of 4—6 members, which will cover a variety
of e-export fields, and help a beginner e-exporter to sell their product/service at the
international market. The impact of this activity would be significant, but it would come at a
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high cost for the state, and the number of direct beneficiaries would be small. Before the
implementation of this activity, we recommend comparing it to the results of the work of the
e-residency team implemented by EAS.

e With initiative of enterprise representative organisations and in co-operation with the state,
consider establishing a network of mentors, platforms for experience sharing, and the
organisation of events. Regarding the development of e-export, not all of these activities may
be as significant as the ones previously mentioned, but taking into account the cost of the
activities and the size of the possible target group, these could still be considered.

e The second-rate implementation of issuing an e-export voucher in the amount of EUR 4000-
5000 which the enterpriser would use to develop their international e-shop. As the expected
impact of this activity is also lower than that of the previous activities, we recommend the
prior pilotage of the activities to assess the actual impact of the voucher system on the volume
of e-export, or on the change in the number of e-exporters.

¢ In addition to the aforementioned activities, the establishment of an information portal for
e-export, and the compilation of a database of e-exporters and information on e-export
could also be considered. As the evaluative impact of these activities would be significantly
smaller than that of the previous activities, we recommend considering the integration of these
activities with the existing ones. For example, uploading instructions for the most important
steps for a beginner e-exporter to EAS or E-commerce Association homepages, or adding topics
on e-export to the Ekspordi késiraamat by EAS. Adding the e-export dimension to the database
of exporters could also be considered.

This survey does not propose activities for reducing the administrative burden arising from differences
between the regulations of countries and complying with these, as solving them would require
intervention at the EU level, and the unification of the regulative environment of the EU Single Market is
already being actively dealt with within the EU Digital Single Market. Neither does this survey include
separate activities for solving problems regarding payment solutions and logistics, as an actual market
failure was not identified with these obstacles and therefore, state interference is not justified.
Problems regarding both payments and logistics are partly solved by changes on the market with the
addition of new service providers, which leads to higher quality services and lower prices. In this respect,
it is important to promote, through training sessions, mentoring, and events, raising the awareness of
new entrepreneurs regarding payment systems and logistics solutions, and the opportunities associated
with them.

Due to missing data, it was not possible to evaluate the cost-effectiveness of e-export activities in this
survey, or calculate the recommended target levels of the activities. There is no data on the change of
the number of e-exporters and the complete data on e-export volumes at the national level in Estonia.
The authors of the survey recommend starting collecting more information about cross-border e-
commerce, which would allow for a better overview of the developments in the field, and carrying out the
impact assessment of the e-export activities at the national level.

The survey of Statistics Estonia on the use of information technology in enterprises collects information
about the engaging of enterprises in e-export, but it does not collect information on the percentage that
e-export constitutes in the sales revenue of an enterprise. The same survey does ask the enterprises to
choose Yes/No regarding the obstacles of e-commerce, but this does not grant an accurate overview of
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the significance of the obstacles. In addition, the obstacles are presented in a closed list, which means
that enterprises are unable to add any additional possible obstacles and therefore, it is uncertain whether
all significant obstacles have been mentioned. We recommend adding questions to the questionnaire
about the size of e-export sales revenue and change the questions regarding obstacles in a way which
would enable assessing the significance of obstacles. Additionally, it is important to expand the list of
obstacles in accordance with the categories of obstacles identified in international and Estonian surveys,
which would provide a more comprehensive overview of the most significant problems in the field.
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1. Metoodika

Uuringu eesmargi ja oodatava tulemuse saavutamiseks pistitatud uurimisiilesannete lahendamiseks
kasutatakse nii kvantitatiivseid kui ka kvalitatiivseid uurimisviise. Kvantitatiivse anallilisimeetodina
kasutatakse uuringus kirjeldavat statistilist anallisi, mis tugineb juba olemasolevate kusitlusuuringute
tulemuste analltsimisele. Kvantitatiivse anallilis eesmark on selgitada valja, kui suur on Eesti e-ekspordi
maar ja millised on e-ekspordi olulisemad takistused erinevate ettevotete tunnuste alusel. Kvalitatiivse
uuringu teostamiseks kasutatakse dokumendianaliilsi ja intervjuusid. Kvalitatiivse uuringu kaigus kogutud
info annab vastused, miks e-ekspordi takistused on tekkinud, millist mdju need on ettevotetele avaldanud
ja kuidas on vdimalik neid liletada. Mdlema andmekogumise meetodi teel kogutud info analliisi pdhjal
tootatakse valja terviklik tegevuspakett, mis aitab kaasa Eesti e-ekspordi edendamisele.

Olemasolevate dokumentide (teoreetiline kirjandus, uuringud, poliitikadokumendid) pdhjal analllsitakse:

e E-kaubanduse ja e-ekspordi tldisi arenguid ja trende maailmas ning Eesti positsiooni teiste riikide
taustal.

o Teiste riikide poliitikakujundamise praktikaid e-kaubanduse ja e-ekspordi vallas. Analtusi
eesmargiks on teiste riikide kogemusele tuginedes tuvastada juba tddtavaid poliitikameetmeid,
mis aitavad edendada e-eksporti ning kérvaldada ettevétjate takistusi e-ekspordiga tegelemisel.

e Allikaid, mis maaratlevad ELi ja Eesti poliitika prioriteedid ja seadusandliku keskkonna. Siin hulgas
on nii ELi kui ka Eesti poliitikasuunised ning seadusloome. Seda andmeallikate gruppi kasutatakse
peamiselt sekkumisloogika asjakohasuse, mdjususe ja horisontaalse ning vertikaalse sidususe
hindamisel.

Dokumendianaliiiisi tulemused on sisendiks jargmistele tegevustele, nt koostatakse selle kaigus kogutud
info alusel ja statistilise anallilisi tulemustele tuginedes intervjuu- ja fookusriihmaarutelude kavad.
Dokumendianaliilisi tulemusi kasutatakse ka poliitikavalikute véljatéotamisel (nt sekkumisloogika
valideerimiseks).

Kvantitatiivse analiiisi sisendiks’ on kahe erineva kisitlusuuringu kaigus kogutud andmed:

e PricewaterhouseCoopersi 2013. aastal teostatud uuring ,E-ari ja e-kaubanduse kasutamine Eestis
ja kasutamise laiendamise vdimalused*®;

e Eesti Statistikaameti 2015. aastal Iabi viidud uuring ,Infotehnoloogia ettevottes”.

Eesti Statistikaameti poolt kogutud andmetele lisatakse veel juurde ariregistri 2014. aasta ettevotete
taustaandmed. Anallisi kadigus tuvastatakse e-ekspordiga tegelevate ettevbtete osakaal, leitakse
vOimalusel e-ekspordi osakaal ettevGtete kdibes ning ekspordis ning antakse llevaade peamistest e-

7 Esialgses uuringuplaanis pidi analliis pohinema Ernst & Young’i 2015. aastal Idbi viidud Eesti eksportéoride
konkurentsivéime uuringu andmetel, kuid valimi vdiksuse tottu ei olnud véimalik analtsi labi viia.

& vt tapsemalt PwC 2913. E-dri ja e-kaubanduse kasutamine Eestis ja kasutamise laiendamise v&imalused, PwC,
Riigikantselei, 2013. [https://www.mkm.ee/sites/default/files/lopparuanne_-_e-ari_ja_e-kaubandus_1_6_avalik_2013.pdf].
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ekspordiga seonduvatest takistustest. Tulemused esitatakse ettevGtete suuruse, tegevusala, vanuse,
klienditlitibi ja omanike liigituse p&hiselt.

Kvantitatiivse anallisi  kdigus saadud informatsiooni kasutatakse sisendina intervjuu- ja
fookusriihmaarutelude kavade koostamisel ning esmasel ettevGtete segmentide valideerimisel.

FOOKUSRUHMA ARUTELUD JA TELEFONIINTERVJUUD

Fookusrihma arutelude eesméark on selgitada valja kdige perspektiivsemad ettevGtete segmendid e-
ekspordi seisukohast ja koguda taiendavat infot lisaks dokumendianalliisi ja statistilise anallilsi
tulemustele, uurimaks, miks e-ekspordi takistused on tekkinud, milline on olnud nende magju ettevotetele
ja kuidas neid probleeme oleks véimalik lahendada. Fookusriihmas hinnatakse iga segmendi e-ekspordi
potentsiaali ja arutletakse, mida teha potentsiaali realiseerumiseks. Fookusriihma teostamise aluseks on
dokumendi- ning kisitlusuuringute andmete analliUsile tuginedes tehtud intervjuukavad. Lisaks
fookusriihma aruteludele viidi tdiendava informatsiooni saamiseks ettevotjatega, kes ei saanud
fookusriihma aruteludes osaleda, ldbi ka telefoniintervjuud. Fookusrihma aruteludes osalenute ja
telefoniintervjuude arv on esitatud Tabel 1.

TABEL 1. FOOKUSRUHMA ARUTELUDES OSALENUTE JA TELEFONIINTERVJUUDE ARV

Fookusriihma osalejate arv | Individuaalintervjuude arv
6

Ettevotete segment
Teenusepakkujad

2
Tootjad 2 5
Edasimuijad 3 3
Ettevotted, kes ekspordivad, kuid ei tee e-eksporti - 6
Ettevotted, kes teevad e-kaubandust, kuid ei e-ekspordi 5 1

Platvormi arendajad 5 -

21 17

Allikas: autorite koostatud.

Kokku teostati 5 fookusriihma arutelu 21 osalejaga. Lisaks tehti 15 telefoniintervjuud ning kahel juhul
saatsid ettevotjad vastused kirjalikult — teenusettevdtete ja edasimiijate grupis. Lisas 1 on toodud ka
osalejate arvud ettevétte klienditlilibi ning suuruse 16ikes. Kdik intervjuud ja fookusriihma arutelud
lindistati, transkribeeriti ja kodeeriti, kasutades andmeanaliisiprogrammi NVivo.

EKSPERTINTERVJUUD

Ekspertintervjuude kaigus kogutakse infot ettevotete probleemide olukorra paremaks kirjeldamiseks ja
eesmarkide pustitamiseks ning ka esialgsete poliitikavalikute kujundamiseks. Sekkumisloogika koostamise
kdigus on oluline seada pustitatud eesmarkidele tasandid ning selleks teostatakse ekspertintervjuud
poliitikakujundajate, ettevotlusorganisatsioonide esindajatega ja valdkondlike ekspertidega. Lisaks on
ekspertintervjuude eesmark koguda infot senistest ja tulevikus vdimalikest tegevustest e-ekspordi
edendamiseks vottes arvesse hetkeolukorda ja riigipoolseid vGimalusi. Jargnev Tabel 2 annab Ulevaate
intervjuudel osalenud ekspertidest ja nende ametikohtadel.



TABEL 2. EKSPERTINTERVJUUL OSALENUD JA NENDE VALDKONDLIK KOGEMUS

Signe KGiv E-kaubanduse Liidu juhatuse esimees

Tea Danilov EASi Ettevotluse ja ekspordi keskuse direktor

Taavi Kotka Majandus- ja kommunikatsiooniministeeriumi infothiskonna asekantsler
Linnar Viik Eesti IT ettevdtja ja visiondar

Kaia Loob Eesti Maksu- ja tolliameti otseste ja kaudsete maksude juhtivspetsialist

Ansi Arumeel Omniva juhatuse liige

Allikas: autorite koostatud.

Sekkumisloogika kaardistamisel lahtutakse Justiitsministeeriumi ja Riigikantselei mdju hindamise
metoodika alusmaterjalidest ning EK juhendmaterjalidest.9 Sekkumisloogika kaardistamine on vajalik, et
tuua valja selged mdjuahelad. Mdju analiilsi tegemiseks on esmalt oluline tuvastada probleem, seejarel
pustitada eesmargid ning kujundada peamised poliitikavalikud (sh mitte midagi tegemine), mille suhtes
moju analllsida. Probleemi pohjuslike seoste kindlaksmadaramiseks koostatakse probleemipuu, kus
kaardistatakse &ra pohiprobleemid ja erinevad alaprobleemid. Probleemipuu vdimaldab reastada
probleeme hierarhiliselt ja tuvastada nende omavahelised seosed (nt algpGhjused ja nende tagajargedeks
olevad probleemid). P8hjuslike seoste esitamine vdimaldab ka vajadusel iimber sGnastada muudatuse
olemust ja eesmarki.

Probleemide tuvastamisele jargneb eesmarkide pustitamine, mis tuletatakse selliselt, et oleks selge nende
seos probleemi pohjuste lahendamisega. Eesmarki kirjeldades tuuakse véimalikult tadpselt vilja
tulemused, mille iimnemisel on nimetatud probleem(id) lahendatud. Eesmaérgid voivad ilmneda erinevatel
tasanditel, mistottu tuleb neisse suhtuda hierarhiliselt. Parast probleemide tuvastamist ja eesmarkide
pustitamist kujundatakse valja poliitikavalikud, mis aitaksid pistitatud eesmarke saavutada ja probleeme
lahendada. Sealjuures selgitatakse vdlja kdige sobilikum mehhanism poliitika rakendamiseks. Kdikide
vOimalike lahenduste maaratlemise jargselt vorreldakse neid ja valitakse vilja kdige sobivamad valikud.
Sobivate valikute valjaselgitamisel kaalutakse: kas lahendusega on vdimalik saavutada seatud eesmarki,
millised on erinevate lahenduste plussid ja miinused ja mis on iga lahenduse eesmargi saavutamise
kulu/tulu.

Sekkumisloogika kaardistamiseks kasutatakse dokumendianaliilsi (teiste riikide praktikad e-ekspordi
poliitikate valjatootamisel, strateegiadokumendid, hindamisaruanded, asjakohane seadusandlus) ja
kvalitatiivseid uuringumeetodeid (ekspertintervjuusid ja fookusriihmaintervjuusid).

Sekkumisloogika tuvastamise jarel hinnatakse valjapakutud poliitikavalikute mdju, selgitamaks vilja,
millised poliitikavalikud on riigi poolt majanduspoliitiliselt péhjendatud. Kdesoleva uuringu piiratud aja ja
ressursimahu téttu piirdutakse mdéju hindamisel Gksnes md&ju tuvastamise ja olulisuse hindamisega, st
esmase moju anallisiga.

° Mdjude hindamise metoodika. Justiitsministeerium ja Riigikantselei, 2012.
http://www.just.ee/sites/www.just.ee/files/elfinder/article_files/mojude_hindamise_metoodika.pdf;
Viljatédtamiskavatsuse vorm. www.just.ee/sites/www.just.ee/files/elfinder/article_files/vorm.rtf.
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Statistiliste andmete vadhesuse tGttu tuginetakse uuringus moju ulatuse kindlakstegemisel e-ekspordiga
tegelevate ettevotjate hinnangutele, kes osalevad fookusriihma aruteludel ja telefoniintervjuudel. Selleks
koostatakse kusimustik, kus kirjeldatakse varasemate uuringuetappide tulemusena vélja tootatud
tegevusi ning palutakse ettevotjatele hinnata, kui palju voiks antud tegevus kaasa aidata e-ekspordi
arengule.

Tegevuste kulutdhususe hindamiseks tuleks hinnata soovitava sihttaseme muutust ja vorrelda seda
meetme rakendamiseks tehtud kulutustega. Paraku ei ole uuringus voimalik kasutada diinaamilisi
andmeid e-eksportdéride arvu muutuste kohta ja taielikult puuduvad andmed e-ekspordi mahtude kohta,
mistGttu klassikalist kulutéhususe hindamist ei ole vGimalik uuringus teostada. Kiill aga teostatakse
uuringus tegevuste maksumuse vaheline vordlus, kus hinnatakse kavandatavate tegevuste vdimalikku
kulu. Kuluhinnangute andmise aluseks voetakse EASi poolt sarnaste meetmete kuluhinnangud, mida
kohandatakse vastavalt sihtriihma suurusele.

Jargnev Joonis 1 vGtab kokku kaesolevas uuringus kasutatud metoodika ja selle erinevad etapid.

JOONIS 1. UURINGUS KASUTATUD METOODIKA JA SELLE ERINEVAD ETAPID

Allikas: autorite koostatud.
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2. Ulevaade e-kaubanduse arengutest

2.1. E-kaubanduse arengud ja viljakutsed maailmas

On ilmne, et e-kaubandus on vaga kiirelt kasvav ning arenev valdkond. 2014. aastal ostsid eratarbijad
interneti vahendusel kaupu ja teenuseid ligi 2000 miljardi dollari vaartuses, mis moodustab maailma
jaekaubandusest 5,9%. Alates 2011. aastast on eratarbijate e-kaubanduse maht kasvanud ligi 25% aastas,
kuid samas on naha ka esimesi marke kasvu vahenemisest, sest 2015. aasta prognoos on mdnevorra
madalam — 15,6%. Kasvu vedajaks on Aasia ja Okeaania, kus e-kaubanduse maht kasvas ligi 44%. Euroopas
oli e-kaubanduse kasv ligi 14%. (Global B2C ... 2015) Kiire kasvuga ning Eestile olulise e-ekspordi sihtriigina
saab valja tuua ka Venemaa, kus 2014. aastal moodustas e-kaubandus jaem{tigi turust kill kdigest ligi 2%,
kuid jargmise 10-15 aasta jooksul prognoositakse turu 6-kordistumist seoses interneti kiire levikuga. (E-
commerce in Russia, 2015)

Suurimad e-kauplejad on Hiina, Ameerika Uhendriigid ja Suurbritannia, kus tehtud miiiik annab kokku
61% kogu maailma e-kaubandusest. Maailmas keskmiselt moodustab e-kaubandus 2,6% SKPst. Euroopa
jadb natuke alla maailma keskmise taseme — e-kaubandus annab 2,5% Euroopa SKPst. Eestis on e-
kaubandus veel kiillaltki tagasihoidlik panustades SKPsse ligi 0,75% (European B2C ... 2015).

Piirililesed ostud moodustasid 2014. aastal maailma kogu e-kaubandusest 330 miljardi dollariga ligi 17%.
Populaarsemad sihtriigid piirilileste internetiostude sooritamiseks on Ameerika Uhendriigid ning
Suurbritannia. Vastavalt 47% ja 38% piirililestest ostjatest on just nendest kahest riigist oste sooritanud.

E-kaubanduse (sh e-ekspordi) puhul on kahtlemata tegemist vaga kiiresti areneva valdkonnaga, mille kiiret
arengut ja kasvavat potentsiaali mdjutavad ka mitmed globaalsed trendid:

o Tehnoloogiateadlike tarbijate kasv — “Generatsioon Z”, 18-24 aastased kulutavad tana ligikaudu
10% oma sissetulekust Iabi e-tehingute.

¢ Mobiiliseadmetelt ostlemine — tahvelarvuti vdi nutitelefoni vahendusel kasvavate tehingute
maht on tdna vorreldav lauaarvutis tehtavatega ning see kasvab kvartaalselt ligikaudu 3 korda
kiiremini kui mittemobiilsetes seadmetes. Gartneri hinnangul on tdna mobiilse e-dri maht
ligikaudu 22% kogu e-ari mahust ning kasvab aastaks 2017 50%-ni. Ka naditeks Google algoritmid
eelistavad nutitelefoni otsingutulemustes nadidata mobiilisdbralikke lehti esimeste vastuste
hulgas.

e Kasvavad uued turud — tinu arenenud logistikaettevGtetele on uutele kasvavatele turgudele
joudmine lihtsustatud.

Mobiiliseadmete voidukaiku ilmestavad hasti ka nutitelefonide midginumbrid. Arenenud riikides kasvas
nutitelefonide miiiik 2014. aastal 48% ning arenguriikides oli see tervelt 164% (Global B2C ... 2015).
Ettevotted peavad kohanema ja kasutama ara nutitelefonide jarjest suurema omaksvotmisega kaasnevaid
uusi vBimalusi. M-kaubandus on saamas uueks globaalseks marksdnaks ning nutitelefonidele sobivate
lahenduste loomine ei ole enam ainult tahtis ettevottelt tarbijale (B2C) suunatud miigitegevuses, vaid on
jarjest tdhtsam ka ettevGtetevahelises (B2B) miiligis (2012 B2B ... 2012)

Tanu e-dri platvormidele nagu Shopify, Volusion, Squarespace, WooCommerce jt, on e-dride loomine
vaikeettevotete jaoks Giha madalama sisendlavega (esmainvesteeringu suurusjark paarsada eurot) ning
muutunud kdeparasemaks ja kuluefektiivsemaks. Kui valmislahendus on ebapiisav, kasutatakse rohkem
kohandatavaid e-ari platvorme (nt Magento).
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Globaalselt on e-ari populaarseimad tootekategooriad elektroonika, riided ja moetooted, teenused,
muusika, raamatud ja piletid (vt Tabel 3). Erinevate uuringute hinnangul on e-dris paljulubav
tootekategooria ka toiduained ja meditsiin. Vaadates mistahes nimetatud sektorit, ei eristu aga Eesti
turul tugevat tegijat piiriileses e-kaubanduses. Samas Eesti e-eksportijatel voiks commodity turul olla edu
Uksnes siis, kui suudetakse sihtturgude-pdhiselt teha vaga efektiivset internetiturundust.

TABEL 3. INTERNETI TEEL OSTETAVAD KAUBAGRUPID ERINEVATE RIIKIDE VORDLUSES (% VASTANUTEST)

=l
.20
5 2 g
e S % g = © 2 < @© ;g T
c © © = =
N = I T O - - T O - O I
5 | e | S22 | |& |8 || E |2
~ = g S > 18 z
b a =
€
<
Elektroonika 77% | 83% | 84% | 90% | 53% | 79% | 86% | 71% | 96% | 60% | 65%
Moekaubad ja réivad 76% | 87% | 85% | 88% | 66% | 84% | 75% | 64% | 97% | 47% | 65%
Teenused 76% | 80% | 76% | 77% | 63% | 82% | 70% | 63% | 87% | 79% | 80%
Raamatud 73% | 82% | 82% | 80% | 65% | 70% | 75% | 52% | 89% | 64% | 71%
Piletid 64% | 74% | 69% | 63% | 43% | 79% | 65% | 51% | 71% | 69% | 47%
Muusika ja méngud 62% | 74% | 75% | 66% | 46% | 65% | 62% | 43% | 69% | 64% | 57%
Kodutehnika 59% 46% 65% 58% 41% 67% 70% 62% 83% 41% 52%
llutooted 57% 50% 56% 62% 48% 68% 59% 53% 85% 41% 45%
Kodusisustus 53% | 56% | 65% | 66% | 53% | 59% | 48% | 43% | 65% | 34% | 30%
Spordi- ja vabaajatooted 52% | 56% | 53% | 66% | 36% | 52% | 49% | 51% | 78% | 35% | 35%
Lastetooted ja manguasjad 49% | 48% | 53% | 49% | 32% | 61% | 47% | 44% | 75% | 38% | 34%
Majapidamistarbed 45% | 36% | 48% | 40% | 41% | 60% | 35% | 36% | 84% | 31% | 35%
Toidukaubad 45% | 26% | 60% | 36% | 68% | 52% | 29% | 31% | 90% | 31% | 30%

Midrkus: Vastajate osakaal, kes litlesid, et nad on ostnud kaupu/teenuseid interneti teel vimase kolme kuu jooksul.

Allikas: A.T. Kearney Connected Consumer Study.

Teine kasvutrend, mis loob uusi véimalusi e-ekspordiks, on uuenduslikke |dhenemisi pakkuvad idu-
ettevotted. Eestis on (le 300 idu- véi tehnoloogiapdhist kasvuettevotet, mis tegelevad suuremal voi
viaiksemal maéaaral oma toodete vOi teenuste e-ekspordiga. Tuntumad nendest on nditeks Toggl,
ZeroTurnaround, Pipedrive, VitalFields, Fleep jt. lduettevotted pilavad skaleeruvalt tootestada mingi
toote voi teenuse miki teenust, tehes senised tegevused efektiivsemaks voi luues uusi turunisse.
Alljargnev Joonis 2 iseloomustab tdnapdeva peamiseid e-ari trende, mida peaks arvestama Eesti e-
ekspordi tegevuste valjatéotamisel. Lihiperspektiivis tasub keskenduda , Tee seda!” sektorile ning lisaks
teistele Uha klpsevatele trendidele arvestada ka sisuturunduse (iha suureneva mdjuga ettevotete
konkurentsieelise loomisel.

Ka sotsiaalmeedia jatkuv voéidukdik soosib nutikaid turundusvéimalusi e-dride turundamisel.
Sotsiaalmeedia platvormid (nt Facebook, Instagram, Youtube, Twitter) loovad tha uusi véimalusi tarbijate
tapsemaks sihtimiseks tasulise reklaamiga, ent annavad suure kasutajabaasi ja sihtimisvdimalused ka
tasuta (sisu)turunduseks. Kuigi enamik “tasuta” sotsiaalmeedia turunduse strateegiatest ja taktikatest on
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voimalik omandada ka interneti teel, kaasavad edukamad e-eksportijad oma valisturgudel turundamisse
vastava turu kultuuriruumi ja viimaste trendide kogemusega viliseksperte. See aitab luua tarbijaga
usalduslikuma suhte ning jatta mulje, et toote voi teenuse miljaks on kohalikku paritolu ettevéte, mis
Uhtlasi vahendab barjaare ostu sooritamisel.

® Mudgikanalite mitmekesisus

® Masind . . .

asm?PpE tee'nused ® Oma brandid ® Digitaalne infosisu

e Uued drimudelid 7

e ,Bitcoin” eesed ® Mobiiliveeb
® 3D printimine !

o Turvalisus ® Mobiilsed maksed ® Programmaatiline

Game Changers o Piiriiilene B2C miliik meediaostmine ja

e Sotsiaalne kaubandus e Tasuta kauba tagastamine ® Tarne jargmiseks paevaks

® Tasuta kohaletoimetamine

2 . . i gutomatiseeritud turundus
= o Mobiilile orienteeritud turundus
S

3 .

= e Kantavad seadmed @ Beacon tehnoloogia

;g' e Uute klientide e Automaatne hindade optimeerimine

E hankimise mudelid o Suurte ostude paevad

c .o ~e

= Kiire voit

i

(%)

e

c

7]

-

<)

o

® Tulen ise kaubale jarele e Sisuturundus

® Hybris e Magento
Tasub Kaaluda!

Kuipsusfaas / Investeeringute rentaablus (ROI)

JOONIS 2. E-ARI TRENDID 2015

Allikas: e-Commerce Trends from 2014 to 2015%.

Uurides peamisi pohjuseid, miks Euroopa Liidu ja Euroopa Majanduspiirkonna riikide ettevotted ei
tegele piirililese e-kaubandusega, leiti Euroopa E-kaubanduse assotsiatsiooni (Ecommerce Europe) poolt
2015. aastal korraldatud kisitluse pdhjal (Analysis of ... 2015), et 21% ettevotete jaoks ei ole e-eksport
strateegiline prioriteet, 19% ettevdttel puuduvad piisavad rahalised vahendid vG6i vastav personal ning
15% ettevotetele on takistuseks saanud kérged transpordikulud. Ettevotted, kes juba tegelevad piiritilese
e-kaubandusega, on peamiste takistustena valja toonud:

1. Seadusandlikud probleemid, nt erinevused riikide isikuandmete kaitse seadustes, tarbijakaitse
seadustes, kauba tagasisaatmist reguleerivates Gigusaktides. Seaduste erinevusest tulenevate
probleemide lahendamine on 46% ettevdtete jaoks olnud vaga keeruline.

0yt 15hemalt http://www.slideshare.net/divanteltd/ecommerce-trends-from-2014-to-2015.
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2. Logistiliste probleemide lahendamist hindas vaga keeruliseks 44% ettevotetest. Siinkohal toodi
peamiselt valja vahest teadlikkust teiste riikide transporditeenuste pakkujatest, mis seab e-
eksportijad kohaliku riigi ettevGtetega vorreldes ebasoodsamasse olukorda.

3. Kolmanda takistusena saab valja tuua riikide erinevad maksusiisteemid, milles orienteerumine on
42% ettevotetele vaga keeruline.

2015. aasta alguses teostatud Euroopa Komisjoni uuringu Flash Eurobaromeeter 413 (Flash ... 2015)
tulemused olid Gisna sarnased Euroopa E-kaubanduse assotsiatsiooni uuringu tulemustega, kus olulisimad
probleemid puudutasid logistikat ja seadusandlusega seotud erinevusi. Uuringu tulemusena selgus, et
suurimateks EL sisese piirililese e-kaubandusega tegelemise probleemideks on:

e korged transpordikulud;
e piiritileste vaidluste lahendamise liigne kulukus;
e garantii ja kauba tagastamise liigne kulukus.

Samas naditasid uuringu tulemused, et vorreldes teiste ELi riikidega paistavad Eesti ettevotted silma
probleemide puudumisega — enamike probleemide juures hindasid ettevotteid neid vaheolulisteks ning
vorreldes teiste riikidega tajutakse probleeme vdga minimaalselt. See vdib olla tingitud ka sellest, et e-
eksport on Eestis veel isna vahearenenud ja ettevGtjate kogemused selles valdkonnas vahesed. Lisaks
markisid uuringu autorid, et valimi vdiksuse t6ttu tuleb suhtuda Eestit puudutavatesse andmetesse ja
tulemustesse ettevaatlikult.

2.2. E-kaubanduse arengud Eestis

Selles alapunktis antakse (ilevaade e-kaubanduse arengutest Eestis aastatel 2010-2014. Ulevaate
koostamisel on kasutatud Eesti Statistikaameti andmeid. Anallilsis tuuakse valja e-kaubandusega
tegelevate ettevotete osakaal ja e-kaubanduse kasutatavuse maar ettevotetes erinevate tunnuste alusel.
Lisaks sellele anallitsitakse, kui paljud ettevotted tegelevad Eestis piirililese e-kaubandusega. Analiils
annab olulist taustainfot Eesti e-kaubanduse turu suurusest ja mahtudest.

2.2.1. E-kaubandusega tegelevate ettevotete osakaal Eestis

Eesti Statistikaameti andmetel miisid 2014. aastal enda kaupu ja teenuseid veebilehe kaudu 12,1%
ettevotetest, mis on vorreldes 2013. aastaga 1,8 protsendipunkti vorra rohkem. Aastatel 2010-2014 on e-
kaubandusega tegelevate ettevotete osakaal pidevalt suurenenud.

Tegevusalade jargi on aastatel 2010-2014 olnud veebilehe kaudu miiinud ettevdtete osakaal suurim
hulgi- ja jaekaubanduse (ka mootorsGidukite ja mootorrataste remont), majutuse ja toitlustuse ning info
ja side valdkondades (vt Tabel 4). Toostuse killaltki madalat ettevotete osakaalu saab pdhjendada
tegevusala eriparast tulenevalt EDI kanalite laiema kasutatavusega.

Aastatel 2010-2014 on kdige suurem kasv ettevétete osakaalus toimunud kunsti, meelelahutuse ja vaba
aja tegevusalal ning hariduse valdkonnas, kus muutus on olnud vastavalt 38 ja 32 protsendipunkti. Samas
on nende kahe aasta vordluses toimunud veebilehe kaudu miilinud ettevotete osakaalu vaike langus info
ja side, veonduse ja laonduse, haldustegevuste, pdllumajanduse ja veevarustuse valdkondades. Kdige
madalam oli veebilehe kaudu miilinud ettevGtete osakaal 2014.aastal podllumajanduse, ehituse,
veevarustuse ja elektrienergia varustamise valdkondades.
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TABEL 4. VEEBILEHE KAUDU MUUNUD ETTEVOTETE ARV JA OSAKAAL ETTEVOTETE ARVUST (%) TEGEVUSALA JARGI
PERIOODIL 2010-2014

Ettevotete
2010 2011 arvu muutus
2014 vs 2010

Tootlev toostus 65%
(5 7%) (5 7%) (4 4%) (5 5%) (8 5%)

Info ja side -3%

Majutus ja toitlustus

(24 5%) (21 2%) (26 1%) (23 1%) (22 3%)
Transport -2%
(7% (6 6%) (6%) (4 1%) (5 9%)

Tervishoid ja

247%
sotsiaalhoolekanne (3 9%) (2 6%) (3 6%) (4 4%) (12 8%)
feads] - fennia ------
89%
_ ww  ww e em e :
KunSt e . - ------
Muud teenindavad tegevused 1196%
HUGRECINCEAVac EEBENt (1 8%) (4% (3 2%) (15% (21 9%) °
Maet6o6stus 281%
(2 2%) (o% (0% (2 1%) (8 1%) >

Vesi, kanalisatsioon ja 27%
jastmekiitlus (3 6%) (1 3%) (1 3%) (7 1%) (z 9%) >

P6llumajandus,

metsamajandus ja kalapiiiik

KOKKU tegevusalad 47%
o0 s 29w waw °

Midrkus: Siin ja edaspidi:

"Vesi, kanalisatsioon ja jadtmekditlus" on EMTAK tegevusala "Veevarustus; kanalisatsioon; jédtme- ja saastekditlus"
"Energeetika" on EMTAK tegevusala "Elektrienergia, gaasi, auru ja konditsioneeritud 6huga varustamine"
"Transport" on EMTAK tegevusala "Veondus ja laondus"

"Kinnisvara" on EMTAK tegevusala "Kinnisvaraalane tegevus"

"Teadus ja tehnika" on EMTAK tegevusala "Kutse-, teadus- ja tehnikaalane tegevus"

"Tegevusalade keskmine" on EMTAK tegevusala "Tegevusalad kokku (v.a finants- ja kindlustustegevus)"
"Haldustegevused" on EMTAK tegevusala "Haldus- ja abitegevused"

"Hulgi- ja jaekaubandus" on EMTAK tegevusala "Hulgi- ja jaekaubandus; mootorséidukite ja mootorrataste remont"

Allikas: Eesti Statistika andmebaas 2015, autorite koostatud.
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ETTEVOTTE SUURUSGRUPP TOOTAJATE ARVU JARGI

Jargneval joonisel (vt Joonis 3) on valja toodud veebilehe kaudu miinud ettevotete osakaal (%) ettevotte
suurusgrupi (t60tajate arv) jargi aastatel 2010 ja 2014. Jooniselt on naha, et veebilehe kaudu mutnud
ettevotete osakaal kasvab koos ettevétte suuruse kasvuga. Rohkem kui 250 t66tajaga ettevotete seas on
juba mdnevdrra vahem veebilehe kaudu miiinud ettevotteid kui keskmise suurusega ettevitetes. Lisaks
nditab joonis, et e-kanalite kaudu miuiigiga tegelevate ettevGtete osakaal on suurenenud kéikides
ettevotte suurusgruppides valja arvatud rohkem kui 250 to6tajaga ettevotetes, kus on toimunud viaike
langus.

10-19
20-49
50-99
w2014
21,3 m 2010

100-249

250 ja enam 1813

0 5 10 15 20 25
Veebi kaudu miiiinud ettevotete osakaal (%)

JOONIS 3. VEEBILEHE KAUDU MUUNUD ETTEVOTETE OSAKAAL (%) TOOTAJATE ARVU JARGI AASTATEL 2010 JA 2014

Allikas: Eesti Statistika andmebaas 2015, autorite koostatud.

TEGEVUSALA JA ETTEVOTTE SUURUSGRUPP

Tabel 5 on vilja toodud veebilehe kaudu miilnud ettevGtete osakaal (%) ettevotte suurusgruppide
(tootajate arvu) ja tegevusvaldkonna jargi 2014. aastal. Mitme tegevusala kohta andmed puudusid, kuid
jooniselt ndhtub, et on mitu valdkonda, kus veebilehe kaudu miilinud ettevGtete osakaal on suurem
suurte ettevGttete suurusgrupis (tdotajate arv on 250 ja enam). Naiteks paistab see eriti silma info ja side,
veevarustuse, veonduse ja elektrienergia tegevusala puhul. Kunsti ning haldus- ja abitegevuste valdkonnas
on aga veebilehe kaudu miilnud ettevbtete osakaal korgem vidikeettevGtete suurusgrupis (20-49
tootajat). Ka hulgi- ja jaekaubanduse valdkonnas on selles suurusgrupis naitaja korgem, kuid see on korge
ka keskmise suurusega ettevitete suurusgrupis (50 —99 ja 100 — 249 tdotajat).
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TABEL 5. VEEBILEHE KAUDU MUUNUD ETTEVOTETE OSAKAAL (%) TOOTAJATE ARVU JA TEGEVUSVALDKONNA JARGI 2014.
AASTAL

o Taows | soss | wooass | asoieenam | okt |

Pollumajandus, metsamajandus ja
kalapiiiik

Maetoostus

Tobtiev tobstus ----_-

Energeetika

Transpo

Info ja side

Teadus ja tehnika

Haldustegevused ----_-
Tervishoid fa sotsiaalhoolekanne ----_-

Kunst, meelelahutus ja vaba aeg

----_-

Tegevusalade keskmine

Midrkus: ,.“ - Andmete avaldamist ei véimalda andmekaitse péhimdte. Tegevusalade nimetused vastavalt EMTAK
klassifikaatorile on toodud tabeli 4. mérkuste all.

Allikas: Eesti Statistika andmebaas 2015, autorite koostatud.

2.2.2. E-kaubanduse kasutatavuse maar ettevotetes
TEGEVUSALA

Tabel 6 on vilja toodud veebilehe kaudu miiligi osatdhtsus mudgitulus (%) tegevusvaldkonna jargi
perioodil 2010-2014. Kokku moodustas e-kaubanduse osakaal Eesti ettevdtete midgitulus 2014. aastal
5,4%. Tegevusalade alusel oli veebilehe kaudu midgi osatdahtsus milgitulus suurim hariduse, kunsti ning
info ja side valdkondades, kus nditajad on vastavalt 46%, 18% ja 15%. Tootmisettevdtetel moodustas e-
kaubandus aga Usna marginaalse osa mugitulust. Vaadeldaval perioodil on veebilehe kaudu miiigi
osatdhtsus midgitulus suurenenud enamikes valdkondades, vaid pdllumajanduses ja maetddstuses on
jaanud osakaal nullilahedale.

TABEL 6. VEEBILEHE KAUDU MUUGI OSATAHTSUS MUUGITULUS (%) TEGEVUSVALDKONNA JARGI PERIOODIL 2010 — 2014

e 318 2282 2 R
Pollumajandus, metsamaj -----

Maetoostus

Energeetika
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Transport

Info ja side

Teadus ja tehnika

-----
L
-----

Kunst, meelelahutus ja vaba aeg

-----
_

Tegevusalade keskmine

Midrkus: tegevusalade nimetused vastavalt EMTAK klassifikaatorile on toodud tabeli 4. mérkuste all.

Allikas: Eesti Statistika andmebaas 2015, autorite koostatud.

ETTEVOTTE SUURUSGRUPP TOOTAJATE ARVU JARGI

Joonis 4 on vélja toodud veebilehe kaudu toimuva miligi osatahtsus muugitulus (%) tootajate arvu jargi
aastatel 2010 ja 2014. Uldiselt paistab jooniselt jillegi silma see, et suurema té6tajate arvuga ettevotetes
(250 ja enam tootajat) on ka veebilehe kaudu miuiigi osatdhtsus madgitulus suurem. Siiski aastal 2014 on
ka 10-19 ja 20-49 tdotajaga ettevitete veebilehe kaudu miiligi osatahtsus suurem kui 100-249 ja 50— 99
tootajaga ettevotetes. Kdige suurem veebilehe kaudu mulgi osatdahtsuse kasv miigitulus on toimunud
ettevotetel, kus to6tab 10-19 tootajat — ligikaudu 4 protsendipunkti vorreldes 2010. Aastaga.

10-19

20-49

50-99
w2014
m 2010

100-249

250 ja enam

Veebi kaudu miiligi osatdhtsus midgitulus (%)

JOONIS 4. VEEBILEHE KAUDU MUUGI OSATAHTSUS MUUGITULUS (%) TOOTAJATE ARVU JARGI AASTATEL 2010 JA 2014

Allikas: Eesti Statistika andmebaas 2015, autorite koostatud.
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ETTEVOTTE SUURUSGRUPP JA TEGEVUSALA

Jargnevas tabelis (vt Tabel 7) on vilja toodud veebilehe kaudu miugi osatahtsus mutgitulus (%) tootajate
arvu ja tegevusvaldkonna jargi 2014. aastal. Mitmes valdkonnas on andmed puudulikud. Hariduse
valdkonnas on veebilehe kaudu muligi osatdhtsus mutgitulus 50-99 t66tajaga ettevotete puhul ligikaudu
87%. Joonisel on eriti silmatorkavateks valdkondadeks ka majutus ja toitlustus ning kunst, kus 10-19
tootajate arvuga ettevGtete puhul on samuti veebilehe kaudu miligi osatdhtsus milgitulus paljude teiste
valdkondade voi tootajate arvu gruppidega vérreldes kdorgem. Todtajate arvuga 250 ja enam on muugi
osatdhtsus kdige kdrgem elektrienergia valdkonnas (17%).

TABEL 7. VEEBILEHE KAUDU MUUGI OSATAHTSUS MUUGITULUS (%) TOOTAJIATE ARVU JA TEGEVUSVALDKONNA JARGI
2014. AASTAL

Tt Taow [ sos [ ovass | asvjoenam | ok
0 0 0 0 0

Pollumajandus, metsamajandus ja

kala k

Vesi, kanalisatsioon ja jadtmekaitlus 0 0 0,2 9,5
Hulgi- ja jaekaub 5,5 4,8 6,4 1,7 11,3 6,8
6,9 2,4 6,3 24,1 44 10,8
13,5 49 8,2 10,7 4,9 12,7
16,7 23,2 31,5 6,1 12,6 15,1
7,1 33,2 48 08 10,5 9,3
35,8 21 25,3 ; . 18,2

Mdrkus: ,.“ - Andmete avaldamist ei véimalda andmekaitse pohiméte. Tegevusalade nimetused vastavalt EMTAK
klassifikaatorile on toodud tabeli 4. mérkuste all.

Allikas: Eesti Statistika andmebaas 2015, autorite koostatud.

2.2.3. E-ekspordiga tegelevate ettevotete osakaal Eestis
TEGEVUSALA

Selles alapunktis on toodud vilja veebi kaudu piirililese e-kaubandusega tegelevate ettevdtete osakaal
tegevusala ja tootajate arvu alusel aastatel 2010, 2012 ja 2014. Vaadatakse eraldi veebi kaudu ELi
riikidesse ja valjaspool ELi riike tehtud muiki. Tabel 8 on naha, et 2014. aastal tegeles 4,9% Eesti
ettevotetest piirililese e-kaubandusega ELi riikidesse ja 2,3% ettevStetest miils valjaspool ELi riike.
Tegevusalade alusel on nii ELi riikidesse kui ka valjaspool ELi rilke miinud ettevGtete osakaal suurim
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majutuse ja toitlustuse valdkonnas. 2012. aastal muus ELi riikidesse veebi kaudu oma teenuseid/tooteid
ligikaudu 17% majutuse ja toitlustuse valdkonna ettevétetest ja 2014. aastal ligikaudu 13%. Nendest
valjaspool ELi riike miilis veebi kaudu ligikaudu 10%. Valjaspool ELi riike veebi kaudu miilinud ettevétete
osakaal on vorreldes teiste valdkondadega suurem veel ka info ja side valdkonnas.

Kui vaadata veebi kaudu ELi riikidesse miiliki tegevate ettevGtete osakaalu, siis on osakaal suur veel
hariduse, kunsti ning info ja side valdkondades (osakaalud vahemikus 8%—10%). Pdllumajanduse,
maetdostuse, elektrienergia ja veevarustuse valdkonna ettevotted ei tegele veebi kaudu piirililese e-
kaubandusega. Ka ehituse valdkonnas on naitaja 2014. aastal vaid 1,1%.

TABEL 8. VEEBILEHE KAUDU PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEVATE ETTEVOTETE ARV JA OSAKAAL ETTEVOTETET
ARVUST (%) TEGEVUSALA JARGI AASTATEL 2010, 2012 JA 2014

. Ered | valded
_ 2010 2012 2014 2010 2012 2014
Hulgi- ja jaekaubandus 80 87 99 18 18 34
(6,2%) (6,9%) (7,6%) (1,4%) (1,4%) (2,6%)
(3,1%) (2,2%) (3,5%) (1,5%) (1,4%) (1,7%)
Majutus ja toitlustus 52 74 65 47 36 50
(13,1%) (17,4%) (13,1%) (11,9%) (8,5%) (10,1%)
Info ja side 27 21 22 19 15 13
N . 0 o o ow o
Haldustegevused 30 22 19 20 13 10
(9,2%) (6,5%) (5,4%) (6,4%) (3,7%) (2,8%)
Transport 31 16 22 12 7 4
N 50 o0 o ow o om
0 5 6 2 1 2
(0%) (8%) (10,4%) (4%) (1,8%) (3,2%)
Tervishoid ja sotsiaalhoolekanne 8 7 18 4 4 6
ST 5 o e o e ee
Teadus ja tehnika 5 9 14 5 9 9
(1,4%) (2,5%) (3,7%) (1,4%) (2,5%) (2,5%)
0 1 9 0 0 0
N @ o o oo o ow
Kunst, meelelahutus ja vaba aeg 1 0 4 0 0 0
(1,8%) (0%) (8,7%) (0%) (0%) (0%)
Muud teenindavad tegevused 0 3 5 0 3 0
el - o o o0 e ow
6 0 4 0 0 4
(3,5%) (0%) (3,1%) (0%) (0%) (3,1%)
Maetdostus 0 0 0 0 0 0
N & o o o0 o0 ow
(0%) (0%) (0%) (0%) (0%) (0%)
Vesi, kanalisatsioon ja jaatmekaitlus 0 0 0 0 0 0
(0%) (0%) (0%) (0%) (0%) (0%)
P6llumajandus, metsamajandus ja kalapiiiik 0 0 0 0 0 0
(0%) (0%) (0%) (0%) (0%) (0%)
KOKKU tegevusalad 285 280 345 149 127 160
oot e Aty AR

Midrkus: tegevusalade nimetused vastavalt EMTAK klassifikaatorile on toodud tabeli 4. mérkuste all.

Allikas: Eesti Statistika andmebaas 2015, autorite koostatud.
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Tabel 9 on vilja toodud veebi kaudu piirililese e-kaubandusega tegelevate ettevstete osakaal tootajate
arvu alusel aastatel 2010, 2012 ja 2014. Ettevotete osakaal on nii miidgi puhul ELi riikidesse kui ka
vdljapoole ELi riike suurim, kui tootajate arv ettevottes on 100-249 ja seda kdigil vaadeldavatel aastatel.
See tdhendab, et k&ige enam tegelevad piirililese e-kaubandusega keskmise suurusega ettevotted. ELi
riikide puhul jadb osakaal aastatel 2010, 2012 ja 2014 vahemikku 10,5% — 12% ja muude riikide puhul
5,8% - 7,7% vahele. Uldiselt tuleb jillegi vilja see, et kui ettev&tte to6tajate arv on viiksem (10-19 ja 20—
49), siis on ka veebi kaudu piirililese e-kaubandusega tegelevate ettevétete osakaal vaiksem. See tuleneb
sellest, et antud grupis on ka ettevotteid rohkem.

TABEL 9. VEEBI KAUDU PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEVATE ETTEVOTETE OSAKAAL TOOTAJATE ARVU ALUSEL
AASTATEL 2010, 2012 JA 2014.

T g
_ 2010 2012 2014 2010 2012 2014
3,1 2,9 43 1,9 11 1,7
Ee 4,5 4,5 44 18 2 2,3
m 6 5,6 5,4 3,2 3,1 1,9
10,8 10,5 12 6,3 5,8 7,7
9,9 5,8 67 5,3 2,6 3,9
[ Kokku | 44 4,2 49 2,3 1,9 2,3

Allikas: Eesti Statistika andmebaas 201, autorite koostatud.

Kokkuvotvalt saab vidlja tuua, et aastatel 2010-2014 on e-kaubandusega tegelevate ettevotete osakaal
pidevalt suurenenud. Tegevusalade jargi on aastatel 2010-2014 olnud veebilehe kaudu miiinud
ettevotete osakaal suurim hulgi- ja jaekaubanduse, majutuse ja toitlustuse ning info ja side valdkondades.
Aastatel 2010-2014 on kd&ige suurem kasv ettevGtete osakaalus toimunud kunsti, meelelahutuse ja vaba
aja ning hariduse valdkonnas. Veebilehe kaudu milinud ettevétete osakaal kasvab koos ettevétte suuruse
kasvuga, olles suurim keskmise suurusega ettevotetes. Rohkem kui 250 t66tajaga ettevotete seas on juba
monevorra vahem veebilehe kaudu milnud ettevotteid kui keskmise suurusega ettevétetes.

Veebilehe kaudu miiligi osatdahtsus on suurim hariduse, kunsti ning info ja side valdkondades, kus naitajad
on vastavalt 46%, 18% ja 15%. Samas tuleb meeles pidada, et hariduse valdkonnas on vahe ettevétteid,
ning kogu majanduse vaatenurgast on tegu siiski tagasihoidliku panusega. E-kaubanduse osatdhtsus
miiiigitulus on aastate jooksul suurenenud enamikes valdkondades. Uldiselt vdib 6elda, et suurema
tootajate arvuga ettevotetes (250 ja enam tdotajat) on ka veebilehe kaudu miuitigi osatdhtsus mudgitulus
suurem.

Piirililese e-kaubanduse osas saab vélja tuua, et nii ELi riikidesse kui ka véljaspool ELi riike milnud
ettevGtete osakaal on suurim majutuse ja toitlustuse valdkonnas. Ettevotte suuruse 18ikes saab valja tuua,
et kGige enam tegelevad piiritilese e-kaubandusega keskmise suurusega ettevétted.
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3. Kvantitatiivse uuringu tulemused

3.1. E-ekspordiga tegelevaid ettevotteid iseloomustavad tunnused

Jargnev alapunkt teeb Ulevaate e-eksportivate ettevétete profiilist tuginedes Statistikaameti uuringule
yInfotehnoloogia ettevottes” ning PwC e-ari ja e-kaubanduse uuringu andmetele. Statistikaameti uuring
»Infotehnoloogia ettevottes” kogub koikidelt ettevotetelt, v.a finants- ja kindlustustegevuse ettevétetelt,
informatsiooni erinevate IT-lahenduste, sotsiaalmeedia ning interneti kasutamise kohta. Uhe
teemablokina kasitletakse ka sisemaist ning piiritilest e-kaubandust ning e-kaubanduse takistusi.
Kaesolevas alapunktis esitatud vastused kaivad 2014. aasta kohta. Kokku on uuringule , Infotehnoloogia
ettevottes” vastanud 3090 ettevotet, kellest 586 tegelevad e-kaubandusega ning omakorda 255 tegelevad
e-ekspordiga. Uuringu valimi moodustavad rohkem kui 10 to6tajaga ettevotted, kusjuures rohkem kui 20
tootajaga ettevotteid on kisitletud kdikselt. Statistikaameti poolt labiviidava uuringu miinuseks on
uuringu piirangutega valim, mis ei kaasa mikroettevotteid. Puuduseks on ka asjaolu, et Statistikaamet ei
kiisi hinnangut piirililese e-kaubanduse osatdhtsuse kohta.

Mikroettevdtete kaasamise ning e-ekspordi osakaalule hinnangu saamiseks analiilsitakse jargnevalt ka e-
ari ja e-kaubanduse uuringu raames kogutud andmeid. Uuringu raames kusitleti 2013. aasta martsis
ettevotetelt hinnanguid IKT ja e-kaubanduse kasutatavuse ulatuse ning probleemide ja takistuste kohta.
Kusitluse tulemusena saadi vastused 79It e-ekspordiga tegelevalt ettevdttelt, mis moodustas kogu valimist
7,8%. E-dri ja e-kaubanduse uuringu kitsaskohaks on vaike valim, mille puhul ei saa tulemusi Gldistada
koikidele ettevotetele. Samuti vdivad tulemused olla juba tanaseks aegunud, kuna e-kaubandus on vaga
kiirelt arenev valdkond.

Uuringul ,Infotehnoloogia ettevottes” pdhinevast Tabel 10 voib ndha, et vorreldes Eesti keskmise
ettevottega on e-ekspordiga tegelevad ettevotted pigem suuremad. Nii kdibe kui ka to6tajate arvu alusel
moodustavad e-eksportijatest lle 10% suurettevotted, samas kui kogu Eesti ettevotetest moodustavad
nad kokku alla 6% (vastavalt 4% ja 5,8%). E-eksportijad on pigem nooremad ning vidlismaises omandis
olevad ettevGtted. Eesti keskmise ettevottega vorreldes on e-eksportijate seas rohkem neid, kes
ekspordivad kaupu ja teenuseid mdlemat ning teenindavad korraga nii era-kui ka arikliente.

TABEL 10. ETTEVOTTEID ISELOOMUSTAVAD TUNNUSED E-EKSPORTIJATE JA E-KAUPLEJATE ALUSEL (2014.A. ANDMETEL)

. Eesti-sisene Ei tegele Eesti ettevotted
E-eksportija .
e-kaupleja e-kaubandusega kokku

49,2%

26,7% 31,7% 45,4%

42,0% 43,8% 33,9% 35,7%
10 kuni 50 miljonit 20,8% 17,8% 13,9% 14,9%
i 10,6% 6,6% 3,0% 4,0%

Tootajate arv

42,4% 56,5% 60,2% 58,3%
45,5% 36,9% 34,8% 35,9%
12,2% 6,6% 5,0% 5,8%

Ettevotte vanus
Alla 5 aasta 7,4% 1,9% 4,1% 4,1%
5 kuni 10 aastat 11,8% 9,3% 15,2% 14,1%
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oo 0 esos T ST
NECECC (2350 5 [ B L 2
60,8% 73,1% 73,4% 72,4%
LT 100553500 55 0 [ ) I

Ekspordi liik
S e mok B e

[Teenus TR T
Ei ekspordi 0,0% 19,0% 37,8% 33,0%
Kliendittilip

Erakliendid 15,0% 29,0% 22,9%
Era- ja arikliendid 62,0% 49,2% 54,8%

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.

Tabel 11 on ndha, et 2013.a. PwC uuringu andmetel oli e-ekspordi osakaal nii ekspordis kui ka kdibes
suurim 1 kuni 9 tootajatega mikroettevotetes. E-eksportivate ettevotete e-ekspordi osakaal moodustas
muugikdibest keskmiselt 29,7% ja ekspordikdibest 52%. Samas 2016. aasta martsis Eesti E-kaubanduse
Liidu poolt teostatud kiisitluse' tulemusena saab vilja tuua, et e-eksport moodustab keskmiselt 16%
ettevotete kdibest. Mediaan-keskmine on sealjuures alla 5%. Ka sellele kisitlusele vastasid valdavalt
mikroettevotted.

TABEL 11. E-EKSPORDI INTENSIIVSUS ETTEVOTTE TOOTAJATE ARVU JARGI (2013.A. ANDMETEL)

TN 50 9
63,4% 42,2%
EEEECI 5500 65
m

12,3% 12,1%

———

52,0% 29,7%

Medrkus: * 6 juhul on ettevétlusvormiks FIE ning ilejdénud juhtudel OU.

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

Anallusides e-ekspordi osakaalu kdibes ja ekspordis tegevusalade lGikes eristuvad selgelt info ja side
ning veonduse ja laonduse alla kuuluvad ettevotted (vt Tabel 12). Mdlema tegevusala ettevétetel
moodustab e-eksport ligi 70% ekspordist ning Ule 41% kaibest. Kdige kdrgem e-ekspordi osakaal ekspordis

" Kusitluse metoodika ning tulemustega on vdimalik tutvuda E-kaubanduse Liidu kodulehekiljel [http://e-

kaubanduseliit.ee/)].



on hariduse tegevusalas, kus kolme ettevGtte keskmine e-ekspordi osakaal ekspordis on 93%. Samas
hariduse valdkonna ettevdtete kdibest moodustab e-eksport mdnevdrra vaiksema osa — ligi 36%.

TABEL 12. E-EKSPORDI INTENSIIVSUS ETTEVOTTE TEGEVUSALA JARGI (2013.A. ANDMETEL)

o E-ekspordi osakaal E-ekspordi osakaal
Tegevusala Ettevotete arv :
ekspordis kdibes

Info ja side 70,8% 41,3%

Pollumajandus, metsamajandus ja kalapuitik

Muud teenindavad tegevused 15,0% 0,3%

Majutus ja toitlustus 60,0% 42,0%

52,0% 29,7%

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

Infotehnoloogia ettevGtetes uuringu andmetele tuginedes saab vilja tuua e-eksportivate ettevéGtete
jaotuse tegevusala alusel (vt Tabel 13), millest jareldub, et e-eksportijad kuuluvad pigem tootleva
toostuse ning hulgi- ja jaekaubanduse tegevusvaldkondade alla. Suhteliselt rohkem tegelevad piirililese e-
kaubandusega ka majutuse ning toitlustuse valdkonna ettevdtted ning mdnevdrra rohkem ka info ja side
ettevdtted.

TABEL 13. E-EKSPORTIJATE JA E-KAUPLEJATE JAOTUMINE TEGEVUSALA ALUSEL (2014.A. ANDMETEL)

. Eesti-sisene e- Ei tegele e-
Tegevusala E-eksportija .
kaupleja kaubandusega

Hulgi- ja jaekaubandus; mootorsaidukite ja
29,0% 45,6% 20,4% 23,8%

mootorrataste remont

Haldus- ja abitegevused 4,3% 3,0% 5,5% 5,1%

Kutse-, teadus- ja tehnikaalane tegevus 1,6% 1,5% 4,5% 3,9%

1,2% 2,4% 0,5% 0,8%
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Maetoostus 0,4% 0,6% 1,1% 1,0%

Kinnisvaraalane tegevus 0,4% 0,6% 1,4% 1,3%
Muud teenindavad tegevused 0,4% 1,5% 0,9% 0,9%
Pollumajandus, metsamajandus ja kalapiitik 0,0% 0,6% 3,7% 3,0%
Elektrienergia, gaasi, auru ja

o . " . 0,0% 0,6% 1,6% 1,4%
konditsioneeritud 6huga varustamine
Veevarustus; kanalisatsioon, jadtme- ja o o o o
saastekaditlus 0,0% 0.6% 1,3% 1.1%
Finants- ja kindlustustegevus 0,0% 0,0% 2,6% 2,1%

100% 100% 100% 100%

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.

Kokkuvétlikult saab vaita, et Eesti e-eksportija on vorreldes Eesti keskmise ettevGttega suurem ja noorem,
tal on vilisosalus ning ta teenindab korraga nii era- kui ka arikliente. Keskmisest enam on e-ekspordiga
tegelevaid ettevstteid tootleva toostuse, hulgi- ja jaekaubanduses, majutuse ja toitlustuse ning info ja
side valdkondades.

3.2. E-ekspordiga seotud takistused Eesti ettevotetes

Jargnevalt anallilisitakse Statistikaameti uuringu ,Infotehnoloogia ettevottes” ning PwC e-dri ja e-
kaubanduse uuringu raames kisitletud e-ekspordiga tegelemise takistusi.

Statistikaameti poolt labiviidud kisitluses vastas klisimusele ,Kas moni jargmistest pdhjustest piirab voi
takistab ettevdttel mila veebilehe voi dappide kaudu?” kokku 573 e-kaubandusega tegelevat ettevétet,
kellest 320 miilvad e-kanalite vahendusel ainult Eestis ning 253 ka Eestist valjapoole. Takistuste
kogemisele oli véimalik vastata jah/ei vastusevariantidega. Tdhelepanu tuleb juhtida asjaolule, et
Infotehnoloogia ettevottes uuringus ei kisitud eraldi e-ekspordi spetsiifilisi takistusi. Tulenevalt uuringu
fookusest on jdrgnevas takistuste analiilisis vaatluse alla vOetud ainult e-eksportivate ettevotete
takistused eeldades, et e-kaubanduse takistuste korvaldamine avaldab md&ju ka ettevétte e-ekspordi
tegevusele.

E-ari ja e-kaubanduse uuringus vastas kiisimusele ,,Milliste takistustega olete kokku puutunud kaupade véi
teenuste muilmisel e-kanalite vahendusel viljapoole Eestit?” 63 e-eksportijat ning 76 ettevotet, kes
tegelevad e-kaubandusega, kuid mitte e-ekspordiga. Viimaste puhul ei saa olla kindel, kas kiisimusele
vastati varasema kogemuse pohjal vGi on tegu ettevStjate tunnetusliku teadmisega. Seepérast ei
koondata e-ekspordiga mitte tegelevate ettevotete vastuseid e-eksportijate vastustega kokku, vaid
tuuakse viélja eraldi vordlemaks kuivord need erinevad e-eksportijate vastustest. Ettevdtted hindasid
takistusi nelja palli skaalal — pole oluline, vahe oluline, keskmiselt oluline ning vdga oluline. Nelja palli
skaalaga joonised on esitatud lisas 2. Jargnevas analiilisis on joonistel toodud iga takistuse juures
osakaalud, mis naitavad kui palju ettevotteid ndustus, et antud takistus on kas vaga véi keskmiselt oluline.

AnallUsides esmalt ettevGtete peamisi takistusi e-eksportimisel, ndeme 2013.a. PwC e-dri ja e-
kaubanduse uuringu tulemustest (vt Joonis 5), et e-ekspordiga tegelevate ettevotete jaoks on olulised
kolm takistust: riiklike maksude keeruline prognoosimine; e-kanalite kaudu toimuva miigiga
seonduvad makseprobleemid, sh sobivate makselahenduste puudumine; ja transpordikulude keeruline
prognoosimine.
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Lisas 2 oleval jooniselt 1 vGib nadha, et riiklike maksude keeruline prognoosimine on ettevGtete jaoks
pigem vaga oluline probleem, samas kui e-kanalite kaudu toimuva miiligiga seotud makseprobleemid ja
transpordikulude prognoosimine on pigem keskmiselt olulised probleemid.

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh
tollitasud
E-kanalites mitgiga seotud makseprobleemid, sh
sobivate makselahenduste puudumine

Transpordikulude keeruline prognoosimine

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-
kanalites miitimiseks

Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile
sobiv

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites miligiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda vdrkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine

Ei oska valismaal e-kanalite kaudu mutki teha

E-kanalites miiigiga seotud turvalisuse ja andmekaitse
probleemid

Muugi kulud e-kanalites on liiga suured v&rreldes
tuluga

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

H Tegeleb e-ekspordiga (n=63) M Ei tegele e-ekspordiga (n=76)

JOONIS 5. ETTEVOTETE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL (JOONISEL ETTEVOTETE OSAKAAL, KES
VASTASID, ET TAKISTUS ON VAGA VOI KESKMISELT OLULINE)

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

Ettevotted, kes kiill tegelevad e-kaubandusega, kuid mitte e-ekspordiga on peamiste takistustena vilja
toonud: riiklike maksude keeruline prognoosimine; logistikavdrgu puudumine; ja valismaal e-kanalite
kaudu mutmiseks vajalike oskuste puudumine.

Eelneva pdhjal saab vaita, et teistes riikides kauba midlmisel ning tollipiiri Gletamisel tekkivatest kuludest
parema Ulevaate véimaldamine aitaks lihtsustada ettevétetel e-ekspordi tegevuste laiendamist ning ka
alustamist. Aidates lahendada e-eksportijate suurimaid probleeme saab soodustada e-eksportijate e-
ekspordiintensiivsust. Lahendades e-ekspordiga mitte tegelevate ettevdtete probleeme, luuakse eeldused
ka e-eksportivate ettevGtete maara suurenemiseks. Siinkohal on oluline markida, et e-ari ja e-kaubanduse
uuringus valja tulnud probleemid peegeldavad eelkdige mikroettevotete e-ekspordiga seotud takistusi (vt
eelmine alapunkt).

Jargnev Joonis 6 annab (ilevaate ettevGtete e-kaubandusega tegelemise takistustest e-eksportijate ja
ainult Eestis tegutsevate e-kauplejate [0ikes Statistikaameti uuringu ,Infotehnoloogia ettevotetes”
andmetel, kuhu kuuluvad suuremad kui 10 to6tajaga ettevotted. Jooniselt voib ndha, et kahe grupi vahel
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esinevad vaga vdikesed erinevused takistuste tajumisel, kuid siiski piisavalt suured, et Gigustada edasises
anallsis ainult e-eksportijate vastuste kasitlemist.

EttevGtete poolt kaheks enimkogetud takistuseks on toote vGi teenuse sobimatus veebimiiiigiks ning
logistilised probleemid. Vastavalt natuke lle kolmandiku ja Ule veerandi ettevGtetest hindasid antud
probleeme oluliste takistustena. Ulejaanud probleemide juures jaid k&ik hinnangud ligi 20% juurde. E-ari
ja e-kaubanduse uuringus tuvastatud koige olulisem probleem riiklike maksude keerulise prognoosimise
ndol ei leidnud Statistikaameti uuringus kasitlemist.

EttevOtte tooted ja teenused ei ole sobilikud
veebimuugiks

Veebimiigiga seotud logistilised probleemid

Veebimiigiga seotud makseprobleemid

Veebimidgiga seotud IKT turva- ja
andmekaitseprobleemid
Veebimigiga seotud kulud olid v&i oleks suuremad
kui tulud

Veebimuiigiga seotud juriidilised probleemid

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

M Eesti-sisene e-kaupleja  ® E-eksportija

JOONIS 6. ETTEVOTETE TAKISTUSED E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.

AnallUsides e-eksportivate ettevotete takistusi e-ekspordi osakaalu jargi kdibes saab vilja tuua, et
mitmete probleemide osas hindavad madala e-ekspordi osakaaluga ettevétted probleemide tahtsust
madalamaks kui suurema e-ekspordi osakaaluga ettevotted (vt Joonis 7). Siinkohal véivad ettevétted
alahinnata probleemide tGsisust ning e-ekspordi mahtude suurenedes vdivad andmekaitse ning juriidilised
probleemid olulisemaks takistuseks muutuda. Samas vdib kehtida ka seaduspara, et suuremate ettevotete
jaoks moodustab e-eksport kdibes vdaiksema osakaalu (vt Tabel 11) ning just suurematel ettevétetel on
kergem tegeleda juriidiliste ning andmekaitsega seotud kisimustega. Teiste probleemide osas kindlat
seaduspara esile ei kerki, kuid pigem saab vaita, et keskmise e-ekspordi osakaaluga ettevotted hindavad
probleemide olemasolu mdnevdrra kdrgemaks.
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Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh
tollitasud
E-kanalites mitgiga seotud makseprobleemid, sh
sobivate makselahenduste puudumine

I N I R R
Transpordikulude keeruline prognoosimine

~ . . - I R R
Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-

kanalites mitmiseks
I N R R R

Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile
sobiv |

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
I I E— |
E-kanalites mliligiga seotud juriidilised probleemid

I I R
Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge A

I I E—
Logistikavorgustiku puudumine
I N R
Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu muiiki teha

E-kanalites miiigiga seotud turvalisuse ja andmekaitse
probleemid
Milgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes
.
tuluga
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
E-ekspordi osakaal kaibes: W kuni 25% (n=37) 26% kuni 75% (n=15) W suurem kui 76% (n=11)

JOONIS 7. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL E-EKSPORDI OSAKAALU JARGI KAIBES

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

Vaadates ettevotete hinnanguid takistustele ettevotete suuruse (t66tajate arvu jargi) 16ikes saab vilja
tuua, et suurimaks erinevuseks on hinnangud riiklike maksude prognoosimise keerukusele (vt Joonis 8).
Alla 10 tootajaga ettevGtetest hindas rohkem kui 60% riiklike maksude ja tollitasude prognoosimist
keskmiseks voi viga oluliseks probleemiks. Ule 10 té&tajatega ettevdtetest hindasid seda probleemi viga
vOi keskmiselt oluliseks 40% vastanutest. Suuremate ettevotete arvates ei ole neil ka olulisi probleeme
oskusega vilismaal e-kanalite kaudu mudki teha. Vaiksemad ettevotted hindasid siinkohal oma oskuste
puudumist palju olulisemaks takistuseks. Uldiselt vdib siiski viita, et ettevStte suurus ei mdjuta oluliselt
takistuste tajumist.
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Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh
tollitasud
E-kanalites mitgiga seotud makseprobleemid, sh
sobivate makselahenduste puudumine

Transpordikulude keeruline prognoosimine

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-
kanalites mutimiseks

Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile
sobiv

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites mliligiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine

Ei oska valismaal e-kanalite kaudu muitiki teha

E-kanalites miiigiga seotud turvalisuse ja andmekaitse

probleemid
Milgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes
tuluga . . .
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
M Pole too6tajaid (n=25) 1 kuni 9 tootajat (n=28) Rohkem kui 10 to6tajat (n=10)

JOONIS 8. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL ETTEVOTTE TOOTAJATE ARVU ALUSEL

Allikas: E-kaubanduse ja e-dri uuringu andmebaas, autorite arvutused.

Moéningaid erinevusi takistuste tajumises séltuvalt ettevGtte suurusest vGib ndha ka uuringu
,Infotehnoloogia ettevotetes” andmetest. Vaadates takistusi téotajate arvu alusel (vt Joonis 9) on néha,
et suuremad ettevétted on pigem hinnanud oma tooteid veebimiiligiks mittesobivateks ning samuti
hindavad pigem suuremad ettevdtted logistilisi probleeme veebimiiliki takistavaks. Samas veebimiiligiga
seotud makseprobleemid ning IKT turva- ja andmekaitseprobleemid on olulisemad takistused just
vaikeettevotetele. Samas on tegemist siiski killaltki vdikeste erinevustega.
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Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud
veebimuugiks

Veebimiiigiga seotud logistilised probleemid

Veebimiigiga seotud makseprobleemid

Veebimiigiga seotud IKT turva- ja
andmekaitseprobleemid

Veebimiigiga seotud kulud olid v&i oleks suuremad
kui tulud

Veebimigiga seotud juriidilised probleemid

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

W10 -49 tootajat  m 50 - 249 tootajat rohkem kui 250 to6tajat

JOONIS 9. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL TOOTAJATE ARVU ALUSEL

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.

Joonis 10 vdib ndha, et ka kdibe suuruse alusel takistusi analiiisides hindavad pigem suuremad
ettevdtted oma tooteid vdi teenuseid veebimiiligiks ebasobivateks ning samuti esineb rohkem kui 50
miljoni euro suuruse kadibega ettevOtetel suurema tdendosusega logistilisi probleeme. Samas
makseprobleemide ning IKT turva- ja andmekaitseprobleemide ning kdibe suuruse vahel enam nii selget
seost ei ole kui tootajate arvu alusel tehtud suurusgruppe vorreldes.

EttevOtte tooted ja teenused ei ole sobilikud
veebimuugiks

Veebimiigiga seotud logistilised probleemid

Veebimiigiga seotud makseprobleemid

Veebimuigiga seotud IKT turva- ja
andmekaitseprobleemid

Veebimiigiga seotud kulud olid vGi oleks suuremad
kui tulud

Veebimuiigiga seotud juriidilised probleemid

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

B Kuni 2 miljonit ~ ® 2-10 miljonit 10-50miljonit @ Rohkem kui 50 miljonit

JOONIS 10. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL KAIBE SUURUSE ALUSEL

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.

Eelnevad seosed ettevdtte suuruse ja kogetud takistuste vahel vdivad ka tuleneda ettevétte tegevusalast.
Suuremate ettevotete seas on rohkem too6tleva toostuse ettevotteid ning jargnevalt Joonis 11 voib naha,
et tervelt ligi 60% tootleva toostuse ettevotetest ndustuvad vaitega, et nende tooted ja teenused ei ole
veebimiiligiks sobilikud. Tootleva to0stuse ettevotete jaoks on labivalt kdik probleemid olulisemad kui
naiteks jae- ja hulgimitigi voi info ja side tegevusvaldkonna ettevotetele.
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EttevOtte tooted ja teenused ei ole sobilikud
veebimuugiks

Veebimiigiga seotud logistilised probleemid

Veebimiigiga seotud makseprobleemid

Veebimiigiga seotud IKT turva- ja
andmekaitseprobleemid

Veebimiigiga seotud kulud olid vGi oleks suuremad
kui tulud

Veebimilgiga seotud juriidilised probleemid

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

B Tootlev toostus M Jae- ja hulgimiitik Info ja Side

JOONIS 11. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL TEGEVUSALA ALUSEL

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.

Sarnaselt eelnevaga ilmnevad suuremad erinevused probleemide tajumises tegevusalade |Gikes ka PwC e-
ari ja e-kaubanduse uuringus. Jargnevalt on Joonis 12 esitatud e-ekspordi takistused kolme suurima
vaatluste arvuga tegevusala I0ikes. Riiklike maksude keeruline prognoosimine on probleemiks pigem
kutse-, teadus- ja tehnikavaldkonna ning to6tleva to6stuse ettevotetele. Hulgi- ja jaekaubandusettevdtted
ning kutse-, teadus- ja tehnikavaldkonna ettevétted eristuvad oma hinnangutes tootleva toostuse
ettevotetest maksete ja sobivate makselahenduste leidmisega seonduvate probleemide poolest. Samas
rohkem kui 70% toodtleva toostuse ettevdtetest hindavad transpordikulude keerulist prognoosimist,
kaupade tagasivotu keerukust, puudulikku logistikavérku ning logistilisi probleeme olulisteks
probleemideks. Juriidilised probleemid on kdige rohkem takistusteks kutse-, teadus- ja tehnikavaldkonna
ettevotetele, kes selles osas teistest oma hinnangutest selgelt eristuvad. Vahesed oskused vialismaal e-
miilki teha on probleemiks eelkdige hulgi- ja jaeettevitetele.
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Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh
tollitasud
E-kanalites mutgiga seotud makseprobleemid, sh
sobivate makselahenduste puudumine

Transpordikulude keeruline prognoosimine

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-
kanalites mutimiseks

Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile
sobiv

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites muigiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge
LogistikavGrgustiku puudumine

Ei oska valismaal e-kanalite kaudu mutiki teha

E-kanalites miiigiga seotud turvalisuse ja andmekaitse
probleemid

Mugi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes
tuluga

0% 10%

20%

30%

40%

50%

M Hulgi- ja jaekaubandus (n=15) m Kutse-, teadus- ja tehnikaalane tegevus (n=12)

60% 70% 80% 90%

Tootlev toostus (n=8)

JOONIS 12. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL TEGEVUSALA LOIKES

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

Ettevotte klienditiilibi alusel saab vadita, et ainult erakliente teenindavate ettevGtete jaoks on
veebimiiligiga seotud makseprobleemid, IKT turva- ja andmekaitseprobleemid ning juriidilised probleemid
vaiksemad kui ettevOtete jaoks, kes teenindavad lisaks ka arikliente. Ainult arikliente teenindavad
ettevotted hindasid peaaegu koiki takistusi olulisemalt kui teised ettevétted. Ainult juriidilised probleemid

on ainult drikliente teenindavate ettevotete jaoks mdnevdrra vaiksem takistus.
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Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud
veebimuugiks

Veebimiiigiga seotud logistilised probleemid

Veebimiigiga seotud makseprobleemid

Veebimiigiga seotud IKT turva- ja
andmekaitseprobleemid
Veebimiitgiga seotud kulud olid vdi oleks suuremad
kui tulud

Veebimigiga seotud juriidilised probleemid

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

m Arikliendid ~ m Erakliendid Nii era- kui arikliendid

JOONIS 13. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL ETTEVOTTE KLIENDITUUBI ALUSEL

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.

Ka PwC e-dri ja e-kaubanduse uuring kinnitab erinevuste olemasolu probleemide hindamisel kui
anallilsida ettevotete vastuseid klienditlilipide IGikes. Siinkohal avalduvad suurimad erinevused, kui
vorrelda omavahel ettevotteid, kelle peamisteks klientideks on arikliendid ning kelle peamisteks
klientideks on erakliendid (vt Joonis 14). Peamiselt &ariklientidega ettevotetest ligi 72% hindavad
probleemi, et nende tooted vdi teenused ei ole sobilikud e-kanalites milmiseks, kas keskmiselt voi vaga
oluliseks. Samas peamiselt eraklientidega ettevotete jaoks on tegu pigem vdheolulise voi lldse mitte
olulise probleemiga. See annab alust arvata, et peamiselt ariklientidega ettevotted vdivad oma profiili
poolest oluliselt erineda eraklientidega ettevotetest, kuid ettevdtte taustatunnuste vahesuse ning valimi
piiratuse t6ttu ei saa me seda vaidet kinnitada. Seega ei saa me kindlad olla, kas erinevused ka teiste
probleemide tajumisest tulenevad ettevdtte peamise klienditiilbi erinevustest voi muudest teguritest.
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Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh
tollitasud
E-kanalites mutgiga seotud makseprobleemid, sh
sobivate makselahenduste puudumine

Transpordikulude keeruline prognoosimine

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-
kanalites mutimiseks

Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile
sobiv

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites muigiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge
LogistikavGrgustiku puudumine

Ei oska valismaal e-kanalite kaudu mutiki teha

E-kanalites miiigiga seotud turvalisuse ja andmekaitse
probleemid

Mugi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes
tuluga

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Peamiselt arikliendid (n=30)  Peamiselt erakliendid (n=9) B Nii era- kui arikliendid (n=24)

JOONIS 14. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL ETTEVOTTE PEAMISE KLIENDITUUBI
ALUSEL

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

Hinnates takistusi ettevotte omanike alusel joonistub valja seaduspara, et valismaises omandis olevad
ettevotted hindavad veebimiiligiga seotud makseprobleeme ning IKT turva- ja andmekaitseprobleeme
vahemoluliselt kui Eestimaises omandis olevad ettevotted. Logistiliste ja juriidiliste probleemide osas on
hinnangud pigem sarnased. Riigi vGi kohaliku omavalitsuse omandis olevad ettevétted hindavad koiki
takistusi olulisemaks, kuid valimi vaiksuse tottu ei saa kindlasti teha Uldistavaid jareldusid.
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Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud
veebimuugiks

Veebimiigiga seotud logistilised probleemid

Veebimiigiga seotud makseprobleemid
Veebimidgiga seotud IKT turva- ja
andmekaitseprobleemid

Veebimigiga seotud kulud olid v&i oleks suuremad
kui tulud

Veebimuiigiga seotud juriidilised probleemid

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

M Riik ja/vdi KOV m Eesti eradiguslik isik Vélismaa eradiguslik isik

JOONIS 15. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL ETTEVOTTE OMANIKE LIGITUSE JARGI

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.

EttevGtte vanuse alusel ei saa takistuse tajumise osas kindlat seaduspéra esile tosta (vt Joonis 16). Valimis
on liiga vahe alustavaid ettevotteid, et oleks kindlalt voimalik vaita nooremate ettevGtete vaiksemat
takistuste tajumist. Vorreldes 5 kuni 10 aastat ning rohkem kui 10 aastat tegutsenud ettevétteid saab aga
juba Oelda kindlamalt, et viimased tajuvad koiki probleeme, peale makseprobleemide, margatavalt
vaiksemana.

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud
veebimuugiks

Veebimigiga seotud logistilised probleemid

Veebimiligiga seotud makseprobleemid

Veebimiigiga seotud IKT turva- ja
andmekaitseprobleemid

Veebimiigiga seotud kulud olid vdi oleks suuremad
kui tulud

Veebimigiga seotud juriidilised probleemid

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

M alla5aasta ®5 kuni 10 aastat Ule 10 aasta

JOONIS 16. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL ETTEVOTTE VANUSE ALUSEL

Allikas: uuring Infotehnoloogia ettevéttes, autorite arvutused.
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3.3. Kvantitatiivse uuringu tulemuste kokkuvote

Kvantitatiivse uuringu tulemused naitavad, et tuginedes PwC e-dri ja e-kaubanduse uuringule on e-
eksportijate e-ekspordi osakaal ekspordis keskmiselt 52% ja kdibes 30%. Samas tuleb olla ettevaatlik
antud uuringu tulemuste pdhjal jarelduste tegemisega, kuna uuringu vaatluste arv vaikeste ning eriti
keskmiste ja suurte ettevotete osas on vaga madal. Infotehnoloogia ettevéttes uuringule tuginedes saab
Oelda, et keskmine e-ekspordiga tegelev ettevote on pigem suurem ja noorem, tal on valisosalus ning ta
teenindab korraga nii era- kui ka arikliente. Keskmisest enam on e-ekspordiga tegelevaid ettevotteid
tootleva toostuse, hulgi- ja jaekaubanduse, majutuse ja toitlustuse ning info ja side valdkondades.

Takistuste anallilsis saab e-dri ja e-kaubanduse uuringu peamise jareldusena vilja tuua kolm peamist
probleemi: riiklike maksude keeruline prognoosimine; e-kanalitega miiligiga seonduvad
makseprobleemid, sh sobivate makselahenduste puudumine; ja transpordikulude keeruline
prognoosimine. Takistuste hindamine soltub ettevotte e-ekspordi intensiivsusest — kdrgema e-ekspordi
osakaaluga ettevotted hindavad ka takistusi Uldiselt suuremaks. Selline seos naitab selgelt, et ettevotted,
kes puutuvad e-ekspordiga igapaevaselt vahem kokku, véivad ka mitmeid takistusi alahinnata.

Ettevotte suuruse 186ikes saab olulisema erinevusena valja tuua hinnangutes riiklike maksude ja tollitasude
prognoosimises. Alla 10 t66tajaga ettevotetest hindas rohkem kui 60% riiklike maksude ja tollitasude
prognoosimist keskmiseks v&i viga oluliseks probleemiks. Ule 10 todtajatega ettevdtetest hindasid seda
probleemi vaga v&i keskmiselt oluliseks 40% vastanutest. Vaiksemad ettevdtted hindasid ka vdlismaal e-
kanalite kaudu mulgi tegemise oskuste puudumist palju olulisemaks probleemiks kui suured ettevétted.
Uldiselt vBib siiski vdita, et ettevStte suurus ei mdjuta oluliselt probleemide tajumist. Erinevused
probleemide tajumises ilmnevad kui vorrelda teenuseid pakkuvaid ettevétteid ja fllsilisi kaupu midvaid
ettevotteid. Samuti tajuvad peamiselt eraklientidele miilivad ettevdtted takistusi erinevalt vdrreldes
peamiselt ariklientidele muiivatest ettevotetest.

Uuringu ,Infotehnoloogia ettevottes” raames saab kokkuvétvalt vélja tuua, et suurimad erinevused
takistuste hindamisel ilmnevad tegevusalade alusel ettevotteid grupeerides. To6tleva toostuse ettevotted
hindavad koiki takistusi margatavalt olulisemaks kui teiste tegevusalade ettevotted. Ettevotte suurus
paistab samuti moningal maaral mojutavat takistuste hindamist, kuid siinkohal v&ib osati tegu olla ka
tegevusalast tuleneva seosega. Uldiselt on ettevotted takistusi hinnanud mitteoluliseks. Ainult
logistiliste probleemide ning toote vGi teenuse veebimiiiigiks mittesobivuse juures on rohkem kui
veerand ettevotteid noustunud takistuse olemasoluga. Veebimiiligiga seotud makseprobleemide, IKT
turva- ja andmekaitseprobleemide, juriidiliste probleemide ning veebimiiligi kulukuse osas on ainult iga
viies ettevotte ndustunud takistuse olemasoluga.

Tahelepanu tuleb juhtida ka analiiiisi mitmele olulisele kitsaskohale. Esiteks koosneb PwC e-éri ja e-
kaubanduse uuringu valim peamiselt mikroettevdtetest ning tulemused ei ole laiendatavad kogu Eesti
ettevGtlusele. Lisaks on tegemist ligi kolm aastat vanade andmetega ning arvestades e-kaubanduse
valdkonna kiiret arengut véivad tulemused olla juba oluliselt vananenud. Statistikaameti uuringu
»lnfotehnoloogia ettevdttes” puudusena saab valja tuua informatsiooni puudumist e-ekspordi osakaalu
kohta kaibes, mistottu ei saa anallilisi kaasata e-ekspordi intensiivsuse moddet. Lisaks on uuringu
puuduseks takistuste kisimine jah/ei skaalal, mis ei vdimalda saada kindlat Ulevaadet takistuste
olulisusest. Takistuste puhul on tegu ka kinnise loeteluga, ehk ettevotted ei saa vélja tuua taiendavaid
vOimalikke takistusi ning seetSttu ei saa olla kindlad, kas kdik olulised takistused on kaardistatud.
Tahelepanu tuleb juhtida ka asjaolule, et Infotehnoloogia ettevdttes uuringus on takistused kisitud e-
kaubanduse kohta laiemalt, mitte spetsiifiliselt e-ekspordi kohta. Seega on tegu ulekantud tulemustega,
mis kehtivad eeldusel, et e-eksportijad on takistustele vastamisel arvestanud ka oma rahvusvahelise
kogemusega.
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4. Kvalitatiivse uuringu tulemused

4.1. Ettevotete segmenteerimise alusloogika

Kdesolevas alapunktis selgitatakse tdpsemalt ettevotete segmentidesse jaotamise alusloogikat, mis voeti
aluseks kvalitatiivse uuringu kaigus teostatud fookusriihma arutelude ja intervjueeritavate gruppide
moodustamisel.

Seoses kvantitatiivse anallilisi teostamisega tekkinud viivitustega teostati uuringu esimeses etapis esmalt
kirjalikud intervjuud (suhtlemisrakenduse Skype vahendusel) viie e-ekspordiga tegeleva ettevéttega, et
koguda tdiendavat infot ettevGtete segmenteerimise alusloogika valjatootamisele. Ettevotjatega
teostatud kirjalikest intervjuudest selgus, et e-ekspordiga tegelevate ettevGtete segmenteerimisel on
kdige otstarbekam ldhtuda ettevotte poolt pakutavast toote vGi teenuse formaadist. Lisaks peeti oluliseks
eristada segmentide siseselt ka kliendi tlilipi — vastavalt B2B ja B2C kliente. Ettevdtjate hinnangul méangib
e-ekspordi tegemisel vahem rolli ettevotte suurus, eelkdige seoses tdnu e-kaubandusega seotud
madalatele sisenemiskuludele ja ari digitaalsele laiendatavusele. Sihtriigi alusel segmenteerimise osas olid
ettevotjad erinevatel seisukohtadel. Oli ettevétjaid, kelle hinnangul ei esine erinevate sihtriikide puhul
erinevaid valjakutseid voi kui, siis ainult marginaalne kulude erinevus. Samas oli ettevdtjaid, kes mainisid,
et teatud turundusstrateegia ja —taktika puhul v&ib sihtriik osutuda oluliseks. Naiteks vdivad sihtriigi puhul
muutuda maaravaks seadusandlikud pdhjused, geograafiline asetus, traditsioonid, aritavad, e-kaubanduse
levik, interneti kattesaadavus.

Kvantitatiivse uuringu tulemuste analtis (vt alapunkt 3) kinnitas kirjalikes intervjuudes selgunud t&siasja,
et e-ekspordiga tegelevate ettevotete takistused on teenust ja fiilisilisi tooteid pakkuvate ettevéotete
puhul erinevad. Detailsem anallilis naitas, et lisaks erinevad Uksteisest veel ka edasimiiligiga tegelevate
ning omatoodangut pakkuvate ettevdtete takistused. Naiteks tajuvad edasimiiigiga tegelevad ettevdtted
mitmeid takistusi vOrreldes omatoodangu tootjatega vahemolulistena (nt logistilised probleemid).
Erinevusi takistustes pdhjendab ka see, et omatoodete tootjatel ja edasimiilijatel on erinevad arimudelid
ja -strateegiad. Teenusepakkujate osas suuri erinevusi takistuste osas ei esinenud, mistéttu voib seda
gruppi kasitleda homogeensena (suurimad e-teenuste pakkujad on info ja side, toitlustus ja majutus) ja
vajadust neid detailsemalt tegevusalade alusel eristada puudub.

Kvantitatiivse uuringu tulemuste anallils nditas ka seda, et (le poole e-ekspordiga tegelevatest
ettevotetest teevad tegelikult mdlemat, nii B2B kui ka B2C miiliki. Kui vorrelda neid, kes tegelevad liksnes
B2B voi liksnes B2C miiligiga, siis ilmnevad mdningad erinevused takistustes, kuid need pole piisavalt
suured, et oleks poOhjendatud ettevotete segmenteerimine klienditlilibi pohiselt. Siinkohal jargiti
fookusrihmade komplekteerimisel pigem seda, et osalejate seas oleks nii B2B kui ka B2C miuigiga
tegelejaid.

EttevGtte suuruse osas (moddetuna tootajate arvu alusel) kvantitatiivse uuringu tulemuste analiiUsis ihte
selget pilti ei tekkinud ja pigem kinnitab analililis, et suurus pole takistuste osas niivord maarava
tahtsusega. Kui moG6ta ettevotete suurust mudgitulu alusel, siis paistab silma, et alla 1 miljoni kdibega
ettevGtted tajuvad takistusi suurematena kui suuremad ettevGtted. Siiski ei peetud otstarbekaks nende
tulemuste pohjal ettevotteid suuruse alusel segmenteerida, vaid lahtuti pdhimdottest, et fookusriihmades
oleks esindatud erineva suurusega ettevotteid. Lisaks pole skaleeruvate dride puhul to6tajate arv oluline
naitaja.

EttevOtte vanuse ja omandivormi osas suuri erinevusi olulisemate takistuste osas analiilsist valja ei
tulnud, mistéttu nende tunnuste alusel ettevotteid ei eristatud.
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Hinnang sihturu alusel segmenteerimise vajaduse kohta otsustati teha kvalitatiivse uuringu teostamise
jarel, kuna kvantitatiivse uuringu tulemused ei véimaldanud sihturgude 13ikes takistusi analtusida.
Statistikaameti andmetest tuleb kill vdlja, et mdned takistused erinevad nende ettevGtete vahel, kes e-
ekspordivad Uksnes ELi ja Uksnes kolmandatesse riikidesse. Samas pole vdimalik eristada, millistest ELi ja
kolmandatest riikidest radgitakse. Samuti on palju ettevotteid, kes e-ekspordivad mélemasse.

Lisaks tegutsevatele ettevotetele otsustati kaasata uuringusse ka potentsiaalsed ehk alustavad e-
eksportijad, et saada paremat Ullevaadet sellest, millised takistused e-ekspordiga alustamisel kdige
olulisemaks osutuvad. Siinkohal peeti otstarbekaks eristada potentsiaalseid ettevétjaid nende e-
kaubanduse ja ekspordi kogemuse poolest. Ettevotjad jaotati kahte gruppi: ettevotted, kes juba tegelevad
e-kaubandusega, kuid veel ei e-ekspordi, ja ettevétted, kes ekspordivad, kuid ei tegele e-kaubandusega.
Sellise jaotuse aluseks olid jargmised argumendid:

1. Ettevotetel, kes juba on e-miiligiga tegelenud, on kiirem ja lihtsam (neil on ka tehnoloogiline
eelis) laieneda uutele turgudele kui neil, kes ekspordivad, aga e-eksporti veel ei tee. Naiteks on ka
UK e-ekspordi programmis peamiseks sihtgrupiks juba e-kaubandusega tegelevad ettevétted,
eesmadrgiga aidata neid rahvusvahelistele e-turuplatsidele sisenemisel. Juba e-kaubanduses
tegutsevad ettevdtted vajavad tdendoliselt rohkem abi ekspordivdimaluste tutvustamisel ja
valisturgudele sisenemise osas.

2. Kui tdnased eksportijad ikka veel ei e-ekspordi, siis tekib kiisimus, miks nad pole mdelnud ka e-
kanalite kaudu miiigi teostamisele. Siin vdib pdhjuseid olla mitmeid, kuid see vdib kinni olla nii
nende teadmistes ja oskustes kui ka tahtmises ja motteviisis, mille muutmisega laheb tdenaoliselt
kauem aega kui olemasolevate (vOi alles tekkivate) e-kauplejate uutele turgudele laienemise
edendamisega.

Samuti kaasati uuringusse e-poe platvormi arendajad, kellelt kogutav informatsioon oli oluline
selgitamaks valja, milline on keskmine e-eksportija, millised on tema teadmised ja oskused rahvusvahelise
e-poe arendamisel ja milliste probleemidega arendajate juurde tavaliselt tullakse.

Kokkuvotvalt moodustati fookusriihmade teostamiseks jargmised ettevétete segmendid:
1. E-ekspordiga tegelevad teenusettevétted.
2. E-ekspordiga tegelevad tootmisettevotted - flsiliste toodete pakkujad.
3. E-ekspordiga tegelevad edasimuijad - flilisiliste toodete pakkujad.
4

Potentsiaalsed e-eksportijad: eksportdorid, kes tdna veel ei e-ekspordi, kuid on teinud esimesi
samme ja planeerivad seda teha tulevikus.

5. Potentsiaalsed e-eksportijad: e-kauplejad, kes tdna veel ei e-ekspordi, kuid on teinud esimesi
samme ja planeerivad seda teha tulevikus.

6. E-poe platvormi arendajad.
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4.2. E-ekspordiga seotud takistuste pohjused ja allikad

Kdesolevas alapunktis esitatakse kvalitatiivse uuringu tulemused eelmises alapunktis esitatud
ettevottesegmentide alusel. Iga segmendi takistuste pdOhjuste ja allikate kaardistamiseks teostati
fookusrithma arutelud, mida vajadusel tdiendati individuaalsete telefoniintervjuudega. Uksnes (hes
segmendis — potentsiaalsete e-eksportijate segment, mille sihtgrupp oli eksportdorid — koguti kogu
informatsioon individuaalsete telefoniintervjuude kéaigus, kuna Uhelegi ettevotjale ei sobinud
fookusriihma aruteluks valja pakutud aeg. Kéik fookusriihma arutelud ja individuaalsed telefoniintervjuud
viidi 1abi poolstruktureerituna. Intervjuude eesmark oli vdlja selgitada e-ekspordiga seotud takistused ja
probleemkohad ning vGimalikud lahendused ettevdtjate poolt vaadatuna. Tapsem Ulevaade teostatud
intervjuude arvust on esitatud metoodika alapunktis (vt Ik 11). Siinkohal on oluline markida, et alljargnev
analiils tugineb kvalitatiivsel informatsioonil, mistéttu pole vdimalik neid tulemusi {ldistada ké&ikidele
majandusiiksustele.

4.2.1. Segment 1: E-ekspordiga tegelevad teenusettevotted

Teenuste e-ekspordiga tegelevate ettevotete fookusriihma arutelul osalesid kuue ettevotte esindajad12 ja
lisaks tehti ihe ettevotte esindajaga telefoniintervjuu. Osalenud ettevotete seas olid nii vaikesed kui ka
keskmise suurusega ettevotted, kes osutasid nii B2C kui ka B2B miuiiki. Valdkondliku tausta osas olid
intervjueeritavad erinevad — neli ettevotet olid internetiteenuste pakkujad (nt reklaamiteenused,
andmeanalldtika, tarkvaralahenduste monitoorimine, m-platvormide arendamine), kaks ettevotet
logistikateenuste pakkujad (rahvusvaheline ja siseriiklik transporditeenus) ja (iks osaleja ettevGtete
esindusorganisatsioon. Arutelul selgus, et logistikateenuse pakkujad ise e-kaubandusega ei tegele, kuid
nende huvi arutelul osalemise vastu pohines klientide probleemide peegeldamisel ja vGimalike lahenduste
védljapakkumisel klientidele. Seega on jargnevas probleemide kirjelduses tugevamalt esindatud
infotehnoloogia teenuseid pakkuvate ettevotjate seisukohad.

Ettevotjatel oli Gsna laiaulatuslik kogemus erinevatel eksporditurgudel tegutsemisega. Mitu ettevétet
miilis oma teenuseid erinevatesse ELi riikidesse; kolmandatest riikidest oli ihel ettevéttel kogemus USA ja
teisel Valgevene turule miiimisel. Uhe ettevdtte tegevus kattis praktiliselt kogu maailma, kus osutati
teenuseid ligi 200 riigis.

Ettevotete senine tegevus eksporditurgudel on olnud edukas. N&udlus internetiteenuste jarele on
pidevalt suurenenud, mis on toonud kaasa ka miligikdibe suurenemise. Transporditeenuse pakkujad on
samuti laiendanud teenuse vorgustikku, mis on véimaldanud pakkuda piirililest transporti rohkematesse
piirkondadesse.

ETTEVOTJATE HINNANGUD PROBLEEMIDELE JA NENDE ALLIKATELE

Koik arutelul osalenud ettevétjad olid e-ekspordiga tegelemisel kogenud probleeme seoses juriidiliste
tehingutega, vilismaiste maksetega ja maksude administreerimisega. Arutelul osalejate s6nul on Uldiselt
e-ekspordiga seotud probleemid suuremad alustavatel ja vaiksematel ettevétetele, kuna teadlikkus
vGimalustest ja riikidevahelistest erinevustest on madal ning ressursse selle tdstmiseks napib. Lisaks
maérkisid moned ettevétjad e-eksporti pidurdavate probleemidena dra ka kolmandatesse riikidesse ja
kaugematele turgudele miiligitiksuste loomise keerukust, mille allikateks on enamasti kas suur ajavahe

12 okku oli osalejaid seitse, Gihest ettevottest osales kaks inimest.
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voi kultuurilised erinevused. Samuti toodi vilja, et Oige keelekasutus voib teatud riikides olla edu
seisukohalt mairava tahtsusega - naditeks Hiinas ja endistes NLi riikides peab asjaajamine kdima kohalikus
keeles, mille iiks osa on ka valdkondliku terminoloogia valdamine sihtriigi keeles. Seega vdib puudulik
keeleoskus hakata aritegevust pidurdama. Veel toodi vilja, et alati ei soosi kolmandate riikide
seadusandlus EL-st kaupade importi. Jargnevalt antakse detailsem (ilevaade arutlusel olnud
probleemidest ja nende allikatest.

Uhe Uldise probleemina toodi vilja sihtriikide regulatsioonide kohta kiiva informatsiooni kittesaadavus
ja sellest arusaamine ning regulatsioonide paljusus. Fookusriihma arutelus osalenud markisid, et mida
vdiksem ettevdte, seda madalam teadlikkus ja véhem ressursse olemasoleva info leidmiseks. Lisaks on igal
riigil oma nduded (nt maksualased, raamatupidamislikud nduded), millega tuleb enne &ritegevuse
alustamist kurssi viia. See eeldab professionaalset ndu ja abi juriidiliste toimingute teostamiseks, milleks
on tavaliselt vaja kaasata ka kohalikke partnereid.

Teise Uldise probleemina mainiti dra Eesti seadusandluse mahajaamust, mis ei suuda kaasas kdia uute
internetidri mudelite tekkimisega ja nende arengu jalgimisega. Internetidri tegevuse loogika erineb
traditsioonilistest arimudelitest. Skaleeruvaid arimudeleid on (ldjuhul lihntsam luua digitaalsete
teenustena, ent modnel juhul takistavad uudsete teenuste loomist erinevad olemasolevad
seadusepiirangud, mis tana ei pruugi enam olla ajakohased. Arutelul toodi valja kaks naidet:

e Eesti Tulumaksuseaduse kohaselt rakendub madala maksumadraga territooriumil asutatud
juriidilise isikuga seotud tehingute puhul tulumaksu maksmise kohustus®®, kuna seda loetakse
ettevGtlusega mitteseotud valjamakseks. Selleks peab ettevotja tdendama, kas klient paikneb
madalama maksumaadraga piirkonnas vdi mitte. Internetidri puhul on seda sageli keeruline teha,
kuna juriidiline isik voib olla registreeritud thes riigis, tema veebileht aga teises ja ta ise vdib
paikneda hoopis kolmandas riigis.

e Eesti Rahapesu ja terrorismi rahastamise tdkestamise seaduse ndudeid peeti samuti
internetidride jaoks kohati liiga karmiks, mis on tekitanud kiisimusi, kas nende rakendamine
internetidri seisukohalt tdidab seda eesmarki, milleks seadus loodud on. Néitena toodi vilja
juhtum, kus internetiaris on vGimalik kliendi poolt luua nn virtuaalseid rahakotte, mida vdib
hallata klient ise v&i kliendi soovil ka teenusepakkuja. Esimesel juhul ei muutu teenusepakkuja
seaduse silmis kohuslaseks, kill tekib kohustus seadust jargida aga teisel juhul, kui hallatav
virtuaalne rahasumma hakkab {letame 15 000 euro piiri“. See toob kaasa tdiendavad
raporteerimisnduded, mis muudab klientide suuremate summade haldamise reguleeritumaks ja
keerulisemaks.

Lisaks eelmisele kahele probleemile toodi valja lepingute allkirjastamisega kaasnevat aja- ja rahakulu,
kuna arikliendid soovivad lepinguid allkirjastada paberkandjal, mitte digitaalselt, mis tdhendab, et need
tuleb saata faksi vGi posti teel. Seega vaatamata sellele, et digiallkirjastamine on ELi riikides seaduslikult
aktsepteeritud, paljud kliendid seda voimalust siiski ei kasuta. Sarnast probleemi on kogetud ka
kolmandate riikidega. Uks ettevdtja pakkus siinkohal vilja lahendusi, kuidas e-kaubanduses rakendada
lihntsamaid meetmeid digiallkirjastamiseks — naiteks perekonnanime kirjutamine lepingu allkirjajoont

3\t Tulumaksuseadus §41 |6ige 11, [ https://www.riigiteataja.ee/akt/765523?leiaKehtiv].

Yyt Rahapesu ja terrorismi rahastamise tokestamise seaduse noudeid kohustatud isikute suhtes, keda §3 I6ige 5 puudutab
[https://www.riigiteataja.ee/akt/108052012005?leiaKehtiv].
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meenutavale kohale vdi joonistades hiirega initsiaalid. Hilisemate vaidluste drahoidmiseks on oluline
salvestada IP-aadressid, kust klient sisse logis vGi konto registreeris kuni viimase sisselogimise IP-aadressi
salvestamiseni. Siiski ei pruugi sellised lahendused kodikidele klientidele sobida.

Lepingute solmimisel olid paar osalejat kogenud ka kliendi vahese usalduse probleemi. Nendel
ettevotjatel on olnud kokkupuuteid ariklientidega, kes p&himétteliselt ei olnud huvitatud koostdoést Ida-
Euroopast parit teenusepakkujaga, kuna pidasid seda liialt riskantseks. Kliendi usalduse voitmiseks pidid
ettevétjad tdendama erinevate dokumentidega enda usaldusvaarsust ja vajadusel tegema kompromisse
(nt loobuti ettemaksu kusimisest). Siiski nenditi, et tegemist pole liletamatu probleemiga ja kui kliendi
usaldus on vdidetud, siis hilisematel arenguetappidel selliseid probleeme enam ei tekkinud.

Makseprobleemidega puutuvad sagedamini kokku e-kaubandusega alustavad ettevotjad, kuna
teadmised vdimalikest ja tOotavatest lahendustest on sel hetkel vahesed. Mdned ndited maksetega
soetud probleemidest olid jargmised:

1. Suured rahvusvahelised makseteenusepakkujad rakendavad viaiksemate ettevotete suhtes nn
,suurema joudu“. Paar osalejat tGi esile negatiivseid kogemusi PayPaliga, seoses nende kontolt
raha valjavdtmise tingimustega ja mitte-kliendisdbraliku teenindusega. PayPali raha valjavotmise
limiidid on sageli ettevétja jaoks piiravad, mistéttu voib ettevdtjal tekkida olukord, kus kontole on
kogunenud suurem hulk raha, kuid seda vadlja votta saab ainult teatud osade kaupa, mis vdib
vOtta kaua aega. Aeg-ajalt on tekkinud ka olukordi, kus ettevétjal pole véimalik kontolt raha Uldse
vdlja vOtta. Ettevotjate hinnangul on selle taga teenusepakkuja vahene usaldus Eesti ettevétja
suhtes, kuna arvatakse, et siinsed ettevdtjad tegelevad rahapesuga. Koostédd on sealsete
kliendihalduritega olnud raske teha, mis paari ettevdtte puhul IGppes ka teenuse kasutamise
I6petamisega. Negatiivset suhtumist oldi eelkdige kogetud tegevuse alguses, hiljem
milgimahtude suurenedes muutus ka teenuspakkuja suhtumine. Todeti, et suurte
teenusepakkujate puhul on suuremad ettevdtted probleemide ilmnemise korral paremal
positsioonil, kuna neil on rohkem ressursse ja laiem kontaktivérgustik, mis aitab probleeme
kiiremini lahendada.

2. Vilismaksete teostamine on paljudes Euroopa riikides kulukas, mistéttu on ettevétjale
otstarbekam avada sihtriigis kohalikud pangakontod. See vdib osutuda Usna tilikaks eelkbige
vaikestele iduettevotetele, kuna tavaliselt soovivad pangad konto avamiseks infot omanike kohta.
Iduettevotete omanikeks vdivad olla erinevad investorid, keda vdib olla Gsna mitu ja nende kdigi
kohta informatsiooni kogumine ning kinnituste hankimine vdib osutuda vaga aegandudvaks.
Samuti on mdnedes Kesk-Euroopa riikides pangaregulatsioonid vaga jdigad, mis muudavad
pangatoimingute tegemise ajamahukaks. Naiteks Hollandi pankades ndutakse internetipanga
avamiseks ligipadsu tellimist mitu nadalat ette ja ligipadsukoode on véimalik katte saada ainult
varem kindlaks maaratud kuupéevadel. Mitmetes (ka Euroopa Liidu) riikides on vastav protseduur
oma olemuselt aegandudev.

3. Vilismaksed toovad kaasa palju krediitkaardimaksetega seotud pettusi, mille vdhendamine
eeldab vaga rangete turvameetmete rakendamist. Naitena t6i Uks ettevote valja
krediitkaardimaksetega seotud pettuste vahendamiseks 3D Secure slisteemide rakendamise,
kliendi maksekaitumise jalgimise ja avalike andmete kogumise olulisuse.

4. Monedes kolmandates riikides on keelatud valismaiste makseteenusepakkujate kasutamine (nt
Valgevene, Gruusia), mis pidurdab e-teenuste liikuvust ja kaardimaksete levikut nendes riikides.
Uhelt poolt kaasneb sellega vajadus leida kohalik teenuspakkuja, mis eeldab kohaliku keele
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tundmist ja sellelaadsete kohalike regulatsioonidega kurssi viimist. Teiselt poolt tekitab see
lisakulu, kuna kohalikud pangad vdivad kehtestada vialismaksete teenusepakkujatele eraldi
teenustasusid, mis muudavad valismakse teostamise selles riigis vaga kulukaks. See vdib viia
selleni, et loobutakse kaardimakse tehingute tegemisest ja minnakse Ule sularahaarveldustele,
kuna sellega kaasnev aja- ja rahakulu Uletab sellest saadavat tulu.

Siiski todesid osalejad, et makseid puudutavad probleemid pole lletamatud, mis pidurdaks oluliselt
ettevGtte kasvuvdimalusi ja neile leitakse lahendused (sna kiiresti.

Maksudega seotud probleeme ei peetud nii oluliseks kui juriidilisi voi maksetega seotud probleeme, kuid
monede osalejate poolt margiti siiski dra e-ekspordi tegevusega alustamisel kogetud raskusi kolmandatest
riikidest klientide asukohariigi tuvastamisega, mis vastavalt kdibemaksuseadusele on oluline kauba
midgi kasitamiseks 0%-lise kdibemaksumdaraga maksustatava kauba ekspordina. Selle probleemi
lahendusena t6id moned osalejad valja mitmekordse tuvastamissiisteemi rakendamise vGéimaluse, mis
vOimaldab tuvastada klienti SMSi ja vastava riigi telefoninumbri valideerimise kaudu ning lisaks IP-
aadressi, kliendi kinnituse, makse sooritanud panga ja sisselogimise jalgimise kaudu.

Teise aspektina tuli valja, et eri riikide kdibemaksumadarade erinevusest tekkiv suur halduskoormus, mis on
rahvusvahelistes uuringutes palju refereeritud probleem, pole arutelul osalenud e-teenuste ekspordiga
tegelevatele ettevotetele muret tekitanud, kuna see on {ldjuhul tarkvaraliselt lahendatav ning
maksumdaarad ei muutu Ule6d. Kull on aeg-ajalt tekkinud probleeme seoses andmete omavahelise
sidumisega piirilileste tehingute puhul vajaliku kliendi kdibemaksukohustuslasena registreerimise
numbri kontrollimisega VIES andmebaasist™. Margiti, et andmebaasis esineb sageli tdrkeid ja seal
puudub véimalus kontrollida, kas kehtiv kood on seotud kontrollitava ettevdttega vai mitte.

Lisaks eespool nimetatud probleemidele mainiti veel ka jargmisi tegureid, mis voivad pidurdada e-
ekspordi konkurentsivdoimet:

e Digiteenuseid pakkuvad ettevétted toid valja ka kvalifitseeritud t66j6éu puuduse probleemi, mis
pidurdab e-teenuste eksporti labi selle, et haid tarkvaraarendajaid ning turundus- ja
midgispetsialiste, kes suudaksid luua ja mita rahvusvaheliselt konkurentsivéimelisi e-teenuseid
on Eestis vahe ja nende varbamise teeb raskemaks Eesti kdrge sotsiaalmaks. Rahvusvahelisi e-
teenuseid pakkuvad ettevdtted konkureerivad tddtajate osas Ulemaailmsel t66jduturul ning
seetOttu mangivad uute inimeste varbamisel valismaalt olulist rolli td6joumaksud.

e Miligiliksuse voi tiitarfirma asutamine sihtriiki on aegandGudev ja erinevate seadusandlike
regulatsioonide téttu keeruline hallata.

e Teenuse osutaja puudulik keeleoskus voib mojuda konkurentsivoimele parssivalt. Ka e-
kaubanduses on oluline pakkuda kliendile teenust kohalikus keeles ja vallata valdkondlikku
sOnavara, kuna see tekitab suurema usaldusvaarsuse.

o Ettevotetelt tasuta kogutud andmetele ligipads on kallis. Ettevétjad tdid valja, et riigi poolt
kogutud andmetele ligipdas on Eestis kallim vGrreldes teiste Euroopa riikidega (nt Registrite ja
Infoslisteemide Keskuse poolt kogutavad andmed, ettevGtete majandusaasta aruanded).

Byt http://europa.eu/youreurope/business/vat-customs/check-number-vies/index_et.htm.
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Ettevotjate hinnangul vdiks riigi poolt kogutavatele andmetele olla ligipdas tasuta voi neid tuleks
mida piirkulu hinnaga, kattes tUksnes need kulutused, mis andmete kogumisega on tekkinud. Eriti
andmetootiusega tegelevatele ettevétetele on andmete hankimine vaga kulukas.

EttevGtjate hinnangul pole e-teenuste ekspordi puhul konkurentsi seisukohalt sihtturg maarava
tahtsusega, kuna tegemist on internetiteenusega ja pohimotteliselt voivad kdik kliendid ilemaailmselt e-
teenust tellida. E-teenust on kindlasti lihtsam pakkuda EL Ghisturul, kuna geopoliitiliselt ja seadusandluse
poolest ollakse sarnasemad, kuid ari on vdimalik teha ka kolmandate riikidega. Seetottu kindlaid sihtturge,
millele peaks riik oma meetmete viljatootamisel keskenduma valja ei pakutud. Nenditi, et see kuhu turule
teenust pakkuma hakatakse s6ltub ettevdtte dristrateegiast ja teenuse spetsiifikast.

Osalejate hinnangud potentsiaalsete sihturgude osas, mis vdiksid tuua kaasa suurema ekspordikasvu olid
erinevad. Osa ettevodtjaid pidas oluliseks edendada eksporditegevust ELi riikides, kus e-kaubandus on vaga
hasti arenenud (nt UK, Saksamaa, Prantsusmaa). Teised nagid potentsiaali ka kolmandates riikides
aritegevust tehes (nt USA, Aasia, Venemaa ja teised endised NLi riigid). Aasia turgudel ja endistes NLi
riikides nahti potentsiaali eelkdige seetbttu, et sealne konkurentsiolukord on e-teenuste pakkumise osas
parem kui Euroopas, kus konkurents on vaga tihe. Endistes NLi riikides voib Eesti ettevdtjatel olla rohkem
potentsiaali ka seetdttu, et Eesti kuvand sealsetes riikides on vaga positiivne, turg on suur ja kultuuriliselt
tuntakse piirkonda hasti. Mdne riskina vdib esile tuua siiski sealsete klientide madalamat ostujoudu
vorreldes Euroopa ja teiste arenenud riikide klientidega ning kdrget korruptsiooni.

4.2.2. Segment 2: E-ekspordiga tegelevad tootmisettevotted

E-ekspordiga tegelevate tootmisettevdtete fookusrithma arutelul osalesid kahe ettevtte esindajad™ ja
lisaks tehti viie ettevdtte esindajaga telefoniintervjuud. Osalenud ettevdtete hulka kuulus nii mikro-,
vaike- kui ka keskmise suurusega ettevotteid. Tooted, mida ettevétted tootsid, olid vdga erinevad,
alustades innovaatilistest nisitoodetest (nt motospordivarustus, eritellimusega jalgrattad, unemaskid) ja
IGpetades laiatarbekaupadega (rdivad, nahast kotid ja puu- ning koogivilja tooted). Kaks ettevotet, mis
olid orienteeritud niSitoodete pakkumisele, kasutasid tootmiseks allhankijaid ja ise otse tootmisega ei
tegelenud.

kaikidel intervjueeritud ettevdtetel olid veebi kaudu miiigi puhul klientideks eratarbijad. Ariklientidele
veebi kaudu midki ei tehtud, vaid see toimus kas edasimiilijate voi otse e-posti teel tellimuste kaudu.

Koikide ettevotete Uhiseks tunnuseks oli e-ekspordi kogemuse olemasolu. Senine kogemus e-ekspordiga
oli ettevdtetel olnud lsna vahene, mdni ettevotte oli e-ekspordiga tegelenud kaks aastat, teine alla the
aasta. Miilgimahtude osas markimisvaarseid tulemusi poldud saavutatud, ettevétete e-ekspordi osakaal
kdibest jai keskmiselt vahemikku 1-6%, ainult Ghel ettevéttel moodustas e-eksport 100% kaibest.

Kaks ettevotet nentisid, et senine kogemus on pigem olnud negatiivne ja e-eksport ei ole kaasa toonud
oodatud miitigikasvu. Uks nendest mérkis, et nad on halbade tulemuste tdttu hetkel loobunud e-miiiigi
arendamisest. Ehkki e-kanali kaudu miiles on vdimalik saavutada korgemaid marginaale, on
rahvusvahelise internetiturunduse tegemine klientide leidmiseks, kes toodet ostaksid, lihe vaikese
niSitooteid pakkuva ettevotte jaoks vaga kallis ning paremaid tulemusi loodetakse saada valispartnerite

18 Jhest ettevdttest osales kaks inimest, kokku oli kolm osalejat.
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leidmise kaudu, kelleks oleksid kas edasimuijad voi otseturustajad. Teise ettevotte kogemus on naidanud,
et e-ekspordi edu tagamiseks pole vaheoluline ka pakutava toote eripara ja hind, mistdttu ei pruugi see
sobida eritellimusega toodetele, mis on keskmiselt kallimad ning eeldavad personaalset Iahenemist ja
palju e-posti teel suhtlemist. Sellistel juhtudel tootab e-pood pigem hea turunduskanalina, mis véimaldab
suurendada potentsiaalsete ostjate arvu.

Teised ettevotted olid e-ekspordi tegevuste jatkamise osas optimistlikumad ja nentisid, et edu
saavutamiseks on oluline pddrata suurt tdhelepanu aktiivsele rahvusvahelisele internetiturundusele, kuna
sellest sbltub, kas e-poodi tekivad kliendid voi mitte ja kas neist saavad ka ostjad.

Intervjueeritavate kogemused ekspordi sihtturgude 10ikes olid vdaga mitmekesised, oli neid, kes olid
eksportinud ainult Ghele turule, kui ka neid, kes olid seda teinud kuni 50-sse riiki tle maailma. ELi
turgudest toodi olulisemate turgudena esile Saksamaa, Inglismaa, Holland, Belgia, Itaalia, Hispaania ja
Soome. Kolmandatest riikidest margiti ara USA, Austraalia, aga ka Aasia riigid nagu Vietnam, Jaapan ja
Louna-Korea. Ainult Ghel ettevottel oli ekspordikogemus ka Ida-Euroopa riikidega, nagu Venemaa, Ukraina
ja Valgevene. EttevGtetega aruteludest tuli vilja, et disainitud niSitoodete tootjate jaoks on Uheks
olulisemaks turuks USA, kuna tegemist on suure turuga, kus on rohkem innovaatilistest disaintoodetest
huvitatud ostujdulisi kliente. Samuti selgus, et niSitoodete tootjad on rohkem avatud leidmaks
milgivoimalusi (ile maailma, samas kui laiatarbekaupu tootvad ettevotted on fokusseerinud peamiselt
Uhele voi paarile eksporditurule, et oma miiligimahud tais saada.

E-ekspordiga tegelevad tootmisettevdtted tdid fookusrihma arutelul ja intervjuudes vdlja erinevaid
probleeme, mis on pidurdavalt mdjutanud e-eksporditegevust. Neist kdige rohkem mainiti vaheseid
teadmisi ja oskusi rahvusvahelise e-kaubandusega seoses; piiratud ressursse rahvusvahelise
internetiturunduse tegemiseks; probleeme kaubamargi tuntuse ja usaldamatuse osas; ja logistilisi
probleeme, mis on seotud eelkdige kdrgete transporditeenuse hindadega. Lisaks toodi ettevGtjate poolt
vdlja veel probleeme seoses Eesti negatiivse kuvandiga, makselahendustega, maksudega ja
regulatsioonide jargimisega. IKT turva- ja andmekaitset ning keeleprobleeme tootjad esile ei toonud.
Jargnevalt antakse detailsem lilevaade ettevotjate mainitud probleemide olemusest.

Uhe olulise probleemina eelkdige viiksemate ettevStete poolt tdstatus teadmatus ja vihesed oskused
rahvusvahelise e-kaubanduse teostamiseks. Mitmed vaikesed ettevétted markisid, et kui endal napib
teadmisi, siis tunnevad nad puudust juba e-ekspordiga tegelenud ettevstjatest v6i mentoritest, kellega
oleks vGimalik probleeme arutada ning kogemusi ja teadmisi vahetada. Sobiva lahendusena nahakse e-
eksportijate Uhisirituste korraldamist voi sellesuunaliste mentor-programmide olemasolu. Teadmisi
soovitakse vahetada erinevatel teemadel alustades sellest, kuidas rahvusvahelist e-miiliki tegema hakata,
kuidas ehitada Ules veebilehte, kuidas see to6le panna, kuidas seda testida, kuidas kontrollida, kuidas teha
internetiturundust, kuidas eristuda konkurentidest ja kuidas meelitada ligi ostjaid. Suuremad ettevdtjad
teadmiste ja oskuste puudumist sama olulise probleemina valja ei toonud, kuna neil on rohkem ressursse
ja vorgustikke, kust teadmist hankida ja sisse osta.

Veel Uihe e-eksporti pidurdava probleemina toodi vdlja piiratud ressursid rahvusvahelise interneti-
turunduse tegemiseks. Seda mainisid nii vaikeste kui ka keskmise suurusega ettevotete esindajad. Selleks,
et e-poodi tekiksid kliendid ja nad seal ka kaupu ostma hakkaksid on vaja pidevalt tegeleda e-poe
turundamisega, mis on Usna ressursimahukas ja ettevétetele sageli Ule jou kdiv. Seda voib pidada ka
Uheks toenaoliseks pohjuseks, miks mdéned ettevotted e-ekspordist loobuvad ja pédrduvad tagasi
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tavapdraste ekspordikanalite juurde leides vdimalusi oma tooteid eksportida otseekspordi voi
edasimiijate kaudu. Paar intervjueeritavat seadsid kisimuse alla, kas k&ikidest traditsioonilistest
tootjatest peakski saama e-eksportijad, kuna see eeldab lisaks pohifookusele tootmisele ka e-kanalite
kaudu miuugitegevusele keskendumist. Nenditi, et traditsiooniliste tootjate puhul vdib mdttekamaks
osutuda pigem selliste turuplatside kaudu oma toodete turustamine, kus e-kaubandusega tegelemine on
pohitegevus.

Uks ettevdtte t&i vilja, et neil on olnud probleemiks kaubamirgi tuntus ja usaldusvdirsus, mis on
pidurdanud midgimahtude kasvu. Ka teised intervjueeritavad ndustusid, et kaubamargi ja brandi tuntuse
ja usalduse tekitamine rahvusvahelistel turgudel nduab vdga aktiivset turundust, mis on ettevdtjatele,
eriti vaiksematele, Usna kallis. Samas nenditi, et suuresti séltub edu toote unikaalsusest, mistottu
nisitoodete pakkujatel on kindlasti lihntsam rahvusvahelistel turgudel labi lGta kui laiatarbekaupade
tootjatel. Samuti on Uheks vdimaluseks minna rahvusvahelisele turule mone nutikaid tooteid voi
teenuseid mutva platvormi kaudu voi sihtturul juba tuntud kaubamargi ostmisega ja selle all miima
hakates. Lisaks eelnevale tOstatus lihe ettevGtte poolt lles ka kaubamargi kaitstuse olulisus, mis vdib
saada takistuseks, kui on soov siseneda mdnele rahvusvahelisele platvormile. Siinkohal on oluline tGsta
rahvusvahelisele turule sisenevate ettevotjate teadlikkust kaubamargi kaitstusest ja selle olulisusest.

Logistiliste probleemide osas ldksid ettevdtete arvamused lahku. Uhed ettevdtted tdid vilja, et Eestis
osutatav transporditeenus on vaga kallis ja see mojutab ettevbtete rahvusvahelist konkurentsivdimet,
teised ettevotted jallegi ei pidanud transporti kalliks ja ei ndinud selles takistust. Need ettevotted, kes
pidasid transporditeenuse hinda kalliks, t6id peamiste p&hjustena vélja Eesti vdiksust (ettevotete vaiksed
tootmismahud) ja vdikest konkurentsi transporditeenuse pakkujate seas. Korgeks peeti nii kohalike
transporditeenuse pakkujate kui ka rahvusvaheliste transporditeenuse pakkujate hindu. Lisaks toodi
vdlja, et sageli on teatud piirkondadesse e-eksportimisel vdimalik kasutada Uksnes kohalikku
transporditeenuse pakkujat Omniva, kuna Eestist labikdidavate vaikeste kaubamahtude tottu ei osuta
rahvusvahelised transporditeenusepakkujad teenust kdikidesse piirkondadesse. Naiteks Venemaale on
vOimalik pakke saata eraisikutele ainult Omniva kaudu, mitmed rahvusvahelised transporditeenuse
pakkujad (nt DHL, DPD, TNT, jt) eraisikute pakkidega ei tegele. Samas markisid kdik probleemi esile
toonud ettevotted, et ei nae, kuidas riik saab transpordi hinna vahendamise osas aidata viidates Eesti
vaiksusele ja ddremaa staatusele, kuna hinna maéarab turukonkurents.

Peamiselt vdikeste tootmismahtudega ettevotted markisid, et nad ei ole kogenud logistilisi probleeme.
Pigem toodi valja lahendusi, kuidas on véimalik transporditeenust odavamalt korraldada. Naiteks on
voimalik transpordikulusid kokku hoida labi dige pakendamise voi vaheladude tekitamisega Eestist
valjas asuvatel turgudel. Samas ei sobi selline lahendus kdikidele toodetele, naiteks réivaste puhul on
oluline tagada, et oleks pidevalt olemas piisavalt suur valik erinevat varvi ja suurusega rdivaid, juhul kui on
vajadus toode limber vahetada. See muudab oluliseks ladude ldhedaloleku tootmisliksustele. Lisaks
margiti, et vaheladude olemasolu eeldab suurema ndudluse olemasolu, kuna vdikesemahuliste tellimuste
korral pole see kasumlik.

Sihtriikide alusel logistilisi probleeme vilja ei toodud, kui valja arvata Venemaale e-eksporti teinud
ettevotted, kes pidasid seda kogemust kdige probleemide rohkemaks. Peamiselt toodi vélja, et
Venemaale e-eksportimisel tuleb arvestada sagedaste tollireeglite muudatustega, samuti teatud
tellimuste mahtude Uletamisel kérgema tollimaksuga ja saadetiste kohaletoimetamisega kaasnevate
viivitustega, kuna kohalikud transporditeenuse pakkujad pole usaldusvdirsed. Uldiselt kolmandatesse
riikidesse e-eksportimisel probleeme intervjueerivatel pole olnud. Siiski tdi Uks intervjueeritav vilja, et
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pikemas perspektiivis aitaks kolmandatesse riikidesse e-ekspordi soodustamisele kaasa
vabakaubanduslepete sélmimine.

Paar ettevotet tOstatas ka Eesti vahese tuntuse ja negatiivse kuvandi probleemi, kuid mitte koik ei olnud
seda kogenud. Seda kogenud ettevotete poolt margiti, et ehkki Eesti on vaga laialt tuntud IT riigina, siis
muudes valdkondades tegutsevad ettevotjad kogevad ikka veel nn ,llevalt alla“ suhtumist, mis on
eelkdige tuntav PGhjamaades. Mdned Ladne-Euroopa riigid suhtuvad Eestisse jatkuvalt negatiivselt kui
Ida-Euroopa riiki. Lahendusena nahakse siin Eesti tuntuse suurendamist, mitte Gksnes tugeva IT riigina,
vaid ka mones muus valdkonnas, nditeks disainimaana. Negatiivse kuvandiga seotud probleemid on siiski
leidnud lahenduse vahetu koostdd tegemise kaudu ning sellele aitab kaasa ka see, kui eelnevalt on
sihtriigis tegutsenud edukalt mdni teine Eesti ettevote.

Maksetega ja makselahendustega intervjueeritud ettevGtetel probleeme polnud. Osalejad kasutasid
erinevaid nii kohalikke (Maksekeskus) kui ka rahvusvahelisi maksekeskkondi (nt Stripe, Paypal, Paymill).
Nenditi, et sobiva maksekeskkonna leidmine ja makselahenduse iilesehitamine voib votta algselt aega,
kuid kui siisteem on iiles ehitatud ja kdima liikatud, siis need probleemid lahenevad. Kiisimus on pigem
selles, milliseid makselahendusi tarbijale pakkuda, kuna (hes riigis eelistavad kliendid
krediitkaardimakseid, teises pangalinke, kolmandas mdlemaid ja oluline on pakkuda tarbijatele
harjumusparaseid makselahendusi. Moningaid viivitusi voib tekkida suurte rahvusvaheliste
makselahenduste pakkujatega, nditeks PayPaliga, sobivate tingimuste labirdakimisel, kuid tegemist ei ole
probleemiga, mis takistaks daritegevust. Kaks ettevdotet mainis, et on tulnud ette ka seda, et
rahvusvahelised maksevahendusplatvormid ei aktsepteeri Eesti ettevotjat.

Peaaegu koik intervjueeritavad vditsid, et neil maksudega seotud administreerimisega probleeme pole
tekkinud ja maksud pole saanud e-ekspordi tegemisel takistuseks. Ainult Uks ettevotte toi vilja, et
suuremate miiligimahtude puhul erinevatesse sihtriikidesse eksportimisel muutub kdibemaksuga
seotud tehingute administreerimine tiilikaks, kuna mitmetes riikides muutub ettevotte kdibemahtude
Gletamisel selle riigi kdibemaksukohuslaseks. Seega kui ettevotte e-ekspordib naiteks 10-sse riiki, siis lasub
tal kohustus kaibemahtude letamisel viia kurssi ennast sihtriigi tarbijamaksustamise ja sellega
seonduvate regulatsioonidega, mis kindlasti toob kaasa suurema administreerimiskulu. Vaiksemaid
ettevétteid, kelle miitigimahud on vaikesed, kdibemaksuga seotud probleemid ei puuduta.

Ka juriidiliste probleemide osas ei osanud tootmisettevotted mingeid olulisi probleeme vilja tuua.
Nenditi, et regulatsioonid, mis puudutavad fiusiliste kaupade e-eksporti, on hoomatavad, need on
kergesti leitavad ja nende jargimisega probleeme pole tekkinud, pigem puudutavad juriidilised
probleemid teenusepakkujaid, sest sel juhul on regulatsioonid mahukamad ja keerukamad. Ainult (ks
ettevGte tOi probleemina vilja tarbijakaitse regulatsioonide erinevuse riigiti. Seda aitaks kindlasti
lahendada vihemalt ELi siseselt tarbijakaitset puudutavate regulatsioonide tihtlustamine. Uleeuroopaline
e-kaubandus oleks kindlasti lihtsam, kui garantiide kehtivused ja tagastamistingimused oleksid riigiti
Uhtlustatud, mis muudaks ka vaidlustamiste korral asjaajamise lihtsamaks. Ka teised intervjueeritavad
ndustusid, et regulatsioonide {ihtlustamine on ilileeuroopaline teema ja pigem on oluline, et Eesti riik
siin aktiivselt kaasa raagiks ja planeeritavate muudatuste elluviimist toetaks, kuna sellest téuseb kasu
koikidele e-ekspordiga tegelevatele ettevétetele.

E-ekspordi toetamisel riigipoolse sihtturupdhise poliitika rakendamise suhtes olid ettevotjate seisukohad
erinevad. Oli neid, kes ei pooldanud sellist Idhenemist, kuna e-ekspordi puhul on vdimalused oluliselt
suuremad kui tavaekspordi puhul. Uhe ettevdtja hinnangul ei oleks otstarbekas hakata tihte piirkonda
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teisele eelistama, kuna turundudlus ise paneb paika, kuhu on otstarbekas muidla. Teine t6i valja, et
sihtturu valik sdltub viaga mitmest tegurist nagu toode, klient, drimudel ja logistika, mistSttu ei saa riik
otsustada ettevotja eest dra, kuhu ta peab miilima v6i oma ressurssi suunama. Lisaks mainiti, et sdltuvalt
tootest pole néiteks niSitoodete puhul otstarbekas keskenduda Uhele konkreetsele turule, vaid tuleks
vaadata potentsiaalseid turge laiemalt Gle maailma. Laiatarbekaupade puhul on rohkem digustatud thele
konkreetsele turule suunatud tegevus, kus Eesti toode on konkurentsivoimeline.

Samas oli ka neid ettevétjaid, kes nagid riigi poolt konkreetsetele sihtturgudele fokusseeritud tegevusel
motet, et oleks vahem kdigile kdike lahenemist. Siinjuures peeti oluliseks esmalt dra maaratleda, milliseid
tooteid ja teenuseid ning millistel tegevusaladel soovitakse e-eksportima hakata ning lahtuvalt
rahvusvahelisest konkurentsipositsioonist panna paika, kuhu neid e-eksportima hakatakse. Samuti
soovitati niSidride puhul luua oma erinevaid muugikanaleid ja neid testides valida t6husaimad ning mitte-
nisitoodete puhul kaaluda turuplatside eelistamist miilgikanalina.

Intervjuudest selgus, et ettevotjad kasutavad toodete miilimiseks lisaks oma e-poele ka rahvusvahelisi
e-turuplatse. Ettevotjad toid vélja erinevaid rahvusvahelisi e-turuplatse, kus nad oma tooteid muiivad:
Amazon, Alibaba, Etsy, Notonthehighstreet, Fancy, Wolf & Badger, Carnet de Mode, Standseven, AHA life,
Groupon, MONOAQI, Achica.

Ettevotjate hinnangud e-turuplatsidel miilimisega seotud eesmarkide saavutamise kohta olid erinevad.
Olid neid, kes utlesid, et eesmargid said saavutatud ja miilk on ldinud ootuspéraselt, kuid ka neid, kellel
nii hasti polnud ldinud. Margiti, et miiligiedu e-turuplatsil s6ltub palju kaubavalikust, selle hinnast ja
miilja jarjepidevast t66st erinevate sotsiaalmeediakanalite, kommunikatsiooni ja pidevate uuenduste
kaudu miiiigile tuge pakkudes. Oluline on arvestada kliendi kditumisharjumustega ja Iabi mdelda toote
logistika. Naiteks Etsy turuplatsil on suurimateks ostjateks USA kodanikud. Sealset klienti peetakse aga
Usna pealiskaudseks, kes tahab toote kiiresti kdtte saada ja tavaliselt ei slivene isegi sellesse, kust talle see
toode saadetakse. Seetdttu on ELi ettevotjatel USA ettevotjatega raske vdistelda ja oluline on igal
vBimalusel kommunikatsioonis réhutada, kust toode parit on ja kaua selle kohaletoimetamine aega votab.

Ettevotja, kellel oli kogemus Etsy turuplatsil miiiimisega nentis, et konkurents e-turuplatsil on muutunud
Uha tugevamaks, samalaadsete toodete pakkujaid tuleb pidevalt juurde ja tooteid pakutakse vaga
erinevas hinnaklassis. Lisaks tuleb konkureerida Hiina muidijate ja tootjatega, kes pakuvad vdga odava
hinnaga tooteid. Uks nigitooteid miiiiv ettevdtja miilis samuti oma tooteid Etsys, kuid nendel polnud viga
hasti ldinud, mistdttu otsustati suunata ressursid edasimiijate kaudu ekspordi kasvatamisele.

Kolm ettevdtet omasid kogemust oma toodete miligiga Amazonis, kaks nendest, kes miiisid niSitooteid
markisid, et miiiik on olnud vaga edukas, kolmandal laiatarbekaupa miival ettevétjal nii hasti siiski ei
olnud ldinud ja nad loobusid e-turuplatsi kaudu milmisest. Nende hinnangul sai neile probleemiks see, et
ei suudetud nahtavust saavutada ja e-logistikat paika panna.

Uldjuhul ettevétjad ei toonud vilja, et neil oleks olnud probleeme e-turuplatsidele sisenemisel, iiksnes
Uks ettevotte markis, et neil polnud vdimalik oma tooteid UK Amazonis miilia, kuna Eesti ettevotjatel
polnud seal vGimalik end vastavasisulise lepingu puudumise tottu muidjaks registreerida. 2016. aasta
talvel see probleem siiski lahenes ja Eesti ettevotjatel on vGimalik oma tooteid mida niilid ka Amazon
UKs. Intervjuudel osalenud ettevétjad ei toonud vilja ka probleeme e-turuplatside poolt pakutavate
makselahendustega voi kdrgete teenustasudega. Uhe Etsy turuplatsil miitiva ettev&tja sdnul on sealsed
teenustasud vaiksemad kui monel kohalikul edasimiiijal. Miija peab teenustasu maksma vaid juhul, kui
ta on mdne toote muinud.
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EttevOtjad markisid, et e-turuplatsile sisenemisel on madrav see, kas platvorm peab toodet
midgikolbulikuks véi mitte ning edu saavutamiseks tuleb endal olla aktiivne ja teha palju t66d. Mitmed
ettevdtjad markisid, et planeerivad oma tooteid miiima hakata ldhitulevikus ka teistel rahvusvahelistel e-
turuplatsidel eelkdige sooviti siseneda Euroopa e-turuplatsidele (nt Amazon UK, Saksamaa turuplatsid)
kuid ka Ebaysse.

4.2.3. Segment 3: E-ekspordiga tegelevad edasimiiiijad

Edasimiiljate fookusriihmas osalesid kolme ettevdtte esindajad, lisaks teostati telefoniintervjuud kahe
ettevGtjaga ning Uks ettevdtja saatis oma hinnangud kirjalikult.

Edasimiijate segmendis olid ettevotted spetsialiseerunud vdga erinevate toodete maaletoomisele ja
edasimutgile ning koik ettevotted tegelesid e-ekspordiga. Toodete valik, mille mudlgiga ettevotted
tegelesid, oli lai, alates pdllumajandustehnikast kuni kellade, rdivaste, ehitusmaterjalide ning erinevate
niSitoodeteni, nagu nditeks spordimeditsiinikaubad. Kaubagruppide lai esindatus on antud segmendi
ettevGtetele omane. Tegemist oli jae- ja hulgimiUjatega, kes ostavad kaupa sisse otse brandiomanikelt voi
tootjatelt ning omavad ka teatud piirkonnas antud brandi/tootja esindusdigust (naiteks Baltikumis).
Arimudelitest kasutati samaaegselt nii B2B kui ka B2C lahendusi. Paar ettevdtet omasid ka tavapoode.

Ettevotetel oli killalt pikaajaline kaubandusega tegelemise kogemus, mdned olid tegutsenud juba 15-20
aastat, e-kaubandusega tegeleti aktiivselt pigem viimased 5—6 aastat. Oli ka ettevétteid, kes olid e-poega
alustanud vahem kui aasta tagasi. K&ik intervjueeritavad kasutasid e-ekspordiks e-poe keskkonda ning
rahvusvahelisi turuplatse ei kasutatud.

Keskmine e-ekspordi osakaal kogukdibest oli ettevotetel suhteliselt erinev. Osad ettevotted tegelesid
ainult e-kaubandusega ning siis moodustas e-eksport suurema osa kdibest, isegi kuni 40%. Osad tegelesid
ka tavakauplustes muigiga voi olid pigem keskendunud Eestisisesele miulgile, sel juhul oli e-eksport
vaiksema mahuga, ulatudes 10%-ni miligikdibest. Samas olid viimastel aastatel pea koik ettevétjad
suutnud kasvatada oluliselt e-kaubanduse (sh ka e-ekspordi) osakaalu ning prognoosisid ka midgikaibe
kasvu jatkumist eksporditurgudel.

Edasimiilijate grupis osalejate suhteliselt pikemaajalise e-ekspordiga tegelemise kogemuse téttu olid
paljud eelmistes segmentides mainitud probleemid juba lahenduse leidnud ning arutelul toodi naiteid
erinevate probleemide Uletamise kohta. Kdik arutelul ja intervjuudel osalenud ettevotjad tdid lihe e-
eksporti pidurdava probleemide grupina vilja logistikaga seotud probleeme. Ulejddnud probleemide
valdkonnad leidsid aramarkimist pigem Uksikute ettevotjate poolt. Mdned osalejad nimetasid maksudega
seotud probleeme, eriti eri riikide kdibemaksu regulatsioonidest tulenevalt. Lisaks margiti spetsiifilisemaid
probleeme, mis soltusid kas drimudelist, sihtturu valikust voi kaubagrupist. Jargnevalt antakse detailsem
Ulevaade arutlusel olnud probleemidest ja nende lahendamise vdimalustest.

Pea koik arutelul osalenud ettevotjad nimetasid Uhe probleemiderohkema valdkonnana logistikat.
Peamise kitsaskohana toodi vialja transporditeenuse kallist hinda, mis Uhelt poolt on tingitud Eesti
asukoha eripdrast ning teisalt ettevotete vaikestest e-ekspordimahtudest, mis ei vdimalda saada
teenusepakkujatelt soodsamaid hindasid. Transporditeenuse hind saadetava kaubaiihiku kohta on sageli
nii korge, et see ,,s60b dra“ hinnaeelise, mis edasimiiijatel tekib kaupu hulgi sisse ostes. Transpordi korge
hinna moju on eriti parssiv kaupade saatmisel Euroopasse, kus on hindade mdéttes konkurentsitihedam
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turg just teatud kaubagruppides (nditeks réivad). On tavapéarane, et mujal Euroopas (naiteks Saksamaal ja
UKs) pakuvad e-kauplused klientidele tasuta kauba transporti. Seetdttu on siinsetel ettevétjatel nendega
konkureerida raske ja e-eksporti tegevad ettevétted peavad pigem keskenduma lahiturgudele, kus
transpordi hind on vastuvéetavam.

Siiski t6desid mdned turul kauem tegutsenud e-eksportijad, et kaubamahtude kasvades oli véimalik
logistikateenuseid pakkuvate ettevotetega labi radkida soodsamate hindade osas. Ettevotjatel oli
kogemusi, kus suurte mahtude puhul muutus transporditeenus isegi kasumlikuks (klient maksis transpordi
eest korgemat hinda, kui ettevotja maksis sama kauba transportimise eest teenusepakkujale). Siiski
viimane kehtib peamiselt suuremate ja raskemate toodete puhul.

Vaikesemahuliste kaupade puhul (nditeks kellad) ei ole piiravaks teguriks niivérd transpordi hind kuivérd
teenuse kvaliteet. Probleemina toodi vilja, et kohati vdivad saadetised ara kaduda, eriti kauplemisel
Venemaaga.

Kolmanda e-eksporti parssiva tegurina logistikateenuse kitsaskohtade loetlemisel nimetati tarne kiirust.
Osade kaupade puhul (naditeks varuosad) on see tegur kriitilise tdhtsusega, et pusida konkurentsis.
Logistikateenuse kiirus seab e-kaupleja valiku ette, millistesse riikidesse saab muiki teostada, et oleks
tdidetud kliendi ootus tarneaja osas. See tdahendab, et e-ekspordi sihtriikide valik kitseneb ja sobivaks
osutuvad peamiselt |3hiriigid.

Peamise lahendusena nahti siin konkurentsi tihenemist ning teenuse hindade alanemist logistikateenuse
pakkujate lisandumisel turule. Teise aspektina toodi védlja, et ekspordimahtude kasvades on ettevdtjal
lootus labi radkida paremaid tarnetingimusi. Siiski tddeti, et logistika jadb Eesti e-eksportijatele
pudelikaelaks — seda tulenevalt ennekdike Eesti asukohast.

Edasimiiiijad toid esile mdned probleemid, mis on seotud kdaibemaksuga. Ettevétja, kes tegeleb kaupade
vahendamisega ja ostab kauba Eesti tootjalt, on kogenud probleemi kdibemaksuga B2B e-ekspordi
puhul. Probleem on jargmine: ettevote ostab Eesti tootjalt kauba sisse Eestis kehtiva kdibemaksuga, kuid
e-ekspordib 0%-lise kaibemaksuga. Selle tottu tekib Eesti maksuametis ettevotjal suhteliselt suur
kdibemaksu ettemaks ja raha on no kinni. See tekitab ettevottele likviidsusprobleemi, sest kdibevarasid on
vaja uue kauba sisseostmiseks. Kdibemaksu ettemaksu on vdimalik ka tagasi kisida, kuid sellega kaasneb
ettevétjale suur halduskoormus, kuna Maksuametile tuleb esitada k&ik kdibemaksutehingutega seotud
dokumendid ning tdestada, et tegu pole kdibemaksupettusega.

Uhe ettevdtja poolt toodi vilja, et kasvu piiravaks teguriks on asjaolu, et kui riigis kauplemisel iiletatakse
teatud miiiigikdive, siis rakendub kdibemaksukohuslaseks registreerimise noue sihtriigis. Ettevotja jaoks
toob see kaasa halduskulude suurenemise (naiteks kasvab raamatupidajate to6koormus).

Monele ettevotjale tekitas probleeme ka tolliprotseduuride jargimine ning korged tollimaksud
vorreldes teiste piirkondadega (ndit. Hong-Kong), ettevdtja murele tekiks lahendus jaotuskeskuse
olemasolu naol tollivabas tsoonis.

Lisaks nimetati moningaid kitsaskohti seoses teadmatusega erinevate riikide ja piirkondade
maksukeskkonda puudutavas ja tddeti, et oleks hea, kui riik sellel teemal nduandvat tuge pakuks.

Intervjuudes osalejad omasid erinevat kogemust maksesiisteemide kasutamisel. Enamik ettevdtjatest
leidsid, et maksestisteemide valik ei tohiks osutuda takistuseks, sest makselahenduste pakkujaid on vaga
erinevaid ja makselahenduste valik mitmekesine. Peamiselt kaustatakse pangalinke, krediitkaardi
makseid, kullerile maksmist, PayPali. Viimase puhul nimetati piiravaks korgeid vahendustasusid, mis
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mahtude kasvades siiski alanevad. Toodi vilja, et makselahenduste kasutamise osas on riigiti klientidel

eelistused erinevad. Lisaks vOib see erineda sdltuvalt, kas klient teeb esimesi oste vdi juba on e-poe

pusiklient. Naitena toodi siin, et kullerile maksmise vdimalust kasutatakse sageli juhul, kui tehakse

esimene ost ning usaldus kaupleja suhtes pole veel tekkinud.

Edasimiijate grupis juriidilisi ja regulatsioonidega seotud probleeme esile ei toodud voi ei osatud neid

vdlja tuua. Todeti, et kui e-ekspordiga alustamise faasis need ka esinesid, siis kdik teemad on leidnud

lahenduse. Samas polnud ettevotjad teadlikud, millise riigi tarbijakaitse regulatsioonidega e-ekspordi
korral arvestama peab, kas ldhte- voi sihtriigi.

Lisaks eespool nimetatud probleemidele toodi e-ekspordiga tegelevate edasimiiljate grupis valja ka

jargmisi probleeme:

E-poe keskkonna tolkimine sihtriigi keelde on kulukas. Mitmed ettevétjad nentisid, et sihtriigi
keeles e-poes milidavate kaupade kuvamine on oluline miiligi kasvatamiseks, kuid tdna pigem
napib ressursse, et seda teostada. Naiteks oli ettevotjatel kogemus, et Latis ja Leedus on oluline
omada vastavates keeltes e-poodi. Teised aga pidasid keeleprobleemi ebaoluliseks ja leidsid, et
piisab ingliskeelsest keskkonnast ja liksnes kauba nimetused vdiks olla sihtriigi keeles.

Suuremate brindide poolt rakendatavad piirangud edasimiiiigi Oiguse osas piiravad
miiligiveimalusi. See oli probleemiks nendele ettevdtetele, mis tegelevad rahvusvaheliselt tuntud
kaubamaérkide edasimiiligiga. See tdhendab, et Eesti edasimiilija esindus- ja midgidigused on
piiratud teatud piirkondade (nt Baltikum) vGi riikidega ja Gigus tooteid e-poes teistes riikides
miumiseks kuvada neil puudub. Samas suurtele ELi riikide (nt Inglismaa) edasimuijatele selliseid
piiranguid ei kehtestata. Osad ettevétjad ei osta sellistest piirangutest hoidumiseks kaupa sisse
mitte otse kaubamargi esindajalt, vaid suurtelt hulgimiijatelt ning seelabi neile antud piirangud
enam ei laiene.

Kaubamargi (brandi) tuntuse ja usaldusvaarsuse probleem. Mitmete ettevétjate jaoks oli oluline
saavutada kaubamargi tuntus ja usaldusvaarsus, mis voimaldab mudki rohkem kasvatada. Samas
todeti, et sageli pole selleks piisavalt ressursse vGi seda ei tahtsustata piisavalt. Lisaks oli
ettevétjatel kiisimus, milline on kbige Gigem ja téhusam kanal turundamiseks. Kasutati erinevaid
turundusvotteid, kuid peeti oluliseks, et e-pood oleks veebis kergesti leitav ning oluline on
kasutada Google’i otsingumootorite jaoks oigeid marksdnasid. Viimane oli eriti oluline
konkurentsitihedas kaubagrupis (nditeks kellad). Nisitoodete ja kitsale sihtriihmale md&eldud
toodete (nait pollumajandustarvikud) korral kasutati kaubamargi usaldusvaarsuse tdstmiseks ka
foorumites enesekiitmist vGi blogimist sotsiaalmeedias. Teatud miiligimahtude saavutamisel
palgati ka toole professionaalne turundaja voi osteti turundust teenusena sisse. Toodi valja Uks
positiivne voimalus usaldusvdarsuse tekitamisel, nimelt ostukaitse, mis on sisuliselt kolmanda
osapoole raha-tagasi-garantii'’. Ettevdtja sénul kasvas peale selle lahenduse kasutuselevdttu
miik Soome suunal margatavalt.

1

7 .
www.ostukaitse.ee
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e Finantsvahendite ja muude ressursside nappus voib pdrssida edasimiiligiga tegelevate e-
eksportdoride arengut. Ennekdike on sisseostetavate kaupade ostmiseks vaja kdibekapitali ning
kuna vara tagatiseks pole, siis on pankadepoolse krediteerimisega probleeme.

e Suur halduskoormus vidikeste saadetiste puhul on probleemiks juhul, kui tegeletakse e-
ekspordiga kaubagruppides, kus tuleb tegeleda kas ohtlikke jaatmetega (nt patareid,
elektroonikajaatmed) v6i rakendub pakendiaktsiis. Koormavaks osutub just aruandlusega kaasnev
halduskoormus, mis tuleneb regulatsioonides satestatud nduetest (nditeks iga patarei tuleb eraldi
dra kaaluda jms).

Edasimiijate segmendis olid ettevotete peamisteks sihtturgudeks Iahiriigid: Soome, Lati, Leedu,
Venemaa, Rootsi. Teostatakse mutki ka mujal EL-is (nt Saksamaal, Prantsusmaal) ning ka globaalselt, kuid
viimane on pigem juhuslik. Lahiturgudel tegeleti teadlikult ka kaubamargi turundamisega. Toodi vilja, et
sihtturgude valikut piirab logistikateenuse kdrge hind ja sobivate (tingimustega) tarnelahenduste puudus
teistesse riikidesse. Suurt potentsiaali nahti Venemaal, lisaks nimetati huvitavate sihtriikidena veel Norrat
ja Poolat.

4.2.4. Segment 4: Potentsiaalsed e-eksportijad - eksportoorid

Ekspordiga tegelevate potentsiaalsete e-eksportijate grupis intervjueeriti seitset ettevotet, kelle hulka
kuulus enam-vahem pooleks nii vaikseid kui ka keskmise suurusega ettevotteid. Tegevusalade 16ikes oli
tegemist vaga erinevate ettevotetega, sh kolm toiduainete tootjat, (ks meditsiiniliste abivahendite tootja
niSitootena, kaks IT-teenuste pakkujat ning liks vannitoa sisustuse tootja. Enamus kasutasid nii B2B kui
B2C adrimudeleid. Eelnev ekspordikogemus varieerus, enamus olid pikaajalise ekspordikogemusega, aga
moni alles alustas.

Uhine tunnus oli seni e-ekspordi kogemuse puudumine, kuid huvi teema vastu. Kaks ettevdtet on selles
osas juba aktiivselt ka esimesi samme astunud ehk siis valmistavad ette rahvusvahelisele turule suunatud
e-poode. Mdlemal juhul on tegemist Eesti algupdraste disainertoodetega, liks meditsiiniliste erivahendite
ja teine vannitoa sisustuse valdkonnast. Sihtriigid jadvad Euroopa Liidu piiresse. Vannitoasisustuse tootja
e-pood on suunatud eelkdige sellistele turgudele, kus neil edasimiilijat pole. E-poes ei oleks mugil ka
kogu kollektsiooni, vaid esialgu liks disaintoodete seeria. Kaaluti ka valmisplatvorme, kuid leiti, et nende
reeglid on liiga piiravad. Naitena toodi valja just Amazoni, mille puhul peab olema toote juures
tapsustatud ajaliselt vaga tapselt, millal jduab koorem Amazoni kogumispunkti. Kui aga lubatut ei taideta,
jargnevad trahvid. Antud ettevottele nende tooteid silmas pidades selline paindumatus ei sobi.

Uks toiduainete tootja alustab samuti e-poe arendust I3hiajal, miiiigile tuleks kauasiilivad toiduained ja
sihtriikideks Balti riigid, Venemaa ja Kasahstan. Teine toiduainete tootja leidis, et Saksa turule vdiks minna
e-poega, koostdds olemasoleva partneriga. Samas saaks seal miilia vaid jaemiilija kaubamargi alt, seega
tuleks kogu sinna minev toodang eraldi pakendada. Kogu tootevalikuga pole seda suurte kulude tdttu
teha motet, pigem tuleks teha valik. Toiduainete miilijate ees seisabki valik, kas piirduda e-ekspordiga sel
moel, et miiakse labi valismaiste jaekettide e-poodide véi teha lisaks enda rahvusvaheline e-pood.
Viimase puhul tuleb eraldi |abi mdelda, kellele tdpsemalt see suunatud on.

Toiduainete tootjate tooted on miiligil jaemuiljate e-poodides, aga ise tegeleb e-kaubandusega neist vaid
Uks, kellel on siseturule suunatud e-pood, mis vaga aktiivselt ei tegutse. Miuilakse omatoodetud
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toidukaupu, mh ka jaemuigi korras. Seni on miligimahud olnud tagasihoidlikud ja selle tapseid pdhjuseid
nad ei teagi.

Ka teine toiduainete miija, kelle kaupu miitiakse Eesti jaekettide e-poodides, tunnistab, et miik on
heitlik ja plsivat kasvutrendi veel pole. Vahepeal muik kasvas, siis kahanes, viimasel ajal taas kasvab.

Nagu eespool mainitud, paar intervjueeritavat valmistasid ette rahvusvahelist e-poodi, kuid seni e-
kaubanduse kogemus neil praktiliselt puudus.

Uheks ajendiks on kindlasti ettevétete miiligikdibe kasv. Eesti turg on limiteeritud ja kasv on vdimalik |4bi
ekspordi. E-eksport on ks voimalik viis ekspordikasvu kiirendada.

Lisaks jagasid mitmed intervjueeritavad méddapdasmatuse tunnet. Tunnetatakse, et niilid hakkab e-ari
kiiresti arenema, inimesed vahem poes kdima ning jarjest rohkem oma otsuseid arvutis voi telefonis
tegema. Kardetakse, et neile trendidele mitte reageerides v6ib n6 rongist maha jaada.

Kallimate sisustustoodete puhul ei tdida valismaine e-pood mitte ainult miudgi, vaid ka turunduse
funktsiooni. Kui inimesed otsivad tooteid nii ehk naa internetis, peab toode seal olemas olema. Suurema
ja kallima toote puhul ei pruugi see tdhendada, et toode kohe Internetis ka ostetakse, aga sealt leitakse
edasimiija kontaktid antud turul ja sel viisil vdib e-pood ikkagi muiki suurendada.

Kogu e-ekspordiga alustamine jdab sageli aja- ja inimeste puudumise taha, mis tahendab omakorda
tegelikult rahapuudust (ei varvata uusi inimesi selle teema jaoks). Naiteks (ks keskmise suurusega
ettevGte, kes on ka juba kogenud eksportdor, ootas e-ekspordi teemaga konkreetse inimese naasmiseni
lapsehoolduspuhkuselt.

Teine, IT-teenuste pakkuja jagas sama muret. Tema hinnangul on nende ettevéttes 90% enda vdimekuse
taga kinni. See puudutab nii rahalist vdimekust kui ka flusilist ehk siis pole inimesi, sest uuele turule
minek ja selle ettevalmistamine on vdga ajamahukas. Nemad mainisid ka takistusena sobilike oskustega
inimeste nappust t66jouturul.

Logistika on sageli Uiks esimesi asju, millele mdeldakse ekspordi puhul. Rahvusvaheline e-pood toob kaasa
keerulisemad logistikaiilesanded (nt suurematele turgudele tuleb luua vahelaod). Teema on lisaks seotud
regulatiivse poolega ehk siis nt tarbijakaitsenduetega, mis tdhendab muu hulgas, et peab olema valmis
tooteid tagasi v6tma. Kui tegemist on aga suure ja raske tootega, on seda keeruline ja kallis korraldada
(tagastamise transpordikulud peaks Gldjuhul kill maksma ostja). Vaga detailselt polnud antud grupi
mitmed ettevotjad neile teemadele siiski veel m&elnud. IT-teenuste miilijaid need teemad ei puuduta.

Paar intervjueeritavat mainisid takistusena vadhest informatsiooni ja hindaksid korgelt, kui kuskil oleks
algavale e-eksportoorile infopakett koostatud ja internetti Gles pandud. Alternatiivina vdiks olla ndustaja,
kes kasvoi kirjalikult vastab ettevotjate e-ekspordi teemalistele kiisimustele. Kui igaliks kogub sama infot
ise, kulub aega kokku kordades rohkem. Margata oli ka, et isegi kui informatsiooni puudumist voi selle
leidmise keerukust ei mainitud, siis see ei tdhendanud, et see poleks probleem, vaid selleni ei oldud veel
joutud, nt maksude ja regulatsioonidega seotud torkeid ei oldud veel kohatud.

Uks ettevétja, kes oli kdinud EASi e-ekspordi teemalisel infop3eval tunnistas, et sai teadlikuks paljudest
térgetest, millega ei oleks osanud varem arvestada ja mille hiljem lahendamine oleks palju aega ja raha
ndudnud.

Uheks toimivaks lahenduseks on siiani olnud erialaliitude poole péérdumine. Naiteks kiideti Toiduliitu, kus
jagatakse hea meelega informatsiooni ja ka kontakte ettevotete kohta, kes on samas valdkonnas sama
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teekonna juba labi kdinud. Sel moel teiste ettevotetega konsulteerides on palju dpitud, nt konkreetse
sihtriigi regulatsioonide kohta.

Makselahendust ndgid mdned intervjueeritavad vdimaliku probleemina, kuid kuna reaalselt polnud nad
hakanud e-ekspordiga tegelema, ei teadnud ka, mis tdpsemalt probleemiks osutub ja mis
lahendusvariandid olemas on. Uks IT-teenuseid pakkuv ettevdte oli probleemidega detailselt kursis ja
radkis, et kuigi valik on lai, tuleb arvestada iga regiooni traditsioonidega, st kus on harjutud
pangalinkidega, kus krediitkaardiga. Krediitkaardimaksed on universaalselt tuntud pea igal pool, aga
nende vahendajad votavad suhteliselt kdrgeid vahendustasusid ja eeldavad suuremat kaivet. Kui kasutada
aga valmis e-poe platvorme nagu nt Shopify, siis tuleb aktsepteerida lahendusi, mida nemad pakuvad, ja
ise ei saa liidestena teisi maksevahendeid pakkuda. Seega, kuigi turg konsolideerub ja nii mdnelgi oleks
mottekas oma e-poe arendamise asemel kasutada suurte platvormide teenuseid, vdib vahel asi jaada
piiratud ja kallite makselahenduste taha.

Juriidilistest ja regulatsioonidega seotud takistustest teatakse peamiselt tarbijakaitsega seotud
temaatikat. Vaiksematele ettevotjatele, kellel pole sihtriigis esindajaid vdi esindusi, on naiteks toodete
tagasivotmine suur lisatéd ja lisakulu. Veel mainiti autoridigustega seotud teemasid, riigiti erinevaid
pakendiaktsiise, kolmandate riikidega seotud tollitemaatikat. Otseselt lahendusi regulatsioonidega seotud
probleemidele polegi, nendega tuleb dppida hakkama saama. Kui igas riigis on regulatsioonid erinevad,
siis paratamatult ei suuda vdiksem ettevote laia riikide spektrit katta ja keskendub valitud tuttavamatele
turgudele.

Venemaa ja Kasasthan, millega ka selle grupi ettevdtjatel kogemusi oli, on regulatiivse poole pealt
muidugi eriti keerukad ja lahenduseks on kohapealsete edasimiiijate kasutamine.

Teadlikumad intervjueeritavad mainisid maksudega seotud probleeme. Kdibemaksu maksmine ldhtuvalt
tarbija asukohariigist on selgelt keeruline ja ajamahukas teema, eriti detailselt jagas muret IT-teenuseid
pakkuv ettevéte.

Suureks probleemiks peetakse ka turundust teises riigis. E-poe lilespanekust ei piisa, kuidagi tuleb tagada,
et see ka Ules leitakse. Uht-teist saab muidugi veebi otsingumootorite optimeerimisega dra teha, aga
paratamatult tuleb ka turundusega tegeleda, mida ei ole vG0ras riigis lihtne teostada. Naiteks mainiti, et ei
teata, kust leida kontaktnimekirju, kuhu otseturundusmaterjale saata. Kdik tundub kallis, mis tahendab, et
turunduse sisseostmine kaib ka Ule j6u vGi seda peljatakse, kuna reaalset kogemust pole. Alternatiiv oleks
sel juhul kasutada valmis e-platvorme, mis tahendaks kokkuhoidu turunduselt, kuid samas suuremaid
kulutusi vahendustasude naol. See puudutab just flisilisi kaupu, digitaalseid kaupu mutakse pigem ise ja
otse.

Intervjueeritud IT-teenuseid pakkuvad ettevdtted eristuvad Ulejaanutest selle poolest, et teenust
iseenesest osutada ehk siis e-eksportida pole neil raske, aga miiki ei saa e-kanalite teel hasti teha.
Teenuse miilk eeldab usaldusliku suhte tekkimist partnerite vahel, mis eeldab nende hinnangul tavaliselt
siiski isiklikku kontakti ehk siis internetiturundusest ei piisa.

Usalduse tekkele aitab kaasa riigi Uldine tuntus ja hea kuvand, mis Eestil paljudes Euroopa riikideski
puudub. Lahiriikides ja nt UKs teatakse Eesti tugevusi IKT valdkonnas ja selles valdkonnas usaldamatusega
probleeme pole, kuid olukord ei ole sama lile Euroopa. Lisaks eelistatakse teenuste puhul ikkagi sageli
kodumaiseid pakkujaid. lImselt leitakse, et nendega on kergem suhelda ja koostood teha. Digitaalsete
toodete puhul torked nii suured pole, kuna miuiiakse valmistoodet oma kindlate, kirjeldatavate
omadustega. Selliste toodete miilijaid on Eestis siiski veel vdhe, valdavalt on tegemist idufirmadega.

Mainiti veel asjaajamise keerukust, mis tuleneb sellest, et enamus teisi riike pole valmis vahetama
digiallkirjastatud dokumente.
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IKT turva- ja andmekaitsega seotud takistusi ei mainitud. Samuti polnud Ukski toode otseselt e-
ekspordiks kolbmatu, kill aga ei sobi igale tootele iga kanal. Nt pole mdistlik jahutatud toiduaineid
jaemiilgi korras oma e-poe kaudu Eestist valja muua.

Lopetuseks toid mdned kogenumad ettevétjad valja tdhelepaneku, et “nullist” e-ari ilesehitamine vdib
olla lihtsam ja tdhusam kui plidmine olemasolevat &ri e-ariks muuta.

4.2.5. Segment 5: Potentsiaalsed e-eksportijad - e-kauplejad

E-kaubandusega tegelevate potentsiaalsete e-eksportijate grupis osalesid viie ettevdtte esindajad ning
lisaks tehti Ghe ettevGtjaga silmast-silma intervjuu. Pea kdigil osalenud ettevotetel oli valjaarendatud e-
poe keskkond, mille kaudu pakuti kaupu ja/vdi teenuseid Eestis. K&igil neil oli soov ldhemas voi pikemas
perspektiivis hakata tegelema ka e-ekspordiga. Uks ettevdte kasutas e-kanalit hetkel kui
tellimiskeskkonda, kuid ka neil oli plaan arendada vilja e-pood ja alustada miiiki teistes riikides. Uks
ettevGte omab juba killalt laia eksporditurgu ning lisaks Eesti turule suunatud e-poodi, aga e-kanalite
kaudu eksporti pole veel alustanud, kuigi kaalub seda.

Pea koik ettevGtjad omasid pikaajalist e-kaubanduse kogemust ja enamik olid tegelenud e-kaubandusega
rohkem kui viis aastat, tiks rohkem kui kiimme. Uks suurettevdte oli kdivitanud e-poe vihem kui aasta
tagasi, millele eelnes pikk ettevalmistusprotsess.

Kaupade valik, mida ettevotted pakkusid oli vaga erinev, alates ilutoodetest |10petades toiduainete ja
elektroonika kaupadega. Lisaks oli Uks ettevGte, kes pakkus teenuse arendust e-kanali kaudu. Enamik
ettevotjaid pakkusid tooteid |Gpptarbijale ehk tegutsesid B2C turul, teenusepakkuja tegutses nii B2B kui ka
B2C valdkonnas.

Enamik ettevotetest olid suutnud Eesti turul jark-jargult oma midgimahtusid kasvatada ja tootevalikut
laiendada. Tdiendava kasvu allikana nahti peamiselt voimalust liikuda teistele turgudele ja alustada e-
ekspordiga. Uks ettevdte oli varasematel aastatel laienemist vilisturgudele juba katsetanud, kuid see oli
ebadnnestunud. Laieneda plaanitakse peamiselt pohjusel, et killalt suuremahuline investeering, mis e-
kanali arendusse on tehtud, &ra tasuks. Piiriileselt planeeritakse pakkuda kogu olemasolevat
tootesortimenti va toidukaupade miilja, kes nagi siiski vajadust diferentseerimiseks.

Kuuest fookusgrupis osalejast enamik plaanis alustada miiliki Soome turule, ks nagi potentsiaali
Venemaal, liks Saksamaal. Lisaks nimetati veel véimalike sihtriikidena Baltikumi — peamiselt Latit. Enamik
plaanis laieneda olemasoleva drimudeli alusel, (iks ettevGtja plaanis kasutada pigem vahendajat.

Kéesolevas segmendis oli kdigil osalejatel kogemus e-poe pidamisega Eestis, seet6ttu laiendati probleeme
vélisturgudele liikumisel Eesti kogemuse baasilt. Osadel ettevétjatel oli ka juba tehtud teatud eelt6o voi
oli varasem (ebadnnestumise) kogemus, millest pllti Oppida. Teistel oli eeltod alles pigem
motteharjutuse tasandil ja konkreetseid samme polnud veel astutud ning pigem olid erinevad kiisimused
ja lahendused alles 6hus.

E-ekspordiga tegelemisel, eriti alustamisel peeti oluliseks vdimekust eristuda. Eriti nimetasid seda
ettevotjad, kes tegutsesid konkurentsitihedal turul, naiteks elektroonikakaubad, ilutooted jms. Lisaks
peeti oluliseks turu eripdrade tundmist, néiteks teadmisi teise riigi kultuurist ja tarbimisharjumustest. Uks
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oluline faktor valisturgudele liikumisel oli kauplemiskeskkonna ja kaubamargi usaldusvaarsuse tekitamine
klientide hulgas.

Pea koik arutelul osalenud ettevotjad tdid vidlja e-eksporti pidurdavate probleemidena juriidilisi ja
logistikaga seotud probleeme. Moningal maaral nimetati ka maksudega seotud probleeme ning
makselahenduste kasutamisega seotud probleeme. Lisaks nendele margiti dra terve rida erinevaid
spetsiifilisemaid probleeme, mis soltusid kas sihtturu valikust, kaubagrupist, millega tegeleti, aga ka
ettevGtja senisest kogemusest voi selle puudusest. Jargnevalt antakse detailsem llevaade probleemide
olemusest ja nende lahendamise vdimalustest.

Selles ettevdtete segmendis olid juriidilised probleemid kiillalt olulised ja mitmetahulised. Uldiselt v&ib
need jagada kolme suuremasse alaprobleemide gruppi: (1) kliendi ja midja digused; (2) intellektuaalse
omandi kaitse; (3) riikidevahelised erinevused regulatsioonides.

Kliendi ja miilija diguste osas leidsid ettevotjad (tuginedes oma Eestisisese e-kaubanduse kogemusele), et
tarbijakaitse seadused on kohati liiga darmuslikult klientide Oigusi kaitsvad ning ettevdtjatel on vdhe
seaduslikku kaitset. Naitena toodi kauba tagastamise Gigus 14 paeva jooksul peale ostu sooritamist, mis
on liiga pikk aeg ning tekitab ettevotjale suurt arilist riski. Klient on sageli reaalselt toodet kasutanud ning
tagastades ei ole kaup enam miidgikolbulik, samas k&ik tagastusega seotud kulud kannab siiski ettevétja.
Viljendati kartust, et kui sellised reeglid kehtivad ka piiritleselt, siis on see veelgi kulukam ja suurendab
halduskoormust ning tekitab ettevéttele tdiendavat riski ja ajakulu. Samas t&deti, et antud fookusgrupis
osalenud ettevotjad ei ole hetkel teadlikud teiste riikide tarbijakaitseseadustest ning pigem uldistavad
antud probleemi Eesti kogemuse baasilt. Leiti, et e-ekspordiga alustamisel on kindlast vajadus olla teadlik
sihtriigi tarbijakaitse regulatsioonidest.

Intellektuaalse omandi kaitse teemade osas valitses osalejate seas Uldiselt teadmatus. Teadvustati
probleemi, et teises riigis e-kaubandusega alustamisel oleks oluline tagada oma kaubamargi kaitse. Samas
ei olnud osalejad teadlikud, kuidas antud valdkond on reguleeritud ning milliseid samme konkreetselt
peaks astuma.

Kolmas teemadering juriidiliste probleemide osas oli seotud erinevate riikide e-kaubandust majutava
Oigusruumi erinevuste moistmisega. Juhul kui kasutatakse e-poe keskkonna loomisel ménda suuremat
tunnustatud platvormi ja arendajat, on sageli arendaja ka see, kes ndustab ettevotjat Gigusruumis
valitsevate riikidevaheliste erinevuste teemal (maksud, lepingud jms). Samas vaiksemad ettevétjad, kel ei
ole vdimalust rahvusvahelisi arendajaid kasutada, peavad digusruumi erisused endale ise selgeks tegema
ning ka selles osas nahti vdimalust ja vajadust keskselt organiseeritud ndustamise jarele.

Lisaks toodi Uhe osaleja poolt ka valja, et teatud kaubagruppide eksporti piiravad riikidevahelised
kokkulepped ja regulatsioonid, samas seda ei tdpsustatud, milliste kaubagruppide eksporti see piirab.

Arutelul vélja toodud logistikateenuse kasutamise kitsaskohad olid seotud mitte niivord
transporditeenuse kattesaadavusega, vaid pigem ei olda rahul transporditeenuse kvaliteedi, tarne
kiiruse ja hinnaga. Logistikalahendusi pakutakse vdga erinevate teenusepakkujate poolt nii Eestis kui ka
mujal (B2C puhul nimetati peamiselt Omnivat, DPD, SmartPosti, Leedu teenusepakkujaid) ja oldi
arvamusel, et selle kadttesaadavus ei tohiks vdga suureks probleemiks olla, pigem on kiisimus tarne
kiiruses. Kui Eesti siseselt tehakse juba sama péaeva tarneid, siis piirilileselt peab arvestama marksa pikema
tarneajaga, mis teatud kaubagruppide (nt toidukaubad) e-ekspordile seab piiranguid ning
konkurentsitihedamates kaubagruppides (nt ilutooted, elektroonikatooted) péarsib konkurentsivdoimet.
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Seega tarne kiiruse piirangust ldhtuvalt Utlesid mitmed fookusgrupis osalejad, et saavad alustada e-
eksporti ainult Iahiturgudel. Esile toodi SmartPosti, kellel on korralik vorgustik Soomes olemas, mist&ttu
sinna on tarnekiirus hea.

Lisaks kiirusele nahti takistusena logistikateenuse ebapiisavat kvaliteeti. Kui teostatakse B2C miiliki ning
toode tuleb kliendile kohale toimetada, siis transporditeenuse pakkujast saab sisuliselt klienditeeninduse
ahela viimane luli. Seega langeb kullerfirma tdo6tajale/autojuhile kohustus pakkuda heal tasemel
klienditeenindust, sh oskust probleeme lahendada. Sageli pole transpordiettevotted sellise kvaliteediga
teenust valmis pakkuma. Samas probleemide korral viimases klienditeeninduse lilis saab kannatada
peamiselt kaupmehe usaldusvadarsus. Lisaks mojutab kaupmehe usaldusvaarsust paki Oigeaegne
kohalejbudmine. Kumbki tegur ei ole kaupmehe poolt kontrollitav, vaid ta peab usaldama
transporditeenuse pakkujat. Samas riigiti tekivad ka teatud piirangud tarnija valikus, naiteks Venemaal
kauplemisel peab arvestama, et kohalikke tarnijaid kasutades véivad pakid kaotsi minna ning sisuliselt
ainus véimalus ongi saata kaup Omnivaga Venemaa riiklikesse postiettevotetesse.

Teatud kaubagruppidele (nt toiduained, ilutooted) rakendub veel tdiendav kvaliteedindue kappide
kiilmakindlusele ning ei saa kasutada logistikateenuse pakkujaid, kes ei taga kiilmakindlust (nt Omniva).

Kolmas oluline tegur (lisaks kiirusele ja kvaliteedile) logistikateenuse valikul on teenuse hind. Siin polnud
fookusgrupi osalejad kiill paris Ghel meelel, et takistav tegur on liiga kdrge hind, sest hinna Gle v&ib alati
kurta. Todeti, et transpordi hind mdjutab enim vahendajaid ja sageli vdib liiga kdrge teenuse hind siilia ara
hinnaeelise, mis kaupade hulgi sisseostmisel tekib. Mitmed ettevdtjad nagid probleemi selles, et alates
teatud mahust (enam kui 31,5 kg) on teenuse hind margatavalt kallim, mis seab piirangud raskemate
toodete miuujatele. Siiski tddeti, et lahendus vdib olla selles, kui suudetakse korraga suuremat kogust
kaupa eksportida ehk mahtude kasvades hakkavad transpordihinnad alanema.

Fookusgrupis osalejad ei osanud Uhtegi konkreetset maksudega seotud probleemi vilja tuua. Kuna
tegemist oli potentsiaalsete e-eksportijatega, siis polnud nad veel nende kiisimustega kokku puutunud.
Usuti, et maksude osas on info hasti leitav nii Eesti kui ka kogu Euroopa Liidu kohta. Kdigil oli kogemus
Eestisisese e- kaubanduse korraldusega, kus maksude pool ei tekita probleemi. Teadmatus oli seotud
pigem kolmandatesse riikidesse e-ekspordi alustamisega, kuid seetGttu, et selle teemaga polnud
osalejad veel otseselt tegelenud. Pikemat arutelu tekitas kolmandatest riikidest kliendile saadetava
kauba kdibemaksuga maksustamine. Sel juhul tekkis kiisimus, kuidas e-ekspordi tegevusega alustamisel
tuvastada kolmandatest riikidest klientide asukohariik ning millal Uldse lugeda tehingut e-ekspordiks.
Naitena toodi olukord, kus Austraalias elav inimene tellib kauba Eesti aadressile, makse toimub
rahvusvaheliselt ja kaup viiakse viidatud aadressile Eestis — kas lugeda seda olukorda e-ekspordiks voi
mitte. Seega oleks oluline maksude seisukohast e-ekspordi (iheselt arusaadav maaratlemine.

Lisaks nahti véimalike riskidena e-ekspordi alustamisel, kui tulevane sihtriik on maksude haldamise osas
mahajaanud oma arengutega vorreldes naditeks Eesti maksuslisteemiga, samas vGib Oelda et tegu oli
teadmatuse voOi kartusega, sest ei toodud selle osas Uhtegi konkreetset ndidet, milles konkreetselt
murekohti nahti.

Intervjuudes osalejad omasid juba varasemat maksesiisteemide kasutamise kogemust Eestis. Enamik
ettevGtjatest leidsid, et makseslisteemide valik ei tohiks osutuda takistuseks teistes riikides e-poe
avamisel, pigem ndhti vajadust olla teadlik teenustasude erinevustest eri pakkujate vahel. Mitmed
ettevotted kasutavad krediitkaardi makselahendusi ning planeerisid ka samade makselahenduste
kasutamise jatkamist sihtriigi e-poes. Osadel ettevotjatel oli negatiivne kogemus PayPaliga, kus
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vahendustasud ldksid nii kdrgeks, et see muutis ari majanduslikult ebamaistlikuks, mistottu loobuti antud
makselahendusest. Kuna valismaksete teostamine on paljudes Euroopa riikides kallis, ndgid osad
ettevdtjad vajadust avada pangakontod sihtriikides, kuhu e-eksporti tehakse. Samas oldi teadlikud (iiks
ettevGtja omas varasemat kogemust), et see véib osutuda Usna tilikaks, birokraatlikuks ja ajamahukaks
protsessiks.

Siiski toodi valja, et makselahendusi tekib turul hetkel aktiivselt juurde, sest ndudlus kasvab. See viib ka
teenustasude hinnad alla ja teenuse kvaliteedi lles. Toodi ndide, et parast Leedu maksevahendaja turule
saabumist alandas Eesti Maksekeskus oma vahendusprotsenti. Seega nahti vGimalust, et tulevikus on e-
poodide omanikel vdimalus valida rohkemate makselahenduste pakkujate vahel ja nduda endale
paremaid tingimusi.

Teatud kaupade (nt toiduained) e-kauplejatele oli oluliseks tingimuseks makselahenduste kasutamisel
maksete kiire laekumine, kuna kaupa ei hakata komplekteerima enne makse laekumist. Seega on sellega
tihedalt seotud tarneaeg, mis toiduainete puhul on sageli limiteeritud.

Krediitkaardi puudusena toodi valja asjaolu, et maksete tagastamine Uhe tehingu kohta on piiratud the
tagasimaksega. Naiteks toidukaupade puhul on vaideid sageli rohkem ning sel juhul tekitab
makselahendusele antud piirang kulukat lisatood ettevotte raamatupidamisele (sisuliselt menetletakse sel
juhul juhtumit kasitsi).

Lisaks eespool nimetatud probleemidele toodi potentsiaalsete e-eksportijate grupis valja jargmised
probleemid:

e E-poe keskkonna arendamine on alustavale ettevotjale killaltki kulukas. See tuleneb suuresti
sellest, et arendajatele on teenuse pakkumine kulukas, kuna lisaks kdrgepalgaliste arendajate
sotsiaalmaksukoormusele peab arendaja sageli pakkuma ka ndustamist naiteks riikide e-
kaubandust puudutavates digusruumi nlianssides. Ettevotja eeldab, et arendaja ei vastuta mitte
ainult tehnilise lahenduse eest, vaid ka selle eest, et loodud keskkond oleks seadusega kooskdlas.
See aga teeb arenduse ajamahukaks ning ka arendaja peab olema mitte ainult lihtne
programmeerija, vaid lisaks ka drindustaja.

e Alustava e-eksportija kaubamark pole sihtturul usaldusvairne. Seda tunnetasid osad ettevétjad
probleemina, sest neil oli juba kogemus nii kaupade sisseostu kui ka e-ekspordiga. Ollakse teadlik
sellest, et n6 usaldusvaarse kaupleja kuulsus on sageli see, mis tagab edukamad miiligitulemused.
Samas olid mdned ettevdtjad kursis, et riigiti voib see olla erinev — naiteks usaldusvadarne maine
on oluline Soome turul tegutsemisel. Teised ettevotjad ei pidanud seda suureks probleemiks,
kuna sageli puudub e-poel né asukohariigi mark ning klient ei pruugi aru saada, mis riigi e-poega
tegu on (eriti juhul, kui kasutatakse rahvusvahelisi domeene). Lisaks nahti e-kaupleja
usaldusvaarse fooni tekitamisel rolli ka riigil. Samas toodi siin positiivse poole pealt vdlja E-
kaubanduse Liidu poolt tehtav positiivne teavitust6é ning nende poolt valja arendatud margis
»Usaldusvaarne kaupleja“.

e Kaupade kirjelduste tolkimine on ajamahukas ja kallis. Siin olid ettevotjate probleemid kullalt
erinevad. Uhed nagid probleemi selles, kui suures mahus peaks t&lketédd tegema, kas naiteks
peaks koik tootekirjeldused olema sihtriigi keeles voi piisaks ingliskeelsetest kirjeldustest. Teised
olid valmis mahukat tdlket66d tegema voi oli see juba tehtud. Seet6ttu valiti e-ekspordi sihtriik
nii, et sobilik oleks kasutada kas ingliskeelseid tootekirjeldusi v6i oli juba valja arendatud
mitmekeelne lehekilg (vene, inglise) ning see toetas sihtturu valikut (nditeks Venemaa).
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e Arimudeli valik kaupade jaotusel oli peamiselt probleem neile ettevétjatele, kellele on
transporditeenuse hind ja tarne kiirus oluline konkurentsieelise seisukohast. Sel puhul oli
ettevotjatel kiisimus, kas kasutada vaheladude silisteemi sihtriigis, leida usaldusvaarne partner voi
siiski teostada transport otse kliendile Eestist, kasutades logistikateenust.

e Teadlikkus rahvusvahelisest e-turundusest on vdhene. Turundamine on sihtriigis
votmetdhtsusega, kuid sageli ei tea ettevétjad, kuidas seda teha. Ettevétjad tddesid, et e-poe
loomine ja sihturule kattesaadavaks tegemine on killaltki kergesti teostatav, aga sihtturul enda
nahtavaks tegemine on ettevétjate jaoks probleem. Pole kindlust, kuidas erinevatel sihtturgudel
edukalt miima hakata, sest turundusvotted voivad olla riigiti erinevad. Kasvdi e-poe disain, mis
Uhes riigis todtab, mis mitte.

e Elektroonilise asjaajamise liinklikus mitmetes sihtriikides. Ettevotjad nagid probleemi selles, et
ikka veel on kohustuslik kasutada paberdokumente teatud toimingute puhul, naiteks kauba
Uleandmisel kliendile (nn saatelehed). Lisaks margiti, et logistikateenuse pakkujad kaotavad sageli
paberist saatelehti dra ning see vGib ettevottele lisakulusid tekitada. Sellist probleemi lahendaks
e-dokumentide kasutuselevott koigis etappides: tellimine, ostu vormistamine ja kauba
kattetoimetamine. Samas tddeti, et sihtturul véib see probleem olla veelgi teravam, kuna teistes
riikides pole elektrooniline asjaajamine veel nii arenenud kui Eestis.

Arutelul osalenud ettevotjad leidsid, et Eestil on tdnu oma piiririigi asukohale mitmeid eeliseid
eksportturgude valikul. Meil on ldhedal ELi turg ning samas ka Venemaa. Uldiselt eelistatakse liikuda
nendesse riikidesse, mis on asukoha mottes |dhemal, sest logistikateenuse kiirus ja hind on kauba
tarnimisel oluliseks tingimuseks. Selles osas on eelistatuim sihtrilkk Soome ja ka teised Balti riigid,
ennekdike Lati. Ka Venemaale sooviksid ettevotjad liikuda, kuid seal hinnatakse aririske kullalt suureks,
samas meelitab turu suurus. Ettevétjatel, kellel on vene klientidega kogemus Eestis, on plaan ja julgus
liikuda e-poega ka Venemaale. Realistliku suure turuna mainisid tootjad ka USA-d, kui luua sealne
vaheladu logistikakulude optimeerimiseks.

4.2.6. Segment 6: E-poe platvormi arendajad

Platvormi arendajate fookusrihma arutelus osales kokku 5 ettevOtete esindajat. Arutelus osalenud
ettevotted olid mikro- vOi vidikeettevotted. EttevOtete peamiseks tegevuseks on e-poodide
valmislahenduste pakkumine ning disain. Samuti tegeleti ka brandide valjaarendamise ning rahvusvahelise
turunduse alase ndustamisega. Fookusriihmas osalejate peamised kliendid on Eesti ettevotted, kuid
véhesel méaaral on kogemust ka vélismaa ettevdtetega. Kliendibaas on killaltki lai — on nii vanemaid suuri
tootmisettevotteid kui ka vdikseid iduettevétteid. Fookusriihmas osalenud ettevotted on pigem pikema
kogemusega, olles enamuses tegutsenud turul ligi 10 aastat.

Tiilpiliste rahvusvahelise e-platvormi ja digiturunduse teenust soovivate ettevotetena saab vilja tuua
jargnevad kategooriad: Eesti kohalikul turul tegutsevad ettevotted, kes ei ekspordi; iduettevétted;
eksportivad ettevétted, kes veel ei tee e-eksporti.

Esimesse kategooriasse kuuluvad Eestis juba mdnda aega tegutsenud ettevotted, kellele kodumaine turg
hakkab vaikseks jaama. Tadpilisel kliendil on oma infrastruktuur Ules ehitatud ning on asutud vaatama,
kuidas juba olemasolevat saaks dra kasutada ka rahvusvaheliselt.
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Teisalt on ka palju vaikeseid iduettevotteid, kelle jaoks e-kanal on peamiseks miutgikanaliks. Iduettevotete
puhul on tegutsemisloogika hoopis teistsugune kui vanemate ettevotete puhul. E-kanal on testimaks, kas
nende toode vdi teenus lildse miilb. Alles seejdrel hakatakse motlema flisilise milgikoha peale.

Kolmanda kategooriana saab vilja tuua ettevdtted, mis juba ekspordivad, kuid ei kasuta selleks e-
kanaleid. E-kanalitesse otsustatakse minna edasimiiijate tarneahelast vilja jatmiseks, et saada endale
toote vaartusest suurem osa. Samas on allhankijatel raske edasimiitijaid ahelast valja 16igata, kuna neil
tihti puuduvad turundamises ja brandingus edasimiilijatega vérdvaarsed kogemused.

Tegevusala 10ikes ei ole vdimalik tllpilist e-eksportijat eristada, kuna nende hulgas on ettevotteid
kaubandusest kuni toostusettevoteteni valja. Samuti leidub mdlemat, nii flusiliste toodete kui ka
teenuste eksportijaid. Platvormi pakkujad leiavad, et selleks, et hakata Eestist edukalt vdljapoole miiima,
peab olema tegu pigem suurema ettevottega, kellel on piisavalt suur eelarve, et rahvusvaheliselt oleks
vdimalik Uldse pildile jaada. Vdikestel ettevGtetel on vdga keeruline leida piisavalt raha, et ennast
rahvusvaheliselt turundada. Suurte ettevdtete puhul on ka iseloomulik, et kui tehakse investeeringuid
oma e-platvormide (lesehitamiseks Eestis, siis kohe analllsitakse, kuidas seda ka rahvusvaheliselt
rakendada. Samas just vdikestel ettevGtetel on e-drisse lihtsam siseneda, kuna kulud e-platvormi
Ulesehitamiseks vOivad tulenevalt vdaiksemast tootevalikust olla mdneti vdiksemad ning otsuseid on ka
voimalik vaga kiiresti ning vdiksema kuluga vastu vétta. Suurel ettevottel voib tiilpiliselt minna ile aasta
esmasest mottest e-poe tegemiseks kuni selleni, et tehakse I8plik otsus ning joutakse teostuseni.

Platvormi pakkujad markisid, et sihtturgude valikul eelistavad ettevotted tihti Eesti lahimaid naabreid
Soomet ja Latit. Samas Lati ei ole Eestiga vorreldes oluliselt suurem turg ning ka elatustase ei ole kdrgem
ning kui ettevotjate kdest kiisida, et miks just Lati, ei osata tihti vastata. Tundub, et ettevétjate jaoks on
see turvaline ja lahedal asuv turg ning osaliselt vOetakse otsus vastu emotsioonidel pdhinevalt. Siht
vOetakse ka riikide poole, kus on mingigi kontakt juba olemas. Teguriks on ka juhi keeleoskused, naiteks
on killaltki sagedane, et Saksamaa turule siseneva ettevotte juht radgib saksa keelt. Vaga harva minnakse
taiesti uutesse kolmandatasse riikidesse, kellega ei ole varasemalt kokkupuudet olnud. N&iteks Brasiilia on
vaga suur arenev turg, kuid ettevétjad isegi ei kaalu seda, sest tegemist on tunnetuslikult millegi vaga
eksootilisega.

Lisaks eelnevale voetakse sihtriigi valimisel olulise tegurina arvesse ka riigi elatustaset. Seet6ttu on just
Pdhjamaad tihti laienemissoovide sihiks. Samuti on ka Saksamaa just tdanu oma korgele elatustasemele
paljudele ahvatlev sihtriik. Saksamaa puhul mangib rolli ka asukoht. Saksamaad nahakse kui keskust, kust
on hiljem kergem naaberriikidesse laieneda.

Samas Pohjamaadesse ning Saksamaale laienemise puhul on iiheks takistavaks teguriks Eesti toodete
kvaliteedi negatiivne kuvand. Eesti kaubamark ei pruugi mida nendes riikides ning seda tuleb oma
turundusstrateegia valikul arvesse votta, et suurendada oma labil6dmise véimalusi. E-teenuste puhul on
vastupidi just positiivne kuvand, kuna Eestil tervikuna on tugev positiivne IT-kvaliteedi tunnustus. Teiseks
suurimaks takistavaks teguriks sihtriigi valikul on logistika. Mida kaugemal asub turg Eestist, seda kulukam
on fldsiliste toodete miilijatel sinna siseneda. Eriti just Eesti ettevGtetele omaselt vaikeste mahtude
juures on kauba saatmine vaga kallis ning logistika voib olla peamiseks p&hjuseks, miks kaugematele
valisturgudele jadb minemata.

Logistilised probleemid on hasti lahendatud Soome turul, kus tarneajad on vaga kliendisdbralikud. Soome
kohta on ettevdtetel ka teadmised olemas, et sinna siseneda ning seal toimida, mistdttu on Soome Eesti
ettevGtjatele vaga ahvatlevaks sihtriigiks. Latile ja Leedule pddratakse vahem tahelepanu just madalama
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elatustaseme tottu. Platvormi pakkujad tdid veel vilja, et Eesti disain ei mii Hiinas, mida tuleb e-poodi
disainides kindlasti arvesse v6tta. Samas on Eesti disain vdga populaarne Araabia riikides.

Fookusrihma osalejad ei osanud (heselt vélja tuua toodete vdi teenuste kategooriaid, mis oleksid
rahvusvahelistele turgudele sisenemiseks piisava potentsiaaliga. Siiski ndhti potentsiaali niSitoodetes nagu
naiteks puitraamiga prillid, voi vaiksematel toodetel, mida Eesti tootjad suudaksid ka suuremates kogustes
toota. Suuremate vdi keerukamate toodete puhul v&ib tootmismahtude piiratus hakata oluliselt takistama
tellimuste teenindamist. Nisitootjatel on valismaa suurte turumahtude juures oluliselt kergem labi liGa
kui Eesti kitsal turul. E-teenuste osas ndhakse Eesti trumbina IT usaldusvaarset kuvandit.

E-kaubandus on veel vaga uus asi, mis hakkas laialdasemalt levima 4-5 aastat tagasi. Seetdttu kaib ka
platvormi pakkujatel veel Gppimisprotsess ning jooksvalt omandatakse uusi teadmisi. Lisaks on e-
kaubandus vaga kiiresti arenev valdkond ning kogu aeg on vaja uuendustega kaasa minna ning uusi asju
koos ettevdtetega Oppida. Seetdttu ei ole ka piisavalt eksperte, kes oskaksid e-keskkonna poolt pakutavat
maksimaalselt dra kasutada. Platvormi pakkujate sonul on kvalifitseeritud inimressursi puudus peamine
tegur, mis takistab neil laienemast. Ettevdtete huvi on jarjest kasvav, kuid platvormi pakkujatel ei ole
ressursse koikide klientide teenindamiseks. Praegu on kdik selle valdkonna spetsialistid omale t66turul
koha leidnud, kuid neist ei piisa kaugeltki. Ka valismaalt on keeruline eksperte siia meelitada. Teisalt on
naha, et ettevGtete huvi oleks veelgi suurem, kui nende teadlikkus e-kaubandusest ja turundamisest oleks
parem. Eriti just vanematel tootmisettevotetel napib selle valdkonna teadlikkusega inimesi ning see toob
kaasa ka vahese julguse e-lahenduste tellimiseks.

Platvormi pakkujate sdnul on hea e-poe loomine vaga lihtne. Aga e-pood Uiksi ei mil ning peamiseks
kisimuseks on, kuidas e-poodi kliente tuua. Ettevotted teevad tiilipilise vea, arvates, et e-poega seotud
tegevused I6ppevad siis, kui e-pood tehniliselt valmis saab. Kuid e-poodi peab kohtlema nagu tavalist
poodi. E-pood vajab sagedast hooldust, turustamist ning mitmekiilgset panustamist. Paljud ettevétted
arvavad, et e-pood on imevits, mille inglise keelde tdlkimisest piisab, et eksport hakkaks iseenesest
kasvama, ning seejarel pettutakse, kui nii ei lahe. E-eksportimiseks sellest kindlasti ei piisa.

Fookusriihma osalejate hinnangul on ettevétetel ka tihti viga madal teadlikkus sihtriigi levinumatest
makseviisidest, tarnevoimalustest ning ka sellest, kuidas kliendid tooteid ja teenuseid otsivad. Seelabi ei
osata ka parimat turunduskanalit valida. Naiteks vautseriportaali Cherry laienemisel Latti tehti turundust
alguses |abi Facebooki, kuid see ei toiminud turunduskanalina sama hasti kui Eestis. Uhe riigi kogemust ei
saa tihti teises riigis edukalt rakendada. Turundus on e-ekspordi juures vétmekisimuseks - kuidas valida
oiged vahendid ning Gige sdonum, et kliendini jouda. Eestis on aga vaga vahe eksperte, kes oskavad teha
rahvusvahelist internetiturundust. Ka valismaalt ei ole kerge eksperte leida ning Eestisse tuua.

Oluliseks takistuseks e-eksportimisel on ka Eesti ettevGtete vdikesed tootmismahud. Suurele turule
laienedes ei olda tihti vGimelised kdiki tellimusi taitma. Samuti ei ole sagedasti voimalik leida endale
Eestist partnerit, kellega koos suurem tellimus ara toota, kuna potentsiaalsed partnerid kardavad Eestis
turuosa kaotada. Ettevotted ndevad Uksteist pigem konkurentidena, mitte véimalike partneritena.

Teadmiste ja oskuste puhul on takistuseks ettevotete, eriti pikema ajalooga tootmisettevétete,
suhteliselt madal teadlikkus IT-slisteemidest ning e-vGimalustest. Kardetakse uusi tundmatuid protsesse
ning arvatakse, et IT on alati vaga kallis teenus ilma omamata lilevaadet potentsiaalsest kasust.
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Olulise probleemina saab esile tdosta ka logistika kalliduse. Kdrged transpordikulud vdivad oluliselt
mdjutada rahvusvaheliste laienemisplaanide elluviimist.

Eesti seisukohalt olulise probleemina tdid platvormi pakkujad vélja tendentsi, et ettevétted, mis osutuvad
vaga edukaks rahvusvahelisel areenil, kolivad Eestist vdlja ning nende loodav lisandvaartus ei pruugi enam
Eestisse jadda. Siinkohal mainitakse pShjusteks Eesti maksukliimat ning tdstetakse esile, et optsioonidega
seotud kiisimused pole ariseadistikus piisavalt hasti lahendatud.

Kokkuvétvalt toonitasid platvormi pakkujad, et e-kanalite kasutusele votmine aitab kindlasti kaasa Eesti
ettevotjate kdibe kasvatamisele, kuid otsest mdju on vaga raske mdota, kuna e-kanal toimib ka omamoodi
reklaamina, mis voib suurendada teiste kanalite l[abimUitiki. Seetdttu tuleb e-ekspordi voi ka e-kaubanduse
eesmarkide seadmisel ja m&otmisel olla ettevaatlik.

4.3. Kvalitatiivse uuringu tulemuste koondanaliiiis

Kdesolevas alapunktis esitatakse kvalitatiivse uuringu tulemuste koondanaliilis kvantitatiivses uuringus
valja tulnud takistuste hierarhiast lahtuvalt. Kvantitatiivse uuringu tulemuste pdhjal saab seada e-ekspordi
takistused jargmisesse hierarhiasse: logistilised probleemid, makseprobleemid, maksudega seotud
probleemid, juriidilised probleemid, IKT turva- ja andmekaitse probleemid, vahesed teadmised ja oskused
e-ekspordist, piiratud ressursid ja muud probleemid, mis kvantitatiivses uuringus kasitlemist ei leidnud.
Lisaks tdiendatakse tulemusi valdkondlike ekspertidega teostatud intervjuude kadigus kogutud
informatsiooniga, mille iks eesmark oli valideerida ettevotjate poolt tOstatatud takistuste ulatust™,
Valdkondlike ekspertidega teostatud intervjuud olid struktureerimata, nn vabas vormis. Tapsem Ulevaade
intervjueeritavatest on esitatud metoodika alapunktis (vt Ik 12).

Kvalitatiivse uuringu tulemuste koondanaliilis kbrvutab erinevates ettevétete segmentides valja tulnud e-
ekspordi takistuste pdhjuseid ja allikaid, eristades omakorda ka tegutsevaid ja potentsiaalseid ehk
alustavaid e-eksportijaid. Seda tehakse seetbttu, et tegutsevate ja alustavate e-eksportijate probleemide
pohjuste ulatus on erinev ja sellest tulenevalt eeldatavalt erineb ka vajadus nendele osutatavatest
riigipoolsetest tegevustest. Alapunkti 1dpus esitatakse koondatult ka iga segmendi alusel ettevdtjate poolt
vélja toodud ootused riigile e-ekspordi edendamiseks.

Jargnevas anallilsis ei ole kasitletud fuusiliste teenusepakkujate (nt SPAd, hotellid jms) e-ekspordiga
seotud probleeme, kuna nende huvi uuringus osaleda oli kesine ja polnud vdimalik saada piisavat
tagasisidet nende ettevGtete probleemidele.

4.3.1. Tegutsevad e-eksportijad

E-ekspordiga tegelevate ettevotete seas oli vdaga erineva kogemusega ettevétteid. Kéige vahem olid e-
ekspordiga tegelenud tootmisettevotted ja k&ige rohkem edasimiiljad. Kogemus sihtturgudega oli
mitmekesine, koikides segmentides olid esindatud ettevotted, kes on miinud oma tooteid nii ELi
siseturule kui ka véljapoole ELi. Senist edukust rahvusvahelistel turgudel hinnati segmentide 10ikes aga
erinevalt. Teenusepakkujad olid olnud lsna edukad ja positiivselt meelestatud tulevikuarengute suhtes,
kuna rahvusvaheline ndudlus e-teenuste jarele on pidevalt kasvanud. TootmisettevéGtete seas oli erinevaid
kogemusi, silma paistis, et innovaatilisi niSitooteid e-eksportivatel ettevotetel oli ldinud paremini kui

8 Teine ekspertintervjuude eesmark oli koguda informatsiooni esialgsete poliitikavalikute kujundamiseks ja eesmarkide
tapsemaks pulstitamiseks, mida kasutatakse sisendina poliitikavalikute valjaté6tamisel.
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laiatarbekaupade pakkujatel, kuna viimastel on konkurents rahvusvahelistel turgudel oluliselt tihedam ja
nad peavad edu saavutamiseks teistest konkurentidest selgelt eristuma. Mitmed edasimiiijad olid aga
viimastel aastatel suutnud oma milgimahtusid kasvatada ja olid sarnaselt teenusepakkujatega
optimistlikud mitgimahtude suurenemise osas. Rahvusvahelisi e-turuplatse olid oma toodete miiligiks
kasutanud tksnes tootmisettevotted.

Kvantitatiivse uuringus selgus, et transpordikuludega ja logistikaga seotud takistused on tihed olulisemad
e-ekspordis ja seda eelkdige suurte tootmisettevotete puhul. Seda kinnitasid ka kvalitatiivse uuringu
tulemused. Logistikaga seotud probleemid kerkisid Ules Uksnes tootmisettevotete ja edasimiilijate
segmendis. Mdlema segmendi puhul selgus, et (ks peamine logistikaga seotud takistuste pdhjus on
transporditeenuse korge hind. Selle tingib Eesti asukoht, mis on kaugel suurtest ja olulistest turgudest (nt
USA, UK), ning vdiksus, mis ei vGimalda saavutada mahuefekti vérreldes suurtel turgudel kauplejatega.
Ehkki Eesti logistikaturul on Usna palju transporditeenuse pakkujaid, ei osuta kdik pakkujad Eesti
ettevétjate vaikeste mitgimahtude téttu transporti kdikidesse piirkondadesse, ka see piirab voimalusi.
Eriti edasimiljad rdhutasid, et transporditeenuse k&rge hinna téttu on neil keeruline saavutada
hinnaeelist teistel Euroopa turgudel, kuna konkurents on vaga tihe. SeetGttu keskendutakse eelkdige
lahiturgudele. Ka ekspertide hinnangul on importtoodete e-ekspordi puhul vaga keeruline konkurentide
ees hinnaeelist saavutada. Pigem nahti vdimalust selles segmendis edu saavutamiseks kaaluda
milgitegevust selliselt, et tooted ei peaks ldabima Eestit, kuna see vdimaldab seljatada korgete
transpordikuludega kaasneva hinnaeelise kaotuse.

TootmisettevGtjate seas oli siiski ka neid, kes ei pidanud transporditeenuse hinda nii kdrgeks, et see
oluliselt parsiks e-ekspordi tegevust. Selle pdhjuseks vdisid olla nende ettevotete vaiksed miligimahud voi
oma kaalult kergete toodete miilimine, kuna transpordihinnas on madravaks kaugus ja toote kaal voi
maht. Ka ekspertide hinnangul on Eesti ettevotjatel e-kanalite kaudu toodete miiligi puhul oluline
konkurentsieelise saavutamiseks keskenduda fisiliselt vdikeste ja kergete kdorgtehnoloogiliste
niSitoodete mulmisele, kuna see vdimaldab transpordikulusid minimeerida. Samas margiti, et kui
hinnaeelist ei ole vGimalik konkurentide ees saavutada, siis on vGimalik edu tagada veel ka hea ja
kvaliteetse turundamise voi klienditeenindusega.

Mingeid lahendusi transporditeenuse hinna vahendamise osas vélja pakkuda ei osatud, pigem nenditi, et
turg reguleerib ise hinda. Ka eksperdid tddesid, et Eesti geograafiline asukoht jaab alati logistika puhul
takistuseks. Siiski margiti, et e-logistika teenusepakkujate arv on hakanud rahvusvahelistel suundadel
suurenema ja seega vOib oodata ldhiaegadel transpordihindade alanemist.

Lisaks korgele transpordihinnale toodi lhe logistikaga seotud takistusena esile ka transporditeenuse
kvaliteeti, kuid seda peamiselt Venemaaga kauplejate poolelt. Ehkki Venemaa puhul on Eesti korval
tegemist vaga suure turuga ja ka e-kaubandus on seal viimastel aastatel jdudsalt kasvanud, on ettevétjad
kogenud Venemaaga kauplemisel palju biirokraatiat ja tuleb olla valmis ettearvamatuteks olukordadeks
(nt sagedased tollireeglite muudatused, viivitused saadetiste kohaletoimetamisega, pakkide kadumised,
probleemid raha kadttesaamisega jms). Seeparast ei peeta Venemaad liheks esimeseks sihtturuks, samas
nadhakse suurt potentsiaali seal kauplemisel, kui Venemaa poolsed tingimused muutuksid paremaks. Siin
on vdimalus ka Eesti riigil aidata kaasa ELi ja Venemaa vaheliste kaubandussuhete parendamisele.

Edasimiiijad toid Uhe logistikaga seotud takistusena vélja ka tarne kiiruse, mis pérsib e-eksporditegevust
ja piirab ettevétjate vdimalusi kaugematele turgudele miiia. Ekspertide hinnangul on selle probleemi
allikaks jallegi Eesti geograafiline asukoht. Tarne kohaletoimetamise kiirus s6ltub eelk&ige transpordiliigist,
millest kdige kiirem on lennutransport, see omakorda on aga ka kdige kallim ja seega ettevotjate
probleemi ei lahendaks. See viib tagasi juba eespool mainitud tdsiasjani, et Eesti toodete e-ekspordi
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potentsiaal peitub suuresti fllisiliselt vaikeste ja kergete korgtehnoloogiliste nisitoodete pakkumisel vGi
turunduslikes votetes, kuna kalli transpordi puhul on oluline, et toote vaartus Uletaks transpordikulu.

Uhe olulise aspektina kerkis ekspertidega Eesti toodete e-ekspordi potentsiaali arutades transpordiga
seotud takistuste valguses Ules senini vahekasutatud potentsiaal Eestist idapoole jadvate turgude osas
(lisaks Venemaale ka Aasia turud, Hiina). Ida turgude osas vdiks Eesti flilisiliste toodete midjad suurte
Laane turgudel tegutsevate ettevdtjate ees saavutada toodete e-ekspordil hinnaeelise, kuna paikneme
lddne-ida transpordikoridori keskmes. Samas riskina vdib kerkida dles miigivéime ehk mahuefekti
saavutamise probleem, mis tdhendab, et piiratud miitgimahtude juures ei pruugi ettevotjad olla
voimelised ndudluse kiire kasvu korral seda teenindama. Siiski vOiksid Eesti ettevotjad kaaluda Aasia
turgudele minemist kui Gihte voimalust ning leida oma nisi, millega seal edu oleks véimalik saavutada.

Kvantitatiivsest uuringust selgus, et on grupp ettevétjaid, kellel on piirililese e-kaubandusega tegelemisel
olnud probleeme maksetega. Kahe uuringu tulemused naitasid, et rohkem on neid probleeme kogenud
edasimiijad ja vaiksemad ettevotted. Kvalitatiivse uuringu tulemustest selgus, et tiks peamine allikas, mis
maksetega seotud probleeme on pdhjustanud, puudutab suuri rahvusvahelisi makseteenuse-pakkujaid,
eelkbige PayPali. Koikides segmentides oli ettevotjaid, kellel oli PayPaliga koostédst negatiivseid
kogemusi. Edasimiijate puhul toodi piirava tegurina esile nende kdorgeid vahendustasusid.
TootmisettevGtete puhul poldud rahul nende klienditeenindusega ja suhtumisega vaikeriikide
ettevGtjatesse. Halva teeninduse ja piiravate tingimuste Ule kurtsid ka teenusettevétted. Nende poolt
toodi valja ka seda, et PayPal muudab ettearvamatult enda tingimusi, nii et teatud perioodidel pole
ettevotjatel vdimalik kontodelt oma raha valja votta. Viimase pohjuseks arvati olevat teenusepakkuja
vdhene usaldus Eesti ettevotjate suhtes, kuna arvatakse, et siinsed ettevétjad tegelevad rahapesuga. Siiski
nentisid koik ettevdtjad, et probleemid on tekkinud eelkdige koosto6 alguses ja vdikeste miiligimahtude
puhul; hilisemas tegutsemisfaasis, usalduse ja milgimahtude kasvades, on ka teenusepakkuja suhtumine
muutunud.

Lisaks margiti teenusettevotete poolt ka vialismaksete kulukusega, krediitkaardimakse pettustega ja
kolmandates riikides maksete teostamisega seotud probleeme, kuid koik need probleemid eeldaksid
sekkumist pigem ELi, kui Eesti riigi tasandil, kuna vajalik oleks sihtriikide regulatsioonide iihtlustamine.

Ka ekspertide hinnangul tekib piirilileste maksetega ettevotjatel aeg-ajalt méningaid probleeme, kuid
osaliselt on need kinni ettevotete vaheses teadlikkuses. Viidati sellele, et ettevétjad ei tea
makselahendustest piisavalt ja arvatakse, et ainuvdimalik valik on PayPal. Viimaste aastate jooksul on
Euroopas vidlja arendatud vaga palju erinevaid makselahendusi, mis on kattesaadavad ka Eesti
ettevotjatele. Seega on pigem oluline ettevotjaid neist makselahendustest informeerida ja dpetada,
kuidas neid oma e-keskkonnaga integreerida.

Lisaks selgus ekspertintervjuudest, et maksetega seotud probleeme aitavad lahendada ka ELi iilesed
makseregulatsioonid, mille uuendamisega ja kohalikku Oigussiisteemi rakendamisega juba hetkel
tegeletakse. Siin ei ole riigil véimalik kiireid lahendusi valja pakkuda, kuid lahiaastate jooksul tekivad need
seoses uute regulatsioonidega, milleks on makseteenuse direktiiv 2 (Payment Service Directive 2) ja
maksekontode direktiiv (Payments Account Directive™). Makseteenuse direktiiv 2 hakkab asendama seni
kehtinud makseteenuse direktiivi ja selle eesmark on standardiseerida ja teha kaardi-, interneti- ja
mobiilimaksete koostalitusvéime paremaks; vahendada kaardi- ja internetimaksete sisenemisbarjaare

19 Vaata Ishemalt http://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/?uri=CELEX%3A32014L0092
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jmszo. Direktiiv joustus 2016. aasta jaanuaris ja liikmesriikidel on selle kohalikku OGigussisteemi

rakendamiseks aega kaks aastat’’.

Kvantitatiivses uuringus selgus, et eriti tootmisettevotetele on maksude keeruline prognoosime e-
eksportimisel oluliseks takistuseks. Kvalitatiivse uuringu tulemused ei ndidanud, et maksudega seotud
probleemid oleksid tootmisettevotete ja ka teiste segmentide ettevotjate jaoks vaga olulised. Selline
uuringu tulemuste erinevus vdoib olla tingitud sellest, et maksudega seotud probleemide olulisuse
adresseerimine tugineb PwC e-ari ja e-kaubanduse uuringule (ESA Infotehnoloogia ettevdtetes uuringus
maksuprobleeme ei kasitletud), mis teostati 2013. aastal ja seega voivad olla sel ajal eksisteerinud
takistused kdesoleva uuringu ajahetkeks oma olulisuse kaotanud.

Koigis ettevottesegmentides tddeti, et teatud probleeme maksudega esineb, kuid need pole oluliseks
takistuseks. Nii tootmisettevdtted kui ka edasimiijad téid valja, et suuremate midgimahtude korral
erinevatesse sihtriikidesse e-eksportimisel muutub kdibemaksuga seotud tehingute administreerimine
kulukaks, kuna rakendub kdibemaksukohustuslaseks registreerimise noue sihtriigis. See omakorda
tingib vajaduse viia end kurssi sihtriikide tarbijamakse puudutavate regulatsioonidega. Uheks v&imalikuks
lahenduseks oleks kdibe maksustamine kadibe tekkimise sihtkohariigi jargi, mitte tarbija asukoha jargi.
Sellest oleks ka ettevotte asukohamaal oluliselt rohkem kasu. See on aga probleem, millega on véimalik
tegeleda iiksnes EL tasandil.

Edasimiilijad t6id Uhe takistusena valja ka Eesti tootjate kaupade vahendamisega valismaale
kdibedeklareerimisel kaasnevat enammakse probleemi, mis tekitab ettevotetele ajutise
likviidsusprobleemi. Lisaks tuleb maksmisele kuuluva kdibemaksu (letava sisendkdibemaksu
tagastamiseks ettevotjal labida mitmeid kontrolle, mis suurendab ettevotja asjaajamiskulu.
Maksuekspertide hinnangul on sellistel juhtudel siiski pohjendatud lisatdendite kiisimine, kuna oluline on
téendada, et tegemist pole kdibemaksupettusega. Kui selline probleem on edasimiiiijate puhul
laiaulatuslik, siis voiks kaaluda sellele sobivama lahenduse leidmist.

Edasimiilijate seas oli ka neid ettevGtteid, kes ei teadnud, kuidas on erinevates riikides ja piirkondades
maksukeskkond reguleeritud. See on mark sellest, et teatud grupi ettevotjate teadlikkus maksualase
informatsiooni leidmisel ja hankimisel on vahene, ning riigi tasandil voiks teha rohkem vastavat
teavitustood. Eesti Maksu- ja Tolliameti (EMTA) kodulehe kaudu on vdimalik siseneda teiste riikide
maksu- ja tolliametite kodulehekiilgedele, samuti Euroopa Komisjoni maksualastesse andmebaasidesse.
PShimotteliselt on véimalik nendelt veebilehtedelt leida kogu oluline info. Lisaks selgus maksueksperte
intervjueerides, et EMTAst on vbéimalik saada ka tasuta konsultatsiooni, sh e-posti voi telefoni teel, selle
vOimaluse kasutamise asemel palkavad aga ettevdtjad endale sageli kalli hinnaga juristi.

Teenusettevdtjad tdid ainsa maksudega seotud probleemina vélja tegevuse alustamisel kogetud raskusi
kolmandatest riikidest klientide asukohariigi tuvastamisega. See probleem tekkis B2C teenuse puhul,
B2B teenuse puhul sellist kohustust pole ja kliendi kdibemaksukohustuslaseks olemist on kerge kontrollida
VIES andmebaasist. Selle probleemi lahendamiseks td6tati ELi tasandil valja teise liikmesriigi eraisikule vdi
muule mittemaksukohustuslasele osutavate digiteenuste maksustamise erikord MOSS.**

20 vt Iihemalt http://paymentscompliance.com/regulatory-tracker/payment-services-directive-2.

2yt 1ahemalt http://www.out-law.com/en/articles/2015/december/new-payment-services-directive-will-come-into-force-
in-january-2018/

2 vt tapsemalt http://www.emta.ee/et/ariklient/tulu-kulu-kaive-kasum/ulevaade-kaibe-maksustamisest/elektroonilise-
side-teenuste-ja.
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Kdibemaksuerisustega seotud probleemid peaksid muutuma nii internetikaupade pakkujatele kui ka
teenusepakkujatele lihtsamaks, kuna nende erinevusest tingitud halduskoormuse vihendamine on ka
liks ELi Gihtse digitaalse turu algatuse prioriteet (vt tapsemalt lisa 3).

Kvantitatiivse uuringu tulemustest selgus, et juriidilised probleemid puudutavad vaiksemal hulgal
ettevotjaid ja on pigem olulised vaiksematele ettevotetele. Kvalitatiivse uuringu tulemused dldjuhul
kinnitasid seda. Nii tootmisettevotted kui ka edasimiilijad toid valja liksnes Uksikuid regulatsioonide
nouete jargimisega ja ELi Uleselt regulatsioonide paljususega seotud probleeme. Eelkdige viidati siin
tarbijakaitse regulatsioonide erinevusele riigiti, mis puudutab garantiide kehtivusi ja kauba tagastamist
reguleerivaid Gigusakte, ning ohtlike jaatmete ekspordi puhul rakendatavaid ndudeid. Oli ka neid
ettevotjaid, kes ei teadnud, millise riigi tarbijakaitse regulatsioonidega ekspordi puhul peaks arvestama.
Uldiselt tddeti, et ehkki teatud regulatsioonidega kaasnevate nduete jargimine on ettevétjale koormav, on
fuusiliste kaupade eksporti puudutavad regulatsioonid hoomatavad, kergesti leitavad ja nende jargimine
lihtne. Uksnes alustaval ettevdtjal vdib nendega seoses tekkida alguses probleeme, kuna teadlikkus
vOimalustest ja riikidevahelistest regulatsioonide erinevustest on vahene. Kindlasti lihtsustuks
Uleeuroopaline e-kaubandus, kui regulatsioonid oleksid riigiti Ghtlustatud.

Teenusepakkujatel tuleb juriidiliste probleemidega kokku puutuda aga sagedamini kui filsilise toodete
pakkujatel, kuna nende tegevusele rakenduvad regulatsioonid on mahukamad ja keerukamad. Lisaks
regulatsioonide erinevustele tdid teenusettevotjad lihe juriidilise probleemiallikana vidlja ka Eesti
seadusandluse mahajaamuse, mis ei suuda piisavalt arvestada uute internetidri mudelite arenguks
vajaliku drikeskkonna tingimuste loomisega. Eelkdige peeti silmas seda, et internetidris tegutsevad
ettevGtjad peavad jargima regulatsioonides ndudeid, mis on omal ajal kirjutatud flsiliste toodete
pakkujatele. Naditena toodi valja kliendi asukoha kindlaks tegemine madalama maksumaaraga
territooriumil vastavalt tulumaksuseaduse nduetele ja kliendi virtuaalsete rahakottide haldamisega
kaasnevaid kohustusi vastavalt rahapesu ja terrorismi rahastamise tGkestamise seaduse nduetele. Lisaks
mainisid teenusepakkujad probleemina ka koostddpartnerite vahest asjaajamise digitaliseeritust, kuna
siiani ei taheta aktsepteerida lepingute s6lmimisel digitaalseid allkirju.

Euroopa iihtse digitaalse turu tegevuste tulemusel peaksid mitmed eespool nimetatud juriidilised
probleemid siiski leidma lahenduse, kuna plaanis on muuta regulatsioone nii, et miitijad saavad tugineda
piiritilestes tehingutes oma riigi seadustele. Lisaks sellele tegeletakse veebioste reguleerivate lepingute ja
tarbijakaitse Gigusnormide Uhtlustamisega. Kdesoleval hetkel t66tab juba Euroopa Liidu elektrooniline
keskkond ODR-platvorm (Online Dispute Resolution ehk veebipdhine vaidluste lahendamine), mille kaudu
saab lahendada e-kauplejatega tekkinud kaebusi 2 Kauplejatele vdib esmalt regulatsioonide
Uhtlustamisega kaasneda rohkem birokraatiat, kuna tuleb sisse viia muudatused vérreldes seniste
regulatsioonidega, samas tuleks aga naha sellest tekkivaid uusi midgivoimalusi, kuna eesmark on muuta
internetikaupade ostmine tarbijale vG&imalikult atraktiivseks. Regulatsioonid muutuvad koikide
liilkmesriikide jaoks hesuguseks, seega ei mdju need ka rahvusvahelisele konkurentsivéimele parssivalt.

Ekspertide hinnangud Eesti drikeskkonda reguleerivate seadusandluste osas olid lahknevad — oli neid, kes
pidasid regulatiivset keskkonda heaks ja e-teenuseid pakkuvate ettevGtete arengut mitteparssivaks ja ka
neid, kelle arvates praegune darikeskkonna seaduseloome pole kdinud kasikdes majanduskeskkonna
arengutega. Igal juhul noustuti sellega, et drikeskkonna seaduseloomet tuleb paralleelselt muutuva

2 vt tapsemalt https://webgate.ec.europa.eu/odr/main/index.cfm?event=main.home.chooselanguage.
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majanduskeskkonnaga edendada, et ei tekiks mahajaamust seadusandluses ja see ei muudaks
aritegevust keerulisemaks ja kulukamaks vorreldes konkurentidega.

Eksperdid juhtisid tdhelepanu ka mitte niivord otseselt, kuid siiski kaudselt e-teenuste arengut ja eksporti
takistavale tegurile — t66joumaksudele. Eriti teenusettevotete puhul, kus té6tajaskond on suur, muutub
inimeste varbamine kulukaks. Selle tulemusena véivad jaada mitmed korgelt kvalifitseeritud
vdliseksperdid, kes on vdimelised looma innovaatilisi e-teenuste keskkondi, varbamata. Ka e-poe
platvormi arendajad tdid vdlja, et Eestis on puudus kvalifitseeritud e-keskkondade arendajatest ja
ekspertidest, kes oskaksid e-keskkonna poolt pakutava maksimaalselt dra kasutada. See takistab
ettevotete laienemast.

Kvantitatiivses uuringus selgus, et teatud arvu ettevotete jaoks on takistuseks veebimiiiligiga seotud IKT
turva- ja andmekaitse probleemid, eelkdige vaikeste ettevdtete puhul. Kvalitatiivses uuringus Gheski
segmendis neid probleeme vilja ei toodud ja ei osatud ka 6elda, milles probleemid vdiksid seisneda. Ka
ekspertide hinnangul ei ole IKT turva- ja andmekaitse probleemid e-ekspordi puhul pohitakistuseks.
Peeti voimalikuks, et ettevGtjad margivad need probleemina, kuna arvatakse, et digitaalsete
ekspordikanalitega kaasnevad ka taiendavad turva- ja andmekaitse probleemid. Samas viitab see vahese
teadlikkuse probleemile, ettevotted ei tea tipsemalt, mis need on.

Uhe probleemina on kvantitatiivses uuringus vilja toodud ka ettevdtete vdhesed oskused vilismaal
milgitegevuseks e-kanalite kasutamisel. Kvalitatiivses uuringus tOstatus see probleem eelkdige
tootmisettevdtete segmendis, teistes segmentides sellel nii pohjalikult ei peatutud, kuid vahene
teadlikkus erinevatest e-kaubanduse aspektidest ilmnes pigem mitme eespool nimetatud probleemide
pohjuste anallilisimisel. Mdnede vidiksemate tootmisettevotete jaoks on probleemiks vdhesed
teadmised ja oskused e-kaubanduse arimudeli lilesehitamisest, alates veebilehe koostamisest, klientide
varbamisest, sobivate makseviiside rakendamisest, toodete e-turundamisest kuni kauba
kohaletoimetamiseni. Suuremate ettevotete puhul on iiheks pudelikaelaks rahvusvaheline
internetiturundus. Ka e-poe platvormi arendajad markisid, et kui ettevotete teadlikkus e-kaubandusest ja
e-turundusest oleks parem, siis oleks ka ettevdtete huvi sellega tegeleda suurem. Nende hinnangul napib
eelkdige vanematel tootmisettevGtetel e-kaubanduse ja —turunduse valdkonna teadlikkusega inimesi ning
see toob kaasa ka vahese julguse e-lahenduste tellimiseks.

E-poe platvormi arendajad tddesid, et kuna e-kaubandusega on Eestis veel vaga vahe tegeletud, ca 4-5
aastat, siis kdib ka nendel alles Gppimisprotsess valdkonna teadmiste ja oskuste omandamisel. Eriti
rahvusvahelise e-kaubanduse ja e-turunduse eksperte on Eestis vahe ja neid tuleks rohkem koolitada
vOi vélismaalt sisse tuua

Piiratud ressursside probleemi kvantitatiivses uuringus ei kasitletud, kui uuriti seda, kas e-kanalite
miiligiga kaasnevad kulud Uletavad tulusid. Selgus, et vaiksele grupile, peamiselt vdikestele ettevotetele,
on see probleemiks. Kvalitatiivses uuringus toodi korgete kulude poole pealt vilja peamise probleemina
rahvusvahelise internetiturunduse tegemine, sh kaubamargi tuntuse ja usaldusvdarsuse saavutamine.
Kaubamargi tuntuse ja usaldusvdarsuse probleemi tekitab veel ka Eesti toodete kvaliteedi negatiivne
kuvand, mida e-poe arendajate sonul kohtab palju P6hjamaades, kuid ka Saksamaal. Nendes riikides on
eesti kaubamargiga keeruline labi [Ula. Lisaks margiti dra kaubamargi kaitstuse olulisus, eriti
rahvusvahelistele e-turuplatsidele sisenemisel. Need probleemid kerkisid esile nii tootmisettevotete kui ka
edasimuitjate segmendis.
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Sama markisid ka e-poe platvormi arendajad, et eriti vdikestel ettevotetel on keeruline leida piisavalt
ressursse, et ennast rahvusvaheliselt turundada. Selle probleemi olulisus selgus ka ekspertidega suheldes,
kelle hinnangul jaab miiik sageli selle taha, et pole raha turundustegevusse investeerimiseks. Tehakse
pood valmis, omandatakse teadmised, kuid turundamiseks ressursse ei jagu. Kuna e-turundus on e-
ekspordi vOtmekisimus, siis oleks oluline leida lahendusi ja vahendeid selle arendamiseks voi
toetamiseks.

MUUD PROBLEEMID

Jargnevalt tuuakse vilja veel probleeme, mis kerkisid kvalitatiivses uuringus esile kdigis voi vahemalt tihes
ettevotete segmendis. Neid probleeme pole kvantitatiivses uuringus kasitletud.

Uhe takistusena kerkis esile teenusettevdtete ja tootmisettevdtete segmentides Eesti vihese tuntuse ja
usalduse probleem. Vaatamata Eesti tuntusele e-riigina on ka digitaalseid e-teenuseid eksportivad
ettevdtjad kogenud usaldamatust klientide poolt Ida-Euroopa paéritolu tottu. Tootmisettevotete
segmendis olnud ettevétjad olid sellist suhtumist kogenud nii Lddne-Euroopa kui ka PGhjamaa klientidega
koostdod tehes.

Veel toodi teenusepakkujate ja edasimiijate segmendis valja keeleprobleemid. Teenusepakkujate
hinnangul on oluline pakkuda kliendile teenust sihtriigi kohalikus keeles, kuna see tdstab usaldusvaarsust
ja aitab kaasa miigi kasvule. Sama tddesid ka edasimuiijad e-poe keskkonna puhul, ehkki probleemina
toodi valja e-keskkonna tdlkimisega kaasnevaid suuri kulusid.

Teenusepakkujad markisid dra veel ka sihtriiki miigiliksuse loomisega kaasnevat suurt halduskulu.
Edasimiilijate seas oli ettevétjaid, kes kogevad ebavordset kohtlemist suurte brandide poolt, kes piiravad
nende miligivoimalusi Baltikumist valjapoole.

Jargnev Tabel 14 votab kokku erinevate segmentide poolt esile tdstetud takistused.

TABEL 14. UURINGUS OSALENUD TEGUTSEVATE E-EKSPORTIJATE TAKISTUSTE VORDLUS SEGMENTIDE ALUSEL

Logistilised probleemid

Maksetega seotud probleemid
Korged vahendustasud + +

Halb teenindus
Ebasobivad tingimused
Kulukad valismaksed

+ + o+ 4+

Probleemid kolm. riikide maksetega
Maksudega seotud probleemid
Kaibemaksukohustuslaseks
registreerimise ndue + +
Kadibemaksu deklareerimisel enammakse
probleem +
Kolm. riikidest klientide asukoha
tuvastamine +
Juriidilised probleemid
Liikmesriikide regulatsioonide erinevus + + +

Regulatsioonide mahajaiamus

IKT turva- ja andmekaitse probleemid

Vahese teadlikkuse ja oskustega seotud
probleemid

Teadmised rahv. e-kaubandusest
Teadmised rahv. e-turundusest
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Piiratud ressursid
Internetiturunduse tegemiseks + +
Kaubamargi tuntuse ja usaldusvaarsuse
probleem + +

Muud probleemid

Eesti vahese tuntuse probleem + +

Keeleprobleemid + +
Sihtriiki migitiksuste loomise keerukus

Ebavordne kohtlemine suurte brandide

poolt +

Allikas: autorite koostatud.

Kokkuvotvalt naitab eelnev tabel, et uuringus osalenud tootmisettevotetel ja edasimiijatel on rohkem
sarnaseid takistusi (nt logistilised probleemid, maksetega seotud probleemid, kdibemaksukohustuslaseks
registreerimine, piiratud ressursid e-turunduse tegemiseks ja kaubamargi tuntuse ja usaldusvaarsuse
probleemid) kui tootmisettevotetel ja teenusepakkujatel (maksetega seotud probleemid, juriidilised
probleemid, vahese teadlikkuse ja usalduse probleemid). Teenusepakkujate ja edasimiilijate takistuste
vahelisi sarnasusi on aga lisna vahe (regulatsioonide erinevus riigiti, vdhese teadlikkuse probleem). Samas
pole kvalitatiivse uuringu puhul vdimalik 6elda, millises segmendis, millised probleemid on olulisemad,
kuna tabelis olevad tulemused viljendada lksnes kdesolevas uuringus osalenud ettevotete seisukohti.
Seetdttu vGime Uksnes tinglikult paigutada tootmisettevotted ja edasimiijad Uhte segmenti lahtudes
eeldusest, et sarnasema drimudeli tottu on tootmisettevotete ja edasimiilijate kui flusiliste toodete
pakkujate takistused sarnasemad vérreldes teenusepakkujatega. Siinkohal on siiski oluline réhutada, et
tegemist on tingliku jaotusega, kuna tegemist on kvalitatiivse hinnanguga, mida kogu uldkogumile
laiendada pole voimalik.

4.3.2. Potentsiaalsed ehk alustavad e-eksportijad

ETTEVOTETE TAUST

Potentsiaalsed e-eksportijad jaotati kahte segmenti, kus Uihes osalesid tegutsevad eksportijad, kes veel
polnud e-ekspordiga tegelenud véi alles tegid esimesi samme e-ekspordi suunal, ja teises tegutsevad e-
kauplejad, kellest mitmel oli pikaaegne e-kaubanduse kogemus, kuid eksporditurgudele poldud veel
sisenetud. Esimeses segmendis (edaspidi: potentsiaalsed eksportéorid) olid esindatud peamiselt
tootmisettevotted ja kaks IT-teenuste ettevGtet ning teises segmendis (edaspidi: potentsiaalsed e-
kauplejad) peamiselt e-kauplejad ehk edasimiijad ja (ks IT-teenuste ettevote. Potentsiaalsed e-
eksportijad jaotati kahte gruppi, kuna uuringu autorid tegid eelduse, et erineva kogemuse tottu voivad
nende ettevdtete vajadused ja e-ekspordi probleemid erineda — e-kauplejad vdivad vajada rohkem abi
eksporditurgudele sisenemisel, eksportodrid aga rohkem infot e-kaubanduse ja sellega kaasnevate
vOimaluste kohta.

Kvalitatiivse uuringu tulemused naitasid, et mdlemas segmendis osalenud ettevétetel oli vaga suur huvi
piiriilese e-kaubandusega tegelema hakata. Potentsiaalsete sihtriikide valikul olid |dhenemised kahe
segmendi vahel lsna sarnased, planeeriti kaupu ja teenuseid pakkuma hakata eelkdige Iahiturgudele, kuid
kaaluti ka lddne- (ELi riigid, USA) ja idaturgudele minemist (Venemaa, Kasahstan). Potentsiaalsed e-
kauplejad olid siiski rohkem mures kaugematele turgudele minemisel, kuna oldi teadlikud, et hinnaeelist
on kaugematel turgudel kdrgete transpordikulude ja kauba kohaletoimetamise kiiruse tottu raskem
saavutada.
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Molema segmendi ettevotete jaoks oli peamine ajend e-ekspordiga tegelema hakata soov laieneda ja labi
selle suurendada kdibemahtusid. Potentsiaalsete eksportooride puhul oli tugevalt tunnetatav ka mooda-
padsmatuse tunne, kuna tajuti, et tuleviku miiligikanalid muutuvad iha enam e-kaubanduse pdhiseks ja
kui praegu ise selles suunas ei arene, siis jaddakse rongist maha.

Vorreldes potentsiaalsete e-eksportijate takistusi tegutsevate e-eksportijatega oli oodatult nende
teadlikkus probleemide ulatusest ja sligavusest vaiksem. Siiski oli ndha, et potentsiaalsete e-kauplejate
teadlikkus probleemidest oli m&nevdrra parem kui potentsiaalsete eksportodride oma. See aga polnud ka
Ullatuslik, kuna nad olid juba uldiste e-kaubandusega kaasnevate probleemidega kokku puutunud.

Jargnevalt anallilsitakse potentsiaalsete e-eksportijate probleeme tegutsevate e-eksportijate
probleemide hierarhia raamistikus, et vorrelda, millised lihe vdi teise potentsiaalse e-eksportija segmendi
teadmised nendest probleemidest olid ja mida osati ja mida ei osatud ette naha.

Logistiliste probleemide osas oli teadlikkus oodatavalt suurem potentsiaalsete e-kauplejate segmendis.
Mainiti neid samu probleeme, mis tegutsevate e-eksportijate segmentides: transporditeenuse kérge hind,
rahuolematus teenuse kvaliteedi ja tarne kiirusega. Potentsiaalsed eksportoorid teadsid samuti, et
transport on vaga oluline e-ekspordi osa, millele tuleb kohe planeerimisfaasis suurt réhku pooérata, kuid
vaga pohjalikult poldud nende probleemide peale veel m&eldud. IT-teenuste ettevotteid need probleemid
ei puudutanud.

Makselahenduste osas oli samuti teadlikkus ja kogemus suurem potentsiaalsete e-kauplejate
segmendis osalenud ettevotetel. Osadel neist oli olnud sarnaselt tegutsevate e-eksportijatega
negatiivseid kogemusi PayPaliga. Siiski nenditi, et uusi makselahendusi tekib turule koguaeg juurde ja kui
tekib probleeme mdne teenusepakkujaga, siis on vdimalik see teise teenusepakkuja vastu valja vahetada.
Potentsiaalsete eksportédride segmendis olnud ettevétetel kogemused makselahendustega puudusid ja
seetOttu ei osatud ka probleeme hinnata, vaid Uksnes arvati, et voib tekkida probleeme, kuid ei teatud
millised need on. Uksnes IT-teenuste ettevdtjal oli olnud selles osas rohkem kogemusi. Ta viitas sellele, et
on vaga oluline jargida igas sihtriigis tarbijaharjumusi maksete teostamisel ja olla valmis e-poe
platvormide kasutamisel kdrgemateks vahendustasudeks.

Maksudega seotud probleemide osas ei osatud segmentides konkreetseid nditeid valja tuua, kuna
kogemus puudus ja nende peale poldud veel eriti moeldud. Silma paistis tldine teadmatus. Ettevotjad ei
teadnud, millised on regulatsioonid kdibemaksu maksmisel, nt kauba miimisel kolmandatesse riikidesse.
Uksnes IT-teenuste ettevdtja viljendas muret, et kdibemaksu maksmine tarbija asukohariigist on
keeruline ja ajamahukas. Seda muret véljendasid ka tegutsevad e-eksportijast teenusepakkujad, kellele
see samuti oli alustamisel keeruline.

Juriidilistest probleemidest oldi molemas segmendis kdige enam kursis tarbijakaitse regulatsioonidega
ja teati, et piiriilese e-kaubanduse puhul vdivad kauba tagastamisega seotud protseduurid osutuda lsna
kulukaks. Samas nenditi, et teadlikkus teiste riikide regulatsioonidest on vahene ja selle t&stmiseks oleks
abi kesksest nGustamisest.

Samuti teati, et kaubamargi kaitse piiriileselt tegutsedes on oluline, kuid ei teatud, kuidas antud
valdkond on reguleeritud ja mida selleks teha.
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Potentsiaalsed eksportoorid mainisid veel ka pakendiaktsiisi ja kolmandate riikidega seotud
tollitemaatikat. Samas tddeti, et regulatsioonidega seotud probleemidega tuleb Gppida hakkama saada ja
siin suuri lahendusi pole. See viitab jdllegi sellele, et teadlikkus tGhtse digitaalse turu tegevustest ja kuidas
see muudab regulatiivset keskkonda pole ettevotjate seas korge.

Sarnaselt tegutsevatele e-eksportijatele ei toodud ka potentsiaalsete e-eksportijate segmentides valja IKT
turva- ja andmekaitsega seotud probleeme. See kinnitab, et Eesti ettevétjate teadlikkus sellest teemast
on iisna vdhene.

Vdhene teadlikkus piirililesest e-kaubandusest kerkis liles probleemina kdige enam potentsiaalsete
eksportooride segmendis. Seega on teadlikkus e-ekspordist suureks probleemiks tootmisettevotete jaoks,
kuna seda toid esile ka tegutsevad e-eksportijad tootmisettevotete segmendis. Ettevdtjad mainisid
takistusena informatsiooni ja ndustamisteenuse puudumist. Lisaks toodi eraldi vadlja ka e-turunduse
olulisus, mille kohta samuti teadmisi napib. Ka e-poe platvormi arendajad markisid, et eelkdige on
rahvusvaheline turundamine ja branding probleemiks neile, kes juba ekspordivad, kuid pole seda teinud e-
kanalite kaudu, mistdttu on nad sdltuvad rahvusvahelistest edasimiijatest.

Vdhene teadlikkus rahvusvahelisest e-turundusest tostatus probleemina ka potentsiaalsete e-
kauplejate segmendis. Teatakse, et e-turundus on edu saavutamiseks vitmetdhtsusega, kuid ei teata,
kuidas seda teha ja milliseid turundusvotteid erinevatel turgudel peaks kasutama. Potentsiaalsete e-
kauplejate segmendis tekkis edasimiiiijatel ka kiisimus drimudeli valiku kohta kaupade jaotusel, ei teatud,
mis sellisel juhul oleks kdige otstarbekam logistikalahendus — vahelaod, koostodpartner vdi otsemiilik.

Molemas potentsiaalsete e-eksportijate segmendis kerkis liles ka vaheste ressursside teema. Siinkohal
peeti silmas nii e-poe keskkonna arendamisega kui ka e-turundusega seotud kulusid. Viikestel
ettevGtetel jaib sageli e-ekspordiga alustamine nii rahalise kui ka fliUsilise vdimekuse taha, kuna uuele
turule minek ja selle ettevalmistamine on ajamahukas ja sobilike oskustega inimesi t66jouturul napib.
Need samad probleemid leidsid kasitlemist ka tegutsevate e-eksportijate segmentides.

Molemas potentsiaalsete e-eksportijate segmendis puudutati ka Eesti toodete ja teenuste
usaldusvaarsuse probleemi, sh kaubamargi usaldusvaarsust. Teati, et usaldusvaarse kaupleja hinnang on
edu saavutamiseks oluline. Samuti margiti, et Eesti tldine tuntus ja hea kuvand paljudes Euroopa riikides
puudub (va lahiriigid ja UK IT-teenuste valdkonnas). Seega on riigi tasandil oluline jatkata Eesti positiivse
kuvandi loomisega tehtavat t66d.

Lisaks mainiti potentsiaalsete e-kauplejate segmendis probleemidena veel ka rahvusvahelises e-poes
kaupade kirjelduste tolkimise ajamahukust ja kallidust ning e-dokumentide vahest kasutatavust teistes
riikides. Potentsiaalsed eksportdorid nendele aspektidele tahelepanu ei osanud pdorata.

Jargnev Tabel 15 votab kokku uuringus osalenud potentsiaalsete e-eksportijate teadlikkuse ja kogemuse
e-ekspordiga kaasnevatest takistustest.
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TABEL 15. UURINGUS OSALENUD POTENTSIAALSETE E-EKSPORTIJATE TEADLIKKUSE VORDLUS E-EKSPORDI TAKISTUSTEST
(HINNANGUD ESITATAKSE HINNAGULISEL SKAALAL SUUREM, VAIKSEM, VORDNE)

Takistused Potentsiaalsed Potentsiaalsed
worane worane

Viahese teadlikkuse ja oskustega seotud probleemid

Teadmised rahv. e-kaubandusest vaiksem suurem

Teadmised rahv. e-turundusest vordne vordne
Piiratud ressursid

Internetiturunduse tegemiseks vordne vordne

Kaubamargi tuntuse ja usaldusvaarsuse

probleem vordne vordne

Muud probleemid

Eesti vihese tuntuse probleem vordne vordne

Keeleprobleemid vaiksem suurem

Allikas: autorite koostatud.

Kokkuvotvalt naditab eelnev analiils, et potentsiaalsete e-kauplejate segmendis osalenud ettevdtjad olid
teadlikumad e-ekspordiga kaasnevatest logistilistest ja maksetega seotud probleemidest ning omasid
oodatavalt rohkem teadmisi e-kaubandusest. Muude tegurite osas oli segmentide teadlikkus probleemide
olulisusest ja ulatusest sama. See tahendab, et mdlemas segmendis ei oldud eriti kursis maksudega
seotud probleemidega, juriidiliste probleemidega, sh regulatsioonidega kaasnevatest nduetega, sama
kehtis ka IKT turva- ja andmekaitse probleemide kohta. Teadlikkus (rahvusvahelisest) e-kaubandusest oli
madalam potentsiaalsete eksportddride segmendis, kuid ka e-kauplejate segmendis tekkis selles osas
kiisimusi. Mdlemas segmendis teadvustati e-turunduse olulisust ja tunnistati, et teadmisi selles
valdkonnas napib. Ka ressursside nappus oli mélema segmendi jaoks probleem, nagu ka Eesti vdahene
tuntus ja kaubamargi usaldusvaarsus eksporditurgudel.

Potentsiaalsetel eksportddridel on selgelt vaja rohkem informatsiooni erinevatest e-kanalite kaudu
miiligiga kaasnevatest aspektidest (logistika, makselahendused, maksud, turundamine ja branding). Seega
pidasid autorite poolt tdstatud eeldused paika. Siiski tuleb ka potentsiaalsete e-kauplejate puhul tegeleda
teadlikkuse tGstmisega, kuid seda eelkdige rahvusvahelistumist puudutavates aspektides (sihtturgude
regulatsioonide erinevus, sh kdibemaksuerisused, rahvusvaheline e-turundus).

Eespool kirjeldatud tulemustele toetudes saab uuringu autorite hinnangul vaita, et ehkki segmentide
vahel esineb modningaid erinevusi, pole need nii suured, et oleks p&hjendatud nende segmentide
kasitlemine poliitikavalikute valjatéotamisel eraldi. Samuti on oluline juhtida tdhelepanu sellele, et
tegemist on kvalitatiivse hinnanguga, kuna kvantitatiivseid andmeid nende segmentide erinevustest
andmete puudumise tdttu pole ja seega on tegemist hinnanguliste jareldustega, mida kogu tldkogumile
laiendada pole voimalik.
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4.3.3. Ettevotjate ootused riigile e-ekspordi edendamisel

Uldiselt ei osanud teenusepakkujad vilja tuua konkreetseid ettepanekuid, kuidas riik saaks kasitletud
probleemide lahendamisel abiks olla. Mitmed probleemid vajavad sekkumist Uleeuroopalisel tasemel
(siinkohal on abiks Uhtse digitaalse turu algatused) v&i on sedavord sihtriigispetsiifilised, et nduaksid
sekkumist teiste riikide seadusandluse muudatuste algatamiseks (eelkdige kolmandate riikide puhul).
Kokkuvétvalt vdib siiski valja tuua méned soovitused riigile ettevotete seisukohtadest, mida oleks oluline
teha voi jatkata ettevotete e-ekspordi konkurentsivéime suurendamiseks:

e ELi seadusandluse ja regulatsioonide iihtlustamise jatkamine. Rohkem lobit6dd
digiallkirjastamise laiemaks kasutuselevdtuks ELi riikides ja voimalusel ka kolmandates riikides.

e Seadusandlus peaks kaasas kidiima muutuva majandus- ja drikeskkonnaga. Aritegevust puudutav
seadusandlus (nt Rahapesu ja terrorismi tdokestamise rahastamise seadus, Tulumaksuseadus)
vajab kaasajastamist ja see peaks vGtma arvesse ka internetidriga tegelevate ettevitete
eriparasid. Riigis peaks olema isik voi meeskond, kes vastutab selle eest, et Eesti seadusandlus
toetaks ka e-riigi kuvandit.

e Riik saaks pakkuda abi nustamise ja konsultatsiooni vormis, et piiriilene e-aritegevus toimuks
sujuvamalt. Eriti vajalik on selline ndustamine e-ekspordiga alustavatele ettevotetele.

e Jatkuv too Eesti riigi kuvandiga, mis tOstaks Eesti ettevotjate mainet ja usaldust klientide silmis.

e Alustavate ettevotete puhul vajalik messitoetuste pakkumine, kuna ettevétte algusaastatel on
tegemist Usna arvestatava kuluga. VOib olla vajalik uuesti lle vaadata Eestisse korget
lisandvaartust loovad valdkonnad ning nende Uhtivus EAS-i messitoetustega.

Enamik tootmisettevotted tdid valja mitmeid olulisi ettepanekuid, mille osas riik saaks e-ekspordi
edendamisele kaas aidata, Uksnes kaks ettevotjat markisid, et ei nae, kuidas riik saab siin ettevétjaid
aidata. Nende hinnangul on mitmed probleemid tehnilised ja kommertslikud, mis tuleb ettevdttel endal
dra lahendada v8i mille lahendab turg. Uhe ettevStte jaoks jai ka arusaamatuks, miks e-eksporti
kasitletakse eraldi tavaekspordist, kuna molemal juhul on tegemist eksporditurgudele sisenemisega.

Jargnevalt on formuleeritud tootmisettevotete motted riigi rollist e-ekspordi edendamisel konkreetsete
ettepanekutena:

e EASi alustava ettevdtja starditoetuse programmi vdiks olla kaasatud e-ekspordi eksperdid, kes
noustaksid ettevotjaid e-ekspordiga alustamisel. Eksperdid voiksid anda ndu alates toote
brandingust (kuidas luua eristuv ihaldusvdarne toode), muugikanali Ulesehitamisest (sh
rahvusvahelise e-poe loomine, analiiltika, erinevate kanalite testimine, maandumislehtede
koostamine jms) ning I6petades turundusstrateegia koostamisega (sh sisuturundus ja erinevad
internetiturunduse taktikad). Toetus voiks olla kombinatsioon rahalisest toetusest, nn stardi- ja
kasvupaketist ja nGustamisest.

e Riik vOi ettevbtjate esindusorganisatsioonid saaksid tGsta ettevGtjate e-eksportimise alaseid
teadmisi ja oskusi ihelt poolt |abi e-eksporti tutvustavate koolituste pakkumise ning teiselt poolt
vorgustikkohtumiste voi mentorkohtumiste korraldamise kaudu. Mentoreid peaks kaasama ka
vélismaalt, kuna vastava ala spetsialiste on Eestis vdga vdhe. V6imalusel koostada e-ekspordi
edulugude portaal. Lisaks aitaks kaasa e-eksportijate andmebaasi koostamine, nt EASi kodulehel,
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mille kaudu oleks ettevotjatel véimalik samas valdkonnas tegutsevad ettevdtjad lles leida ja
vajadusel nendega kogemusi vahetada.

e |duettevdtjatel on vaga palju teadmisi rahvusvahelisest tegevusest erinevatel turgudel, seda ka
internetiturunduse ja e-ekspordi valdkonnas. Seda teadmist oleks oluline jagada ,klassikaliste”
ettevGtjatega, kellel sageli puuduvad teadmised infotehnoloogia kanalite kaudu
rahvusvahelistumise vGimalustest ja sellega seotud valjakutsetest. Kogemuste ja informatsiooni
vahetamine uhisiirituste, kontaktvorgustike voi mentorkohtumiste kaudu aitaks seda IGhet
vahendada.

e Kaubamargi tugevdamise ja turustamise toetamine. Riik voiks pakkuda tuge ettevétjatele
kaubamargi tugevdamiseks rahvusvahelistel turgudel labil6dmiseks. See vodiks toimuda Ghelt
poolt Uhislrituste voi toogruppide vormis, kus koostods teiste kogenud e-eksportijatega
arutatakse |dbi voimalikud kanalid ja viisid, millistele turgudele, minna ja millised
turundusstrateegiad valida vdi ka mentorstisteemide loomise kaudu.

¢ Riigi positiivse kuvandi tekitamine lisaks IT-le ka ménes muus valdkonnas/sektoris. Ehkki Eestil
on rahvusvaheliselt vdga tugev IT-riigi kuvand, aitaks teiste valdkondade ettevétjate
rahvusvahelistumist riigi t66 ka selle valdkonna positiivse kuvandi tekitamine, nditeks Eesti
tuntuse suurendamine disainimaana, mis vOiks aidata nii rbiva- ja tekstiilidisainereid,
mooblidisainereid, graafilisi disainereid, vdi palkmajade tootjaid.

e Vilismessidel kdimise toetamine. Jatkata seni pakutud valismessidel kdimise toetamist. E-
eksportijatele on oluline lisaks internetiturundusele teha ka offline turundust, kuna vdimalus
tooteid fuisiliselt katsuda aitab ehitada lles suuremat huvi ja usaldust toote vastu.

¢ Kolmandate riikidega vabakaubanduslepingute solmimine. Kolmandate riikidega toimuva e-
ekspordi soodustamisele aitaksid kaasa vabakaubanduslepped, mis vahendaksid tollireeglistikuga
kaasnevaid probleeme ja sellest tekkivat administratiivset halduskulu.

e ELi regulatsioonide lihtlustamisele kaasa aitamine. Eelk3ige on oluline Eesti riigi aktiivne tegevus
tarbijakaitse reeglite ja kdibemaksureeglite Ghtlustamisele kaasa aitamisele.

e Rahvusvaheliste turuplatsidega/platvormidega labiradkimiste pidamine, et Eesti ettevotjatel
oleks vordvaarselt teiste ELi riikidega voimalus nendele siseneda.

o Teavitustoo kaubamargi kaitsmisest ja selle olulisusest rahvusvahelistele turgudele sisenemisel.

Paar ettevdtjat toid valja ka senised kogemused EASi ekspordi edendamisega seotud tegevuste kohta,
millesse suhtuti Gisna kriitiliselt. Uhe niitena toodi vilja programm ,,Ekspordibuldooser — 9 Euroopa riiki“,
mille raames toetati ettevGtete sisenemist mitmetele Euroopa turgudele, leidmaks sihtturul uusi kliente.
Mdlema ettevotte kogemusel polnud programm ldbimdeldud ja |0ppkokkuvdttes ei taitnud enda
eesmarki. Probleemiks oli valdkonnaspetsiifilise ldhenemise puudumine, mille tulemusena
rahvusvahelised konsultandid, kes ettevétjaid pidid ndustama, polnud vastava valdkonna eksperdid ja
seega ei olnud ettevdtjatel nendest ka mingit kasu. Ettevotjatepoolne seisukoht oli, et kuna eksport on
valdkonnapdhine, siis on oluline ka eksporditoetuste voi —programmide valjatootamisel Iaheneda neile
valdkonnap®dhiselt. EASi organisatoorse ja ettevalmistava poole osas oldi aga positiivsemalt meelestatud.
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Edasimiilijate segmendis tdid ettevotjad valja erinevaid ideid, kuidas riik saaks e-eksporti edendada ja
ettevotjatele probleemide lahendamisel abiks olla. Samas leiti, et tegu on vaga kiiresti areneva
valdkonnaga ning riigil pole sageli vajadust sekkuda ning pigem lahendab probleemsed olukorrad ara turu

areng. Toetada on mdtet juhul, kui tdnane olukord seab Eesti e-eksportdorid selgelt kehvemale

konkurentsipositsioonile vorreldes teiste Euroopa riikide ettevotjatega.

Jargnevalt on toodud vilja ettevdtjate soovitused riigile, mida oleks oluline teha v&i milliste tegevustega
jatkata ettevotete e-ekspordi konkurentsivdime suurendamiseks.

Soovitakse, et riik voiks pakkuda turundustoetust. Samas toodi vilja, et on oluline, kuidas
turunduse toetuse kasutamist modta (siin lahendust ei pakutud).

Sihtriikide pohise ndustamise pakkumine. Nahti vajadust aidata ettevotjatel luua erinevaid
muidgikanaleid valisturgudele judmiseks. Peamine, mida siin sooviti, oli ndustamine sihtriikide
osas — millised on sihtriikide kultuurilised eriparad, kas eelistatakse omakeelseid e-poe lahendusi
jms. Noustamisteenust voib pakkuda naiteks sihtriikide pShiselt.

E-eksporditavate kaupade transpordi toetamine voOi osaliselt subsideerimine. Kuna
transporditeenuse hind oli k&igi jaoks probleem, siis siin tehti ettepanek, et riik voiks kaaluda
toetada e-eksporditavate kaupade transporti sihtriiki vGi mingit osa sellest subsideerida. Teati, et
sellist praktikat riigid kasutavad, naitena toodi Hiina.

Kogemuse jagamise platvormide, koostookohtade loomine. Nahti vajadust ja vdimalust rohkem
teiste ettevéGtjate kogemusest dppida.

Esitatud ootused riigile sdltuvad maailmavaatest. Oli neid, kes leidsid, et riik vbiks tegeleda kuvandi

loomisega ja kui véimalik, regulatiivse poolega nt ELi tasemel, siis teised ootasid vaga konkreetseid rahalisi

toetusi. Esitame siinkohal kdik ettepanekud, alustades n6 enam haali saanutest.

Leitakse, et suur abi oleks kompaktsetest infomaterjalidest kas sihtriikide vdi tootegruppide voi
molema kaupa. Alternatiivina ollakse valmis kasutama vastava noustaja teenuseid. Leiti, et
veebipdhised infomaterjalid v&iks olla koos foorumi véi kommenteerimisvdimalusega, kus
ettevotted saaks infot ja kontakte vahetada.

Uhel h3ilel kiideti EASi seniseid tegevusi nii infopdevade, koolituste kui ka eksporditoetuste
naol. Leiti, et koolitus on kasulik just siis, kui ettevote samal ajal selle teemaga tegeleb. Siis
seostub kuuldu kohe praktikaga ja saab oma kisimused kohe lektoritelt kiisida. Kuna
intervjuudest selgus, et tegelikult ei teata eriti palju erinevatest e-ekspordi meetoditest ja
arimudelitest, soovitavad uuringu autorid kindlast neid teemasid koos ndidetega kajastada nii
koolitustel kui infomaterjalides.

Info levikule aitaksid kaasa erinevad vorgustumist soodustavad ettevotmised, mis soodustaks
teiste kogemustest dppimist.

Eelnevalt mainitud usalduse teema on midagi, millega vdiks riik tegeleda, kuna puudutab Uhiselt
koiki ettevotteid ehk siis tutvustada Eestit ja luua usaldusvaarset kuvandit. Samas ei usuta eriti
»Welcome to Estonia” — tllpi kampaaniatesse. Pigem on see &ridiplomaatia teema. Esimestel
uuele turule minejatel on kdige raskem ja jargmised samal turul ja samas valdkonnas tegutsejad
saavad juba nende loodud heal kuvandil n6 liugu lasta, mistéttu oleks pohjendatud riigi tugi neile
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esimestele minejatele. Seda mitte niivord rahaliselt, kuivord diplomaatilisi suhteid kasutades
(EASi valisesindajad, majandusdiplomaadid) ja seeldbi usaldust luues.

e Sooviti ka konkreetseid rahalisi toetusi, nt (ks hetkel rahvusvahelist e-poodi arendav ettevotte
leidis, et miks ei voikski olla toetus e-poe Ulesehitamisele riigi poolt. Teine leidis vastupidi, et raha
jagada pole motet, kuna riik ei suuda tulemuslikkust mddta ja sellistes tingimustes ilmuvad valja
rahataotlejad, keda huvitab lihtsalt raha ja mitte niivord ettevdtte areng.

e Pakuti vadlja idee, et ajal, mil Eesti on ELi eesistujamaa, voiks riik luua Eesti toodete e-kaubamaja,
mida turustada erinevatel sel aastal aset leidvatel Uritustel.

o LOppeks mainiti taas dra ka to6joumaksude teema, mis teenuseid pakkuvatele ettevotetele on
probleem, kuna kdrged maksud mdjutavad toote konkurentsivoimet. Tostatati kiisimus, kas
poleks mottekam otsetoetuste asemel tegeleda maksude langetamisega.

Potentsiaalsete e-eksportijate segmendis toodi vadlja erinevaid soovitusi, kuidas riik saaks kasitletud
probleemide lahendamisel abiks olla. Siiski todeti, et riigil pole suuri véimalusi sekkuda teiste riikide
Oigusruumi  muutmisse (eelkdige kolmandate riikide puhul) ja e-teenuste arendamisse (ndit.
paberdokumentidest loobumine).

Jargnevalt on antud grupi ettevotjate soovitused riigile, mida oleks oluline teha v&i milliste tegevustega
jatkata ettevotete e-ekspordi konkurentsivéime suurendamiseks:

e Alustava e-eksportija ndustamine ehk né alustava e-eksportija ndustamispakett,
koolitusprogramm vms, et alustav ettevdtja ei takerduks probleemide taha, mis on juba
lahenduse leidnud. NOustamine on vajalik eesmargiga, et e-ari alustamine oleks sujuvam ja
kuluefektiivsem. Eriti teravalt tunnetati nGustamise vajadust juriidilistel teemadel (kliendidigused,
intellektuaalse omandi kaitse) ning turundamisel sihtturgudel. Pakuti valja ka riigipoolse e-
ekspordi ekspertmeeskonna loomist, kus oleks naiteks turundusjuht, finantsist ja jurist, kes on
kursis erinevate turgude isedrasusega ning oskavad vajadusel kaasata vastavaid sihtturgude
eksperte.

e Tunnustati senist Eesti E-Kaubanduse Liidu poolset ndustamise t60d ja soovitati, et
noustamispaketi arendamisel véiks riik teha nendega koost66d voi teha seda nende kaudu.
Liidu poolt antakse esimene sisend koikidele e-kauplejatele (kes soovivad) juba tana. Kiideti, et liit
on teinud hasti aktiivselt to6d, leidmaks erinevaid kontakte.

e Jatkata juba olemasolevate (valis)spetsialiste kasutamist, nditena toodi saatkondade
majandusataseed, kes on olemas kdikidel suurte riigi esindustel. Neid v&iks jatkuvalt kasutada

uute arikontaktide loomisel.

e Soovitati jatkata voi kohandada ka e-eksportijatele EASis hetkel toimivat néustamislahendust
eksportijatele — eksperdid erinevatest riikidest (nt Hiinas, Saksamaal jm), kes aitavad luua
sidemeid ja otsida usaldusvaarset partnerit valisriikides.

e Soovitati EAS-i meetmeid mitte piirata jaekaupmeeste suhtes.

e Jatkuvalt on vajalik t60 Eesti kuvandiga, mis tdstaks Eesti ettevOtjate mainet ja usaldust
potentsiaalsete klientide silmis sihtriikides.

e Pakuti vdlja mote, et jargmises Eesti expo paviljonis voiksid esindatud olla vaid e-eksportivad
ettevotted.
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e Kuivlrd Eestist viljuvate kaupade logistikakulu on oluliselt kdrgem kui nt Saksamaalt siia
saadetavate kaupade oma, tehti mitmel korral ettepanekuid logistikateenuse keskseks
korraldamiseks, et Eesti ettevotja saaks oma kauba kiiresti ja kuluefektiivselt Gksk&ik kuhu saata.
Vajalik oleks transpordipartner, kes on vdimeline kiiret teenust pakkuma — naiteks DHL suudab
lennutransporti teha lle maailma 24 tunni jooksul, samas on see hetkel vdaga kallis. Pakuti nt
motet luua Saksamaale ja USA-sse Eesti riigi poolt subsideeritud vahelaod, mis aitaks
alustavatel ettevotetel logistikakulusid optimeerida. Selline lahendus ei sobi aga kdigile e-
eksportijatele, nt llhikese sdilivustdhtajaga kaupade puhul.

e ELi seadusandluse ja regulatsioonide iihtlustamise jatkamine. Rohkem lobit6dd
digiallkirjastamise laiemaks kasutuselev&tuks ELi riikides ja vdimalusel ka kolmandates riikides.

Platvormi arendajate hinnangul saaks riik omalt poolt probleemide lahendamisele kaasa aidata jargmistel
viisidel:

e Tuleks tagada piisava hulga rahvusvaheliste internetiturunduse ekspertide valjadppe. Selleks on
vaja kindlasti tuua Eestisse rahvusvahelise taustaga 6ppejoude, kuna Eestis piisavalt heal tasemel
selle ala spetsialiste ei ole.

e Lisaks oodatakse riigilt rohkem informatsiooni jagamist ning suuremat ekspertide vorgustikku,
kelle poole saaks poorduda, et sihtriigi eriparadest paremat Ulevaadet saada. Parema
turutunnetuse saamiseks on vaja ka toetada ettevétjate sihtriigis kohalkdimist.

e Riik peaks rohkem tadhelepanu podrama Eesti edulugude valgustamisele ning soodustama juba
edukalt e-eksporti tegevate ettevotjate kogemuse jagamist alles alustavate ettevotjatega.
Naiteks voiks luua portaali, kus on llevaade ettevotete ekspordimahtudest sihtriikide I8ikes ning
nende kontaktid, et e-ekspordiga alustavatel ettevétetel oleks kergem leida kasulikke kontakte,
kes oskaksid anda informatsiooni sihtriigi eriparast.

e Viikeste tootmismahtude probleemi aitaks lahendada klastrite ning koostegevuse edendamine.

e Viga oluline on ka logistikaprobleemile lahenduse leidmine. Uheks vdimaluseks on Eesti
ettevGtjate jaoks vaheladude loomine. Samuti tuleks kaaluda vadlismaale laienemise esimeses
faasis, kus tellimusmahud on veel viikesed, transpordikulude doteerimist.

e Lisaks on vaga oluline pakkuda ettevottele garantiisid, et ta julgeks Uldse votta riski ning alustada
e-eksportimisega.

Platvormi arendajad t&id Uheselt veel vilja, et toimiv otselennulihendus Euroopa suuremate keskustega
on héadavajalik nii partnerite leidmisel, ekspertide siiatoomisel kui ka Uldiselt eduka rahvusvahelise
laienemise tagamiseks. Olukorras, kus Uhendus Tallinnaga vOtab asjatult aega, on jaanud olulised
kontaktid loomata ning vdimalused kasutamata. Siin aitaks ka parema Uhenduse tagamine Riia voi
Helsingiga

Jargnev Tabel 16 koondab kokku ettevdtjate ootused riigile e-ekspordi edendamisel erinevate segmentide
alusel.
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TABEL 16. ETTEVOTJATE OOTUSED RIIGILE E-EKSPORDI EDENDAMISEL SEGMENTIDE ALUSEL

Teenusettevotted

EL seadusandluse ja
regulatsioonide Ghtlustamise
jatkamine

Seadusandlus peaks kaasas
kdima muutuva majandus- ja
arikeskkonnaga

Abi ndustamise ja
konsultatsiooni vormis

Jatkuv t60 Eesti riigi kuvandiga

Messitoetuste pakkumine
alustavale ettevottele

Allikas: autorite koostatud.

Tootmisettevotted

E-ekspordi ndustajad alustavale
ettevittele

E-ekspordi koolituste
pakkumine, vBrgustik-
kohtumiste voi
mentorkohtumiste korraldamine

Kogemuste ja informatsiooni
vahetamine UhisUrituste,
kontaktvorgustike voi
mentorkohtumiste kaudu

Kaubamargi tugevdamise ja
turustamise toetamine

Riigi positiivse kuvandi
tekitamine lisaks IT-le ka mdnes
muus valdkonnas/sektoris

Vilismessidel kdimise toetamine

Kolmandate riikidega
vabakaubanduslepingute
s6lmimine

EL regulatsioonide
Uhtlustamisele kaasa aitamine

Rahvusvaheliste
turuplatsidega/platvormidega
labiraakimiste pidamine

Teavitustoo kaubamargi
kaitsmisest ja selle olulisusest
rahvusvahelistele turgudele
sisenemisel

Edasimiiiijad

Riik vdiks pakkuda
turundustoetust

Sihtriikide pShise ndustamise
pakkumine

E-eksporditavate kaupade
transpordi toetamine voi
osaliselt subsideerimine

Kogemuse jagamise platvormide,

koostéokohtade loomine

Potentsiaalsed eksport6orid

E-ekspordi ndustamine voi
infomaterjalid sihtriikide kohta

E-ekspordi koolituste,
infopdevade korraldamine

Vorgustumist soodustavad
ettevétmised

Tutvustada Eestit ja luua
usaldusvaarset kuvandit

Rahaline toetus e-poe
Ulesehitamiseks

Eesti toodete e-kaubamaja
loomine

Toetuste asemel langetada
makse (t66j6umakse)

Potentsiaalsed e-kauplejad

Alustava e-eksportija
ndustamine

Riigipoolse e-ekspordi
ekspertmeeskonna loomine

Jatkata juba olemasolevate
(valis)spetsialiste kasutamist
arikontaktide loomisel

Kohandada e-eksportijatele
EASis hetkel toimivat
ndustamislahendust
eksportijatele

Jatkuvalt on vajalik t66 Eesti
kuvandiga

Jargmises Eesti expo paviljonis
vGiksid esindatud olla vaid e-
eksportivad ettevotted

Luua Saksamaale ja USA-sse
Eesti riigi poolt subsideeritud
vahelaod, mis aitaks alustavatel
ettevotetel logistikakulusid
optimeerida.

EL seadusandluse ja
regulatsioonide Ghtlustamise
jatkamine

Meetmeid mitte piirata
jaekaupmeeste suhtes

E-poe platvormi arendajad

Rahvusvaheliste
internetiturunduse ekspertide
valjadpe

Informatsiooni jagamist ning
suuremat ekspertide vorgustikku

Eesti edulugude valgustamine ja
edukalt e-eksporti tegevate
ettevotjate kogemuse jagamise
soodustamine

Klastrite ning koostegevuse
edendamine

Eesti ettevotjate jaoks
vaheladude loomine

Vilismaale laienemise esimeses
faasis transpordikulude
doteerimist

Pakkuda ettevottele garantiisid



5. Sekkumisloogika kaardistamine

5.1. Mottekate segmentide valik

Uuringu tulemused naitavad, et eelkdige tekivad e-ekspordis takistuste puhul erinevused kahes
segmendis algselt valja pakutud kolmest segmendist, so teenusepakkujad ja flilsiliste toodete pakkujad
(tootmisettevotted ja edasimiijad). Moningad erinevused tulevad esile kill ka tootmisettevétete ja
edasimiijate vahel, mis on erinevate drimudelite tottu ootusparane, kuid takistuste ulatuse osas pole
need erinevused piisavalt suured, et oleks mottekas ka neid segmente eristada (vt alapunkt 4.3.1). Samuti
ei ilmnenud, et kaks potentsiaalset e-eksportijate segmenti oluliselt teineteisest erineksid takistustest
teadlikkuse ja ulatuse poolest (vt alapunkt 4.3.2). Siiski on oluline réhutada, et tegemist on segmentide
tinglike jaotustega, kuna kvantitatiivse uuringu tulemuste ja kvalitatiivse uuringu iseloomu tdttu pole
vBimalik tulemusi laiendada kdikidele majandusiiksustele.

Sihtturupdhist ettevdtete segmenteerimist pole uuringu piiratud andmete tottu siiski voimalik teha.
Kvalitatiivse uuringu tulemustest selgus, et ettevotted pole koondunud kindlatele sihtturgudele ja e-
eksporti tehakse nii ldhimatele kui ka kaugematele turgudele. Ettevétjad tddesid, et sihtturu valik séltub
vaga erinevatest aspektidest, nagu toote ja teenuse eripdra (nt toote kaal, sdilivusaeg, nisitoode vs
laiatarbekaup), arimudel (otsemiiik vs kohalikud edasimiijad vs rahvusvahelised e-turuplatsid),
ettevOtjate varasem kogemus sihtturul, tarbijate ostuharjumused, sihtriigi regulatsioonid ja interneti
kasutamisse vBimalused.

Uhe tahelepanekuna vdib vilja tuua, et suur osa probleemidest, mille puhul oleks pdhjendatud riigipoolne
sekkumine, tekivad ettevotjatel e-ekspordi tegevusega alustamisel ning tegutsevad ettevotted vajavad
pigem Uldist toetust Eesti tuntuse ja usaldusvdarsuse suurendamiseks ning arikeskkonna ja
koostoopartneritega sujuva koostoo tugevdamiseks. Mitmed probleemid on kommertsliku iseloomuga,
millele lahenduse leidmine sGltub ettevétja enda leidlikkusest ja valikutest (nt logistilised probleemid,
makselahendused), mille osas tuleb siiski ka tegutsevate ettevotjate teadlikkust monevorra suurendada.

Eelnevast tulenevalt on uuringu autorite hinnangul otstarbekas jaotada ldhtuvalt e-ekspordiga seotud
takistuste olulisusest ja nende ulatusest, vottes arvesse kdiki kdesoleva uuringu piiranguid, ettevotted
kahte tinglikku segmenti:

o digitaalsed IT-teenuste pakkujad;
o fiisiliste toodete pakkujad.

Need kaks segmenti jagunevad omakorda kaheks alasegmendiks: alustavad ja tegutsevad ettevotted.

5.2. Probleemipuud

Kéesolevas alapunktis esitatakse kahe segmendi pohised probleemipuud. Probleemipuud aitavad kindlaks
madarata probleemide pd&hjuslikud seosed ning kaardistada p&hiprobleemid ja erinevad alaprobleemid.
Probleemipuuga reastatakse probleemid hierarhiliselt ja tuvastatakse nende omavahelised seosed.
Probleemipuu kaigus tuvastatavad alaprobleemid, kesksed probleemid ja probleemide tagajarjed
vOimaldavad tdapsemini sGnastada probleemi lahendamiseks seatavaid eesmarke ja nende saavutamisega
tekkivaid tulemusi. Jargnevalt esitatud probleemipuudel tdéhendavad punased kastid keskseid probleeme,
nende alla jddvad sinised kastid alaprobleeme ehk algpdhjuseid ja nende kohale jaidvad kastid
probleemide tagajargi.

94



DIGITAALSETE IT-TEENUSE PAKKUJATE E-EKSPORDI TAKISTUSTE PROBLEEMIPUU

PShiprobleem on nii digitaalsete IT-teenuste pakkujate kui ka fuusiliste toodete pakkujate e-ekspordi
puhul sama — Eesti e-ekspordi mahud on vaikesed. Digitaalsete IT-teenuste pakkujate probleemide
analliUs t6i valja, et nende keskseks probleemiks on regulatsioonide jargimisest tekkiv halduskoormus ja

regulatsioonide mahajaamusest tekkiv sobiva regulatiivse keskkonna puudumine ning e-ekspordi

valdkonna uudsusest tulenevad vdhesed teadmised ja oskused piirililesest e-ekspordist. Nende

probleemide allikateks on:

regulatsioonide kohta informatsiooni leidmisega ja nendega kurssi viimisega kaasnev suur aja- ja
halduskulu, mis on tingitud regulatsioonide erinevustest sihtriikides; samuti regulatsioonide
kahetine mdistmine, kuna internetiari loogika erineb traditsioonilistest drimudelitest ja mitmete
seadusandlusest tulenevate ndéuete tditmine pole otstarbekas internetidriga tegelevate
ettevotete puhul, tekitades seeldbi lisanduvaid asjaajamiskulusid;

uute drimudelite arengut toetava regulatiivse keskkonna puudumine, kuna senised regulatsioonid
on koostatud pigem flilsiliste toodete tootjaid silmas pidades;

valdkonna uudsusest tingitud viahesed teadmised ja oskused (nt makselahendustega kaasnevad
valikud, kdibemaksu administreerimisega seotud aspektid).

Jargnev Joonis 17 annab Ulevaate probleemide pdhjuste ja tagajargede vahelistest seostest.

Eesti e-ekspordi mahud on vdikesed

Rahvusvaheline konkurentsivéime

vaheneb

Halduskulud, asjaajamiskulud
suurenevad

Regulatsioonide jargimisest
tekkiv suur halduskoormus

Kolm. riikide klientide asukoha
tuvastamine keeruline seoses
kaibemaksuga

Regulatsioonid sihtriigiti
erinevad

Info leidmine ja nendega kurssi

viimine on ajamahukas

Pidurdab internetidri ja uute
arimudelite arengut

Regulatsioonide on mahajaanud ja
regulatiivne keskkond pole sobilik
uute teenusemudelitel

Regulatsioonid on koostatud
fliisiliste toodete tootjate jaoks

Rahvusvaheliste makseteenuse
pakkujate teenuse kvaliteet on

Vahene digiallkirjade kasutamine
teistes riikides

Puudub voimekus teha
rahvusvahelist e-kaubandust ja
internetiturundust vaheste
teadmiste ia oskuste tdttu

Vahe valdkonda tundvaid eksperte

E-eksport Eestis vahearenenud ja
uus valdkond

JOONIS 17. DIGITAALSETE IT-TEENUSE PAKKUJATE E-EKSPORDI TAKISTUSTE PROBLEEMIPUU.

Allikas: autorite koostatud.
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Digiteenuseid pakkuvad IT-ettevotted tdid valja ka kvalifitseeritud t66jou puuduse probleemi, mis
pidurdab e-teenuste eksporti ldbi selle, et hdid arendajaid, kes suudaksid luua rahvusvaheliselt
konkurentsivoimelisi e-teenuseid on Eestis vdhe ja nende varbamine vialismaalt on raskendatud Eesti
korgete toojoumaksude poolest. Tegemist pole kiill otsese, kuid siiski kaudse e-eksporti takistava teguriga.
Selle probleemiga tuleks tegelda Eesti (ldise majanduskeskkonna konkurentsivdime parandamise
kontekstis, kuna tegemist pole pelgalt e-ekspordi spetsiifilise probleemiga, kuid kdrged t66jGumaksud
kindlasti ei soodusta digitaalsete e-teenuste ekspordi mahtude suurenemist.

Flusiliste toodete pakkujate probleemide anallils tdi vélja, et nende keskseteks probleemideks on
vahesed teadmised ja oskused, kuidas e-kaubandust ja internetiturundust teha, sarnaselt e-teenuse
pakkujatega rahvusvaheliste regulatsioonide jargimisest tekkiv suur halduskoormus, samuti ebavdrdne
kohtlemine rahvusvaheliste e-platvormi pakkujate poolt ning mitte-konkurentsivGimeline logistikateenuse
hinna ja kvaliteedi suhe. Nendel probleemidel on rida alamprobleeme:

e e-eksport on Eestis Usna uus valdkond ning teadmised ja oskused selle miiligikanali kaudu
edukaks adritegevuseks on veel (isna napid. Seetdttu on vahe ka selle ala eksperte ja
olemasolevate ekspertide teadmised ei ole alati vahese kogemuse tottu rahvusvaheliselt
konkurentsivoimelisel tasemel. Informatsiooni jagamine olemasolevatest kogemustest liigub
peamiselt tuttavate (valis)kontaktide ja turul tegutsevate selle ala vdheste ekspertide kaudu,
millele kdigil, eriti vaikematel turul osalejatel pole alati ligipddsu. Takistavaks teguriks edu
saavutamisel on ka piiratud ressursid eelkdige piirililese e-kaubanduse aluseks oleva
sisuturunduse ja internetiturunduse kompetentsi tekitamiseks v&i sisseostmiseks, kuna see on ise
tehes vaga ajamahukas ja sisseostes kallis.

e sarnaselt teenusepakkujatele on ka flusiliste toodete tootjate jaoks probleemiks informatsiooni
hankimine teiste riikide regulatsioonide kohta ning nendes sisalduvatest tingimustest Uheselt
arusaamine, kuna regulatsioonid on riigiti lsna erinevad (nt tarbijadigus ja
kdibemaksuregulatsioonid). Sellega kaasneb sageli suur ajakulu ja raamatupidamislik
asjaajamiskulu. Kolmandate riikidega ari tehes takerdutakse sageli tolliprotseduuridega seotud
asjaajamistesse (nt Venemaaga ari tehes, kus tollireegleid tGsna sageli muudetakse), mis véivad
olla Gsna aegandudvad ja peavalu tekitavad.

e Eesti riigil on tugev kuvand IT-riigina, mis aitab sageli ka teistel tegevusaladel tegutsevaid
ettevGtjaid rahvusvahelises dris usaldusega kaasnevaid probleeme lahendada. Vaatamata sellele
kohtavad fuusiliste e-toodete pakkujad erinevate rahvusvaheliste partnerite poolt ebavordset
kohtlemist, kas siis piiratud ligipaasu voi ebasoodsate tingimuste kujul suurtele rahvusvahelistele
e-turuplatsidele (nt UK Amazon) vGi platvormidele (nt PayPal) sisenemisel. Eesti e-tootjate
kuvand suurte rahvusvaheliste partnerite silmas pole piisavalt tugev, olles mdjutatud ka Eesti
vaiksusest tulenevatest probleemidest — nt ettevotjate mitigimahud on viikesed ja ei véimalda
soodsamaid tingimusi pakkuda.

e Eesti asukoht ja vaiksus on suuresti takistuseks ka ettevotjale rahvusvaheliselt konkurentsi-
vOimelise transporditeenuse pakkumisel, kuna vaiksed muiigimahud ja logistiline asukoht
maéaravad dra transpordi hinna ja tarne kiiruse ning piiratud on ka k&ikidesse riikidesse tarnimise
vOimalus.

Flsiliste e-toodete tootjad tdid probleemina vilja ka suurte rahvusvaheliste makselahendusteenuseid
pakkuvate ettevotete puhul kdrge vahendustasu ja halva teeninduskvaliteedi. Koik ettevétjad sellega siiski
ei ndustunud, vaid pigem nenditi, et turul on makselahendusteenuseid pakkuvaid ettevétteid palju ja neid
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tekib pidevalt juurde, seega on ettevotetel vdimalik valida erinevate teenuspakkujate vahel ja leida
partnerid, kes pakuvad paremat hinda ja teenindust. Selle takistuse puhul taandub p&hiprobleem pigem
sellele, et alustavate ettevotjate teadlikkus maksesiisteemidest ja nendega kaasnevatest vdimalustest on
vdhene. Jargnev Joonis 18 annab llevaate probleemide pGhjuste ja tagajargede seostest.

JOONIS 18. FUUSILISTE E-TOODETE PAKKUJATE E-EKSPORDI TAKISTUSTE PROBLEEMIPUU.

Allikas: autorite koostatud.
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Eesti e-ekspordi mahud on vidikesed

Loobutakse
e-ekspordist

E-eksportijate Loobutakse T -
arv viheneb (teatud) e- Piiratakse FIeRuEl & EttevGtjate
kaupade midgimahte osteta rahvus-

o ekspordist sihtturgudel vaheline
E-poodi ei

teki ostjaid konkurentsi-

vGime

Ak Ettevtete rahv. Halduskulud, - S N Kliendid on vaheneb

. . T atvormidele sisenemine keeruline
Kaubamargi konkurentsi- asjaajamiskulud

tuntus ja vBime vaheneb suurenevad
usaldus

. huk rahulolematud
IEEIEIMELTLCH

Al

i

Ei osata teha rahvusvahelist e- Rahvusvaheliste Suured rahvusvahelised e-platvormi
kommertsi ja internetiturundust regulatsioonide jargimine teenusepakkujad ei kohtle Eesti
viheste teadmiste ja oskuste tottu tekitab suurt halduskoormust ettevotjaid vBrdvaarse partnerina

Transporditeenuse hinna ja kvaliteedi
suhe ei ole konkurentsivdimeline

AN AN AN

Tarbijakaitse { ivBi j 4 ienti
Vihe Ekspertide/ ) Kaibemaksu Eesti konkurentsivdime tootjamaa Tarne- Vahe eraklientidele

reeglid riigiti jooni iigina ja e- j ii Teenuse hind i
veldlani ettevdtjate g i reg:latsmom riigina ja e-kauplejana pole piisavalt e o pakiteenust
erineva iigiti - i allis
tundvaid teadmised riigiti tugev (Ida-Euroopa riik)

pikad osutavaid

erinevad teenusepakkujaid,

eksperte ebapiisavad
N konkurents vdike
. Ebapiisav Ettevotetel
I s Keerline kommunikat- ilai

Puuduvad Puuduvad riikide jalgida _ ! puudub Eesti ei asu
vBrgustikud ressursid regulatsiooni miitigimahtu SO0 sest v?!r‘r.\alus logistiliselt Eesti
vajaliku info ekspertide de kohta de kasvades toot!a“maa kdikidele heas kohas,

hankimiseks vdrbamiseks TOSHIVEE platvormidele EEIGINEE]
kuvandi loomisel siseneda nende

(tuntus IT riigina) viiksuse tdttu

Puudub véimalus
ettevdtete igasse riiki kaupu
tootmismahu tarnida
d vdikesed

pole kergesti kdibemaksu-
kattesaadav kohustuse

Lull Teatud
E-eksport Pole piisavalt tekkimist

Eestis teadmisi sihtriigi

vahearenenu intellektuaalse Pidevalt muutuvad Vahe vabakau- Rahvusvaheliste teer]use-
dja uus omandi kaitse kolmandate riikide banduslepinguid makseteenuse pakkujate el

valdkond kohta tollireeglistikud (nt kolmandate teenuse kvaliteet madal ja —
Venemaa) riikidega vahendustasud kdrged

Esindusdigus Konkurentsitihedat
piirab es kaubagruppides
turgudele edasimuijate
laienemist sihturgude valik

vadrsed (nt -
piiratud

Venemaal)
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5.3. Ettepanekud poliitikavalikuteks

Jargnevalt pakuvad uuringu autorid valja 12 poliitikavalikut ehk tegevust, mis aitavad eespool analiitsitud
e-eksportijate takistusi vdahendada ja panustavad Eesti e-ekspordi kdibemahtude suurenemisse. Uuringu
autorite hinnangul ei ole lahtuvalt probleemide algp&hjustest oluline pakkuda tegevusi eraldi segmentide
I16ikes, kuna enamuse probleemide lahendamiseks vajavad ettevotjad riigilt Gldist tuge. Mitmed vilja
pakutud tegevused on universaalsed ja rakendatavad mitmele ettevotete segmendile.

Tegevuskava valjatootamisel on ldhtutud kvantitatiivses ja kvalitatiivses uuringus esile kerkinud
takistustest ja ettevotjate ootustest. Lisaks on voetud arvesse seda, mida planeeritakse teha piirillese e-
kaubanduse edendamiseks ELi digitaalse Uhtse turu algatuse raames (vt lisa 3), mida on teinud teised
riigid e-ekspordi edendamiseks (kdesolevas t66s juhindutakse eelkdige UK kogemusele, vt lisa 4) ja
millised tegevused on juba hetkel olemas ekspordi konkurentsivGime tdstmiseks (vt lisa 5).

Tegevuskaval on (ks strateegiline eesmark ja kolm alaeesmarki. Eesmarkidele indikaatoreid koos
saavutustasemetega ei seata, kuna puuduvad diinaamilised andmed e-eksportijate arvu ja mahtude
muutuse kohta. Iga alaeesmargi saavutamiseks on valja pakutud konkreetsed tegevused. Igale tegevusele
margitakse juurde detailne tegevuse kirjeldus, millist probleemi tegevus lahendab, millisele segmendile
tegevus voiks olla suunatud, kes vdiks olla vastutav tegevuse elluviimise eest, milline on tegevuse seos
olemasolevate riigi poolt ekspordi edendamiseks pakutavate tegevustega (siinkohal ldhtutakse EASi
jooksvatest tegevustest).

EESMARK: Tegevuskava eesmirk on suurendada Eesti e-ekspordimahtusid ja e-eksportijate
konkurentsivGimet rahvusvahelistel turgudel. Lahiaastate fookus on e-eksportijate arvu suurendamisel ja
Eesti e-ekspordi kdibe kasvatamisel.

ALAEESMARK 1: Ettevdtjate teadlikkus ja oskused rahvusvahelises e-kaubanduses ja internetiturunduses
on head ning Eesti ettevotjad on rahvusvahelises e-kaubanduses konkurentsivdimelised.

TEGEVUS 1: E-EKSPORTIJA INFOPORTAALI loomine. Infoportaal aitab kaasa e-ekspordiga alustamisele.
Portaal pakub ettevétjale vajalikku informatsiooni ja vGimalust testida enda e-ekspordi valmidust
jargmistes valdkondades: 1) ettevdtja status quo: alustav vs tegutsev /teenusepakkuja vs flusiliste
toodete pakkuja / toote spetsiifika, vajalikud sammud alustamisel ettev&tte registreerimiseks; 2) abi
midgiplatvormi valikul; 3) info sihtturgude kohta; 4) muugiplatvormi ja sihtriigi valikute pohjal sobivad
makselahendused; 5) logistikalahendused, sh soovitused teenusepakkujate kohta; 6) edukate e-
eksportijate edulood, mille eesmérk on inspireerida ja julgustada ettevétjaid e-ekspordiga alustama; 7)
Ulevaade riigi pakutavatest alustava ettevéGtja ja eksportija toetusmeetmetest. Lisaks oleks infoportaalis
foorum, kus ekspert vastab klsimustele ja/v&i virtuaalne suhtluskeskkond, kus ettevétjad saavad omavahel
infot vahetada.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: teadmised ja oskused e-ekspordiga kaasnevatest tegevustest
suurenevad, suureneb teadlikkus internetiturundusest, intellektuaalse omandi kaitsest, regulatiivsest
keskkonnast, makselahendustest, tarnevGimalustest, arenevad vorgustikud info hankimiseks.

Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid, eelkdige suunatud alustavale ettevdtjale
Tegevuse elluviija: EAS voi E-kaubanduse Liit.

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega: e-
eksportijate infoportaali loodud pole, analoogse suunitlusega portaal on tradewithestonia.
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TEGEVUS 2: E-EKSPORDIALASED KOOLITUSED/TOOTOAD alustavale e-eksportijatele. To6toad
voimaldavad ettevdtjal positsioneerida oma vaartuspakkumise ning pakuvad osalejatele teavet lihtse
digitaalse turuga kaasnevatest vdimalustest, rahvusvahelise e-poe Ulesehitamisest ja selle nahtavuse
tdstmisest, toodete/teenuste internetis turundamisest ja turustamisest, sh rahvusvahelistele turuplatsidel
miilimine, makselahenduste valikud ja rakendamine, piirililese e-kaubanduse logistika ja hinnakujundus,
kaubamargi kaitsmine ja andmekaitsega seotud aspektid jne.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: teadmised ja oskused e-ekspordiga kaasnevatest tegevustest
suurenevad, suureneb teadlikkus internetiturundusest, regulatiivsest keskkonnast, intellektuaalse omandi
kaitsest, makselahendustest, tarnevGimalustest, arenevad vorgustikud info hankimiseks.

Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid, eelkdige suunatud alustavatele ettevotetele

Tegevuse elluviija: koolituste elluviijateks vdivad olla EAS, ettevdtluse esindusorganisatsioonid, aga ka
erasektori koolituspakkujad. Naiteks v&ib koolitusi ldbi viia Marketingi Instituut ning neid viivad labi e-
ekspordi praktikud ja e-eksportivad Eesti jt Euroopa riikide ettevdtjad.

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega: EASI
ekspordivaldkonna koolitused, sihtturu seminarid.

TEGEVUS 3: E-EKSPORDI TEAMi kdivitamine. E-TEAM meeskonna eesmark on aidata alustaval e-
eksportijal oma toodet/teenust rahvusvahelisel turul muima hakata. Meeskonnaliikmed (4-6 liiget)
katavad oma teadmistega jargmisi e-ekspordi jaoks olulisi valdkondi: juriidika, infotehnoloogia, turundus,
maksed/finantsid, logistika. Mentoritena kaasatakse rahvusvahelise e-kaubanduse eksperdid/ndunikud.
Justiits- ja teised Eesti ministeeriumid kaasavad E-TEAMi e-eksporti puudutava seadusandluse
vdljatodtamisel nii, et ettevdtja jaoks tekib ,one stop shop” kdigi oma e-ekspordi valjakutsetega
poordumiseks. Ettevotjal on enne E-TEAMI kaasamist selge ettekujutus, millist teenust/toodet ta soovib
rahvusvahelistel turgudel e-kanalite kaudu muima hakata. E-TEAMiga koost6os hinnatakse e-toote/e-
teenuse potentsiaali ja tootakse vilja toimiv ja praktiline darimudel/strateegia, alustades sellest, millistele
turgudele seda toodet/teenust vdiks mutima hakata ja I6petades sellega, kuidas see kliendile kohale jduab

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: teadmised ja oskused e-ekspordiga kaasnevatest tegevustest
suurenevad, suureneb teadlikkus internetiturundusest, intellektuaalse omandi kaitsest, regulatiivsest
keskkonnast, makselahendustest, tarnevéimalustest, arenevad vorgustikud info hankimiseks.

Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid, eelkdige suunatud alustavatele ettevotetele
Tegevuse elluviija: EAS

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:
analoogset tegevust pole, sarnaneb mdningal maéaral Ekspordindustajate tegevusega, kuid on oluliselt
laiem sisu poolest.

TEGEVUS 4: MENTORITE VORGUSTIKU LOOMINE. Mentorluse eesmérk on pakkuda ettevdtjatele tuge e-
ekspordiga alustamisel. Vorgustikku kuuluvad pika-ajalise e-ekspordi kogemusega mentorid ndustavad
alustavaid e-eksportijaid vastavalt enda teadmistele ja oskustele erinevatel teemadel ja sihtturgudel e-
ekspordi praktikas. Mentorvorgustikus on esindatud ka valismentorid (eelk&ige turunduse valdkonnas),
kui vajaliku kompetentsiga eksperti Eestis pole. E-TEAMIil on oma eelarve, millest kaetakse mentorite
kaasamise kulud.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: teadmised ja oskused e-ekspordiga kaasnevatest tegevustest
suurenevad, suureneb teadlikkus internetiturundusest, intellektuaalse omandi kaitsest, regulatiivsest
keskkonnast, makselahendustest, tarnevGimalustest, arenevad vorgustikud info hankimiseks.
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Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid, nii alustavad kui ka tegutsevad ettevotted
Tegevuse elluviija: EAS voi ettevotluse esindusorganisatsioonid.

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:
analoogne tegevus EASis mentorklubid.

TEGEVUS 5: E-EKSPORDI VAUTSERi VALIASTAMINE. Riik annab vélja vautserid vaartusega 4000-5000
eurot, mida saab ettevdtja kasutada rahvusvahelise e-poe arendamiseks. Ulejadanud vajaliku summa katab
ettevGtja. Pilootprogrammina annab E-TEAM eraldi taotlusvoorus valja 10 sellist vautserit, millega
ettevdtja saab nt 15 véimaliku tarkvaraarendaja/e-turundaja teenust sisse osta eesmargiga avada e-pood
3-6 jooksul. 3 kuu jooksul antakse vélja veel 10 sellist vautserit ning kui vdhemalt 60% rahastatud
ettevOtetest naitab kasvavaid miiliginumbreid, jatkatakse toetusmeedet vahemalt kahe aasta jooksul,
valjastades kuni 25 vautserit aastas.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: parandab e-eksportija rahalist voimekust.
Tegevuse sihtriihm: fiilisiliste toodete tootjad, eelkdige suunatud alustavatele ettevotetele
Tegevuse elluviija: EAS

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:
analoogne tegevus innovatsiooniosak.

TEGEVUS 6: E-EKSPORDI INTERNETITURUNDUSE TOETUS. Toetuse eesmdrk on aidata alustaval ja
tegutseval e-eksportijal oma toote vGi teenusega rahvusvahelistele turgudele edukalt siseneda ja mdki
kasvatada. Toetust on voimalik saada erinevateks tegevusteks, nagu e-toote ekspordituru nduetega
vastavusse viimiseks, brandide valjatootamiseks, internetiturunduse (valis)ekspertide varbamiseks, turu-
uuringute teostamiseks, Google Adwords jms tegevuste teostamiseks. E-TEAM madrab toetuse tdpsema
iseloomu ja vdljaandmise tingimused.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: parandab e-eksportija rahalist vimekust, tdstab teadlikkust
internetiturunduse tegemisest.

Tegevuse sihtrithm: fiilisiliste toodete eksportijad, alustavad ja tegutsevad ettevotted
Tegevuse elluviija: EAS
Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:

analoogne tegevus puudub

TEGEVUS 7: KOGEMUSTE JAGAMISE PLATVORMIDE JA UHISURITUSTE KORRALDAMINE. Uhisirituste
kaigus jagavad edukad e-eksportijad oma seniseid kogemusi, alustavatel ettevotjatel juba kogenematutelt
nou kisida. Need Uritused vdimaldavad ka vahetada kontakte ja/vdi olla aluseks uutele
koostoopartnerlussuhetele, nt avanevad vdéimalused (histurunduse, brandiarenduse, transpordi
korraldamiseks.

Tegevuse probleemi allikas: teadmised ja oskused e-ekspordiga kaasnevatest tegevustest suurenevad,
suureneb teadlikkus internetiturundusest, intellektuaalse omandi kaitsest, regulatiivsest keskkonnast,
makselahendustest, tarnevGimalustest, arenevad vorgustikud info hankimiseks.

Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid, alustavad ja tegutsevad ettevétted

Tegevuse elluviija: ettevdtluse esindusorganisatsioonid, EAS, ettevotjad
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Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:
analoogne tegevus sihtturu seminarid.

TEGEVUS 8: E-EKSPORTIJATE ANDMEBAASI KOOSTAMINE, mille kaudu oleks ettevdtjatel véimalik samas
valdkonnas tegutsevad ettevétjad lles leida ja vajadusel nendega ise otse kontakti votta teadmiste ja
kogemuste vahetamiseks. Andmebaas luuakse soovitavalt osana E-TEAMi infokeskkonnast vdi mdénest
senisest eksportijate andmebaasist.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: parandab vorgustumist ja e-ekspordi alase info hankimist.
Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid, alustavad ja tegutsevad ettevotted.
Tegevuse elluviija: EAS.

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:
analoogne eksportijate andmebaas tradewithestonia kodulehel.

TEGEVUS 9: E-EKSPORDIALASTE INFOMATERJALIDE KOOSTAMINE e-ekspordi edendamisele kaasa aitavate
teemade kohta, nagu lhtse digitaalse turu strateegia tegevused ja sellest tekkivad vGimalused, sihtriikide
pdhised erinevused regulatsioonides ja maksudes, teenuse/tootega seotud spetsiifika tundmine e-
eksportimisel, e-ekspordiga seotud makselahendused, transpordilahendused ja erinevad teenusepakkujad.
Kompaktsed infomaterjalid aitaksid ettevétjatel kiiresti info Ules leida ja vajaliku info katte saada

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: parandab e-ekspordi alase info hankimist, teadmised e-
ekspordiga kaasnevatest tegevustest suurenevad.

Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid, eelkdige suunatud alustavatele ettevotetele
Tegevuse elluviija: EAS vdi ettevotluse esindusorganisatsioonid

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega: EASi
infomaterjalid.

ALAEESMARK 2: Eesti riigi ja ettevdtjate kuvand on rahvusvahelistel turgudel positiivne.

TEGEVUS 10: JATKATA EESTI KUl USALDUSVAARSE MAJANDUSKESKKONNAGA RIIGI KUVANDI
TUGEVDAMIST. Tegevuse raames jatkatakse t0o0d Eesti (ldise maine tdstmisega erinevatel
institutsionaalsetel tasanditel (ministeeriumid, rakendusiiksused, saatkonnad, vélisesindused) eesmargiga
tutvustada Eestit usaldusvdarse, hea majanduskeskkonna, labipaistvate &ritavade ning innovaatiliste
lahendustega paindliku vaikeriigina. Eesti turundamist valisturgudele vdiks teha valdkondade pdhiselt, nt
Eesti innovaatilised e-teenused, Eesti disain (rGiva- ja tekstiilidisain, graafiline disain, modéblidisain), Eesti
palkmajad, Eesti ilutooted, Eesti mahetooted, Eesti ehitusmaterjalid jms. Lisaks toetatakse tegevuse
raames rahvusvaheliste e-kauplemisega seotud usaldusmirgiste saamist, nt EMOTA usaldusmargis. >*.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: suurendab Eesti riigi ja ettevotjate positiivset kuvandit.
Tegevuse sihtrithm: fiilsiliste toodete pakkujad.

Tegevuse elluviija: MKM, EAS, muud vastutavad institutsioonid.

2yt tapsemalt http://www.emota.eu/.
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Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:
analoogne tegevus Eesti kui innovaatilise riigi kuvandi loomine.

TEGEVUS 11: RIGI TUGI RAHVUSVAHELISTELE TURUPLATSIDELE SISENEMISEL, kui esineb Eesti
ettevotjate diskrimineerimist. Toetuse andmine saab olema juhtumi pdhine, mis tdhendab, et kui
ettevottel tekib probleem rahvusvahelisele turuplatsile sisenemisel véi kui teda mingil muul pdhjusel
koheldakse teiste ELi riikidega ebavordselt, siis teavitab ta sellest Majandus- ja
Kommunikatsiooniministeeriumi, kes pakub tuge probleemi lahendamiseks.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: parandab ettevétjate vGimekust rahvusvahelistele platvormidele
sisenemisel.

Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid.
Tegevuse elluviija: MKM, EAS, muud vastutavad institutsioonid.

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:
analoogne tegevus puudub.

ALAEESMARK 3: Eesti regulatiivne keskkond toetab rahvusvaheliselt konkurentsivdimelise e-aride teket ja
Eesti ettevdtjad hindavad Eestis e-aride tegutsemiskeskkonnana kdrgelt.

TEGEVUS 12: ARIKESKKONDA MOJUTAVATE SEADUSANDLUSTE MUUTMISED/VAUATOOTAMISED
KOOSKOLAS MAJANDUSKESKKONNA MUUTUSTEGA. Selleks, et Eesti ettevdtjate rahvusvaheline
konkurentsivéime ei vdaheneks, on oluline tagada arikeskkonda reguleeriva seadusandluse muutumine
paralleelselt muutuva majanduskeskkonnaga, et see ei hakkaks takistama uute adrimudelite arengut ja
teket. Lahenduseks regulatsioonide liialt suurele fookusele fiilisiliste tootjate tegevuse reguleerimisel
peaks arendama regulatsioone teenuseekspordi keskseks. Oluline on selgitada vélja, millised
regulatsioonid takistavad digiteenuste arengut ja millises ulatuses nad seda teevad. Selle tegevuse osana
ndeme regulaarse drimudelite arenguseire sisseviimist ning vahemalt 2 korda aastas e-ari arenguseire
toorihma kokkukutsumist.

Tegevus vahendab jargmisi probleeme: parandab regulatiivset keskkonda.
Tegevuse sihtrithm: kdik segmendid, eelkdige interneti teenusepakkujad.
Tegevuse elluviija: Riik, arikeskkonna seaduseloome eest vastutavad institutsioonid.

Tegevuse seos olemasolevate riigi poolt pakutavate ekspordi edendamisele suunatud tegevustega:
analoogne tegevus puudub.

Regulatsioonide erinevusest ja jargimisest tekkiva halduskoormuse vdahendamiseks uuringu autorid
eraldi tegevusi viélja ei paku, kuna nende lahendamine eeldab ELi tasandil sekkumist. ELi digitaalse
Uhisturu strateegia raames on ette nadhtud rida tegevusi piirililese e-kaubanduse lihtsustamiseks ka
regulatiivse keskkonna parendamiseks. Tegevustena nahakse ette veebioste reguleerivate lepingute ja
tarbijakaitse dGigusnormide Uhtlustamist, asukohapshiste piirangute kaotamine ja kdibemaksureeglite
lihtsustamist liikmesriikide vahel (vt ka lisa 3). Seega peaks digitaalse thisturu tekke tulemusena muutuma
regulatiivne keskkond ettevottele soodsamaks. Esialgselt voib regulatsioonide muudatustest tekkiv
halduskulu ettevdtjate jaoks muutuda suuremaks, kuid pikemas perspektiivis peaks ettevétjad ndagema
digitaalsest Uhisturust tekkivaid véimalusi. Lisaks, kuna regulatsioonid muutuvad Uhtlasemaks kdikide
lilkmesriikide jaoks, muutub ka ebavordsete kohtlemistega kaasnevate juhtumite arv vaikemaks voi kaob
Uldse.
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Samamoodi ei pea uuringu autorid otstarbekaks votta samme maksetega ja makselahendustega seotud
probleemide lahendamiseks, kuna ka need takistused vahenevad lahema kahe aasta jooksul digitaalse
Uhisturu tegevuste raames makseregulatsioonides tehtavate muudatuste jargselt (vt tdpsemalt alapunkt
4.3.1 — maksetega seotud probleemid). See muudab maksete teostamise sujuvamaks ja lihtsamaks. Lisaks
on makselahendustega seotud probleemid suuresti seotud ettevotjate vahese teadlikkusega, kuna turule
tekib erinevaid teenusepakkujaid pidevalt juurde, mis annab vdimaluse ebasobivate tingimustega ja halva
teenindusega pakkuja valja vahetamiseks uue pakkuja vastu. Digitaalse Uhisturu tegevuste tulemusena
kasvab konkurents makseteenuse pakkujate seas veelgi, mis toob kaasa ka teenuse hinna alanemise ja
vahendab oluliselt senini valja toodud maksetega seotud probleeme.

Samuti pole transpordihinna ja teenusekvaliteedi probleemi lahendamiseks uuringu autorite hinnangul
vaja riigi poolt eraldi tegevusi valja arendada. Korgete transpordikulude probleemi on keeruline
lahendada, kuna selle peamiseks pdhjuseks on Eesti asukoht ja vdiksus. Kill on ekspertide hinnangul
transporditurul rahvusvahelise e-logistika teenusepakkujate arv suurenemas ja see peaks juba |ldhiaegadel
tooma kaasa transpordihinna alanemise. Vorreldes suurtel turgudel tegutsevate konkurentidega jaab
transpordihind siiski alati Eesti e-kauplejate jaoks pudelikaelaks (vt vBimalike lahenduste kohta alapunkt
4.3.2 — logistilised probleemid). Transporditeenuse kvaliteedi paranemisele aitavad aga kaasa ELi
digitaalse Uhisturu tegevused, kus liheks eesmargiks on ka kvaliteetsema postipakiteenuse toetamine.
Nende tegevuste tulemusena paraneb oluliselt tarne kvaliteet (nt muutub saadetiste jalgitavus) ja sellega
kaasneb klientide usaldusvaarsuse tous. Tarne kiirust on aga samuti keeruline olulisel maaral mdjutada.
Ettevotjad peaksid arendama tooteid, milles osas nad suudavad hinnaeelist saavutada — kerged ja vaiksed
niSitooted, mida on vdimalik ka lennutranspordiga saata vdi mille vaartus Uletab transpordihinda.
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6. Esmase moju hindamine

6.1. Olulise mojuga tegevuste tuvastamine

Statistiliste andmete vahesuse tottu tuli uuringus moju ulatuse kindlakstegemisel tugineda e-ekspordiga
tegelevat ettevbtjate endi hinnangutele. Selleks saadeti 36 ettevdtjale valja kisitlus, kus kirjeldati
varasemate uuringufaaside tulemusena vélja tootatud tegevusi ning paluti ettevotjatele hinnata, kui palju
vOiks antud tegevus kaasa aidata e-ekspordi arengule. Kisitlusele vastas 23 ettevotet, seega ei saa neid
tulemusi statistiliselt Gldistada kogu e-ekspordiga tegelevate ettevdtete riihmale. Ettevétjate antud
hinnangute pohjal voib valjapakutud tegevused jagada nelja rihma.

Nende tegevuste pohul vastas 16 vastanut 23-st, et tegevus aitab olulisel maaral kaasa e-ekspordi
arengule. Nende tegevuste hulka kuuluvad:

o e-ekspordiinternetiturunduse toetus,

o arikeskkonda mojutavate seadusandluste muutmised/valjatéétamised kooskdlas
majanduskeskkonna muutustega,

e  riigi tugi rahvusvahelistele turuplatsidele sisenemisel.

Kdigi nende tegevuste puhul leidsid vastajad, et tegevuste finantseerijaks ja elluviijaks peaks olema riik.
K&iki neid tegevusi pidasid ihtmoodi oluliseks nii alustavad kui ka juba tegutsevad ettevotted.

Jargmise riihma moodustavad tegevused, mida 12—13 vastanut 23-st hindas olulise m&juga tegevusteks.
Siia hulka kuuluvad naiteks jargmised tegevused:

o e-ekspordialaste koolituste pakkumine,
o e-ekspordi TEAMi kdivitamine,
e  Eesti kui usaldusvdarse majanduskeskkonnaga riigi kuvandi arendamise jatkamine.

Koolitusi ja e-ekspordi TEAMi kaivitamist pidasid md&jusamaks just alustavad ettevétjad, samas kui
tegutsevad ettevdtjad toetasid alustavast ettevdtjatega vorreldes suhteliselt rohkem Eesti kui e-
eksportoori kuvandi parandamist. Koolituste ja e-ekspordi TEAMi puhul olid ettevotjate hinnangud
lahknevad, kas selle tegevuse eest peaks vastutama riik. Pigem nahakse siin riigi ja erasektori
koostoovdimalusi. Eesti kuvandi puhul loodetakse siiski peamiselt riigi tegevusele.

Kolmanda riihma moodustavad tegevused, mille puhul vastanud ettevotjad valdavalt leidsid, et tegevused
aitavad moningal maaral kaasa e-ekspordi arengule:

e e-eksportija infoportaali loomine,
e mentorite vorgustiku loomine,
o e-ekspordi vautSeri valjastamine,

e kogemuste jagamise platvormide ja Ghislrituste korraldamine.
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Ka nende tegevuste osas jagunevad ettevotjad kaheks — on neid, kes ootavad riigipoolset sekkumist, ja on
neid, kes arvavad, et selle tegevuse vOiks enda kanda votta erasektor ise. Ainus tegevus, millel kindlasti
nahakse riigi suurt rolli, on e-ekspordi vautserite valjastamine.

Neljanda rilhma moodustavad tegevused, mille osas oli kdige enam ettevstjaid, kes hindasid, et
tegevused ei too kaasa e-ekspordi suurenemist ning kdige vahem neid, kes leidsid, et need tegevused
vOiks oluliselt kaasa aidata e-ekspordi arengule. Nende tegevuste alla kuulusid:

e e-eksportijate andmebaasi koostamine,
e e-ekspordialaste infomaterjalide koostamine.

Nende tegevuste mdju hindavad ebaoluliseks nii alustavad kui ka juba tegutsevad ettevdtjad, viimased on
monevorra kriitilisemad. Enamik ettevotjaid arvab, et kui seda teha, peaks e-eksportééride andmebaasi
koostamise eest vastutama riik, infomaterjalide koostamise osas jagunevad vastajad aga taas kahte
sarnase suurusega rithma.

6.2. Tegevuste kulu hindamine

Tegevuste kulutGhususe hindamiseks tuleb hinnata soovitava sihttaseme muutust ja vorrelda seda
meetme rakendamiseks tehtud kulutustega. Paraku ei ole uuringus vdimalik kasutada dinaamilisi
andmeid e-eksportooride arvu muutuste kohta ja taielikult puuduvad andmed e-ekspordi mahtude kohta,
mistottu klassikalist kulutGhususe hindamist ei ole vdimalik uuringus teostada. Kill aga on vdimalik teha
tegevuste maksumuse vahelist vordlust. Jargnevalt esitatakse esmalt kavandatavate tegevuste vdimalik
kulu (vt Tabel 17). Kuluhinnangute andmise aluseks on EASi poolt sarnaste meetmete kuluhinnangud,
mida on kohandatud vastavalt sihtriihma suurusele.
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TABEL 17. TEGEVUSTE RAKENDAMISE KULUKALKULATSIOONID

Tegevus

Kulukoht

Kuluarvestuse Investeering Jooksev kulu Vordlusbaas

aastas

Kommentaar

E-eksportijate infoportaal

E-ekspordi TEAM kdivitamine

Infoportaali disain,
veebilahendus ja

Work in Estonia 160 000 EUR Work in Estonia
veebiportaali arenduse

sisutootmine: maksumus.
Infoportaali haldamine 1 inimene taisajaga, 30415 EUR
tootasuga 1900 EUR
kuus
Infoportaali 2 siseriiklikku 6000 EUR
teavitustegevused teavitusiritust aastas

(siseriiklikud), 2 Gritust

KOKKU

TEAMI liikmete tootasu

160 000 EUR 36 415 EUR

5 inimest, keskmise 200 100 EUR E-residentsuse
tdo6tasuga 2500 EUR arendamine

kuus

WIE haldab 1,5 inimest
kuus, siin portaali
kasutajate arv vaiksem,
mistGttu arvatav vajadus
ka madalam (1 in)

Teavituslrituse keskmine
maksumus WiE ca 3000
EUR

E-residentsuse projektis 7
inimest.

200 100 EUR
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E-ekspordi vautseri viljastamine  Vautseri finanstkulu (5000 5000 EUR vautser, 35
EUR per vautser, 35 vautSerit aastas
vautSerit aastas

175 000 EUR Eeldame, et e-
eksportoore tuleb juurde
aastas 5% ehk umbes 20
ettevotet, neist 75%
kasutab vautSerit. Lisaks
soovib 5% toimivatest e-
eksportooridest (20
ettevGtete) uuendada
oma veebikeskkonda
(kokku 35 ettevotet)

Haldamine 0,5 tookohta, keskmise
tdotasuga 1600 EUR
(50%
innovatsiooniosakute
halduskulust)

12 806 EUR Innovatsiooniosakud Innovatsiooniosakute
puhul vdib arvestada Ghe
tootaja taistooajaga,
keskmise kuutasuga
1600.-1700.- (bruto)

KOKKU

187 806 EUR

Kogemuste jagamise Uhisirituste 6-8 Uritust aastas 24 000 EUR Aasia infokeskus; Keskmiselt 3000-4000
platvormide ja Uhisiirituste korraldamiskulud Sihtturu seminarid EUR Urituse kohta.
korraldamine Tegevuste 1in 1800 EUR kuus, 0,5 14 407 EUR
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koordineerimine koormusega

KOKKU 38 407 EUR

E-ekspordialaste infomaterjalide  Sisutootmine 1 axt kahepoolne 2400 EUR Orienteeruv ajakulu
koostamine varviline voldik
1in 1 kuu, 1800 EUR
Kujundus ja disain 10 tundi, 35 eur/h 350 EUR Keskmine (turuhind 3
pakkumist)
Trikiteenus 1000 Ex kahepoolne 150 EUR Turuhind (keskmine
varviline voldik turuhind 3 pakkumist)
KOKKU 2900 EUR

Riigi tugi  rahvusvahelistele Rahvusvaheliste MKM jooksev tookohustus, puudub info
turuplatsidele sisenemisel turuplatsidega suhtlemine  tegevuse kulu arvutamiseks

ja probleemide
lahendamine MKM
ametnike poolt
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6.3. Koondhinnang tegevuste oodatavale mojususele ja kulule

Alljargneval Joonis 19 on esitatud tegevused tegevuste mdju, kulu ja osalejate/kasusaajate arvu pdhjal.
Mullide suurus kajastab hinnangulist kasusaajate arvu aastas, mdju hinnangu puhul on kasutatud skaalat,
kus 4 tahistab olulist m&ju ja 1 tahistab vaikest moju.

JOONIS 19. E-EKSPORTI TOETAVATE TEGEVUSTE VORDLUS

500000 ® E-EKSPORTIJA INFOPORTAALI LOOMINE

® E-EKSPORDIALASTE KOOLITUSTE PAKKUMINE

400000

E-EKSPORDI TEAM KAIVITAMINE

@ MENTORITE VORGUSTIKU LOOMINE

300000

@ E-EKSPORDI VAUTSERi VALJASTAMINE

© E-EKSPORDI INTERNETITURUNDUSE TOETUS

200000

® KOGEMUSTE JAGAMISE PLATVORMIDE JA
UHISURITUSTE KORRALDAMINE

E-EKSPORTIJATE ANDMEBAASI KOOSTAMINE
100000

E-EKSPORDIALASTE INFOMATERJALIDE
KOOSTAMINE

® EESTI KUI USALDUSVAARSE
‘ ! MAJANDUSKESKKONNAGA RIIGI KUVANDI
4 5 ARENDAMISE JATKAMINE
® RIIGI TUGI RAHVUSVAHELISTELE TURUPLATSIDELE
SISENEMISEL

Tegevuse hinnanguline aastane makumus (EUR)

-100000 ARIKESKKONDA MOJUTAVATE SEADUSANDLUSTE
Hinnang maju ulatusele MUUTMISED/VALUATOOTAMISED KOOSKOLAS
MAJANDUSKESKKONNA MUUTUSTEGA

Allikas: autorite arvutused

Teostatud anallilsist tulenevalt soovitavad uuringu autorid jargmist.

Kdige mdjukamad, kuid samas suhteliselt kulubkonoomsed tegevused, mis tuleks koheselt ellu rakendada
on jargmised.

1. Tagada riigipoolne valmisolek reaktiivselt pakkuda tuge Eesti kui e-kaupleja paritoluriigiga
seonduvate probleemide lahendamisel, seda eriti ebavérdsete tehingutingimuste korral (suured
rahvusvahelised midgiplatvormid, makseslsteemid jms).

2. Tagada Eesti kui usaldusvdarse majanduskeskkonnaga riigi kuvandi arendamise jatkamine.
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3. Tagada riigi valmisolek proaktiivselt arendada uutele e-drimudelitele sobivat tegevuskeskkonda.
Selle tegevuse osana ndeme regulaarse drimudelite arenguseire sisseviimist ning vahemalt kaks
korda aastas e-ari arenguseire tooriihma kokkukutsumist.

Ettevotjate ootused riikliku e-turunduse toetuse modjule on samuti korged, kuid kuna selle tegevusega
kaasneb markimisvaarne kulu riigile ning ei ole selge, kuis suur vdiks olla tegevuste reaalne moju
ekspordimahu kasvule, siis soovitame selle tegevuse puhul kaaluda eksperimentaalse
poliitikakujundamise kasutamist. Nii on vdimalik osalusrihma ja kontrollrihma tulemusi vorreldes
objektiivselt hinnata toetuste mdju e-ekspordi mahtude muutusele. Meetmete laialdasem rakendamine
tuleks otsustada parast eksperimentaalsete pilootprojektide teostamist.

Suhteliselt kulutShusad, kuigi pisut madalama oodatud mdjuga on ka e-eksportodridele pakutavad
koolitused, mida tuleks eelistada e-ekspordi TEAMile ja infoportaali vidljaarendamisele. Samas e-ekspordi
alaste koolituste pakkumisega ei pea tegelema otseselt riik, vaid seda vdiks teha koostdos
ettevGtlusiihendustega.

E-ekspordi TEAMi loomine oli ettevotjate jaoks samuti pigem olulist mdju omav tegevus, kuid tegevusega
kaasnevad korged kulud ning vaike otseste kasusaajate arv, mis muudavad selle tegevuse vérreldes teiste
tegevustega suhteliselt ebatdhusaks. Soovitame meetme kaalumisel vdrrelda EASi rakendatava e-
residentsuse meeskonna t66 tulemuste maju.

Kuigi kogemuste jagamise platvormide ja iihisiirituste korraldamist hindasid ettevdtjad kdigest
moningast mdju omavaks tegevuseks, siis arvestades tegevuste kulu ja voimaliku sihtriihma suurust, vdiks
seda tegevust siiski kaaluda. Selle tegevuse puhul voiks eestvedajaks ja vastutajaks olla siiski ettevétluse
esindusorganisatsioonid, mitte riik.

E-ekspordi vautserite viljastamise puhul on oodatav md&ju veelgi madalam ja puudutab peamiselt e-
kauplejaid. Seega soovitamse selle tegevuse pakkumist kaaluda pigem teisejargulisemana. Samuti vajaks
ka see meede piloteerimist, et hinnata vautSerisiisteemi tegelikku mdju e-ekspordi mahu véi e-
eksportijate arvu muutustele.

E-eksportéoride infoportaali iseseisvana valjaarendamine on kill suhteliselt kulukas tegevus, kuid
arvestades infoportaali laialdast kadttesaadavust, vGib selle mdju olla Uksikute ettevbtete toetamisega
vorreldes siiski margatavalt suurem. Ettevotjad ndevad siiski infoportaalil vaid mdéningast, mitte eriti
olulist moju e-ekspordi arengule. SeetSttu on IGppkokkuvdttes meie hinnangul tegemist liiga kuluka
tegevusega, mis ei pruugi kaasa tuua oodatud efekti. Kill vGiks modelda e-ekspordi alase info
integreerimise peale teiste eksportdoridele suunatud teenustega (nt ekspordi kasiraamatule e-ekspordi
teemade lisamine, globaalsete eestlaste vorgustiku kasutamine sihtturu e-valmiduse testimiseks vms) ,

E-eksportijate andmebaasi ja e-ekspordi infomaterjalide koostamise mdju hinnati ettevdtjate poolt
suhteliselt vaikseks. Samas on nende tegevuste kulu ka kdige madalam. Seega soovitame pigem neid
tegevusi kaaluda kui lisateavituse vahendeid, mida jallegi seotakse juba kdimasolevate tegevustega (nt e-
ekspordi dimensiooni lisamine eksportddéride andmebaasile).
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Lisa 1. Intervjueeritavate taustatunnused

TABEL 1. FOOKUSRUHMA ARUTELUDES OSALEJATE NING INTERVJUEERITAVATE ARV ETTEVOTTE KLIENDITUUBI NING
TOOTAJATE ARVU JARGI

Kliendittup EttevGtte suurus
B2C B2B B2C/B2B Mikro | Vaike Keskmine Suur

Teenusepakkujad - 1 6 - 3 4 -
Tootjad 3 4 4 1 2 -
Edasimuujad 2 3 1 4 1 1 -
Ettevotted, kes ekspordivad, kuid ei tee

e-eksporti (potentsiaalsed e-eksportijad) 1 1 4 3 - 3 -
Ettevotted, kes muilvad e-kanalites, kuid

ei ekspordi (potentsiaalsed e-eksportijad) 4 1 1 2 2 1 1
Platvormi pakkujad - 5 - 4 1 - -

Allikas: autorite koostatud.
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Lisa 2. Ettevotete takistused e-ekspordiga
tegelemisel

JOONIS 1. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL (N=63)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...

E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine

EttevGtte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu

E-kanalites mutigiga seotud juriidilised probleemid

Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge

Logistikavorgustiku puudumine

Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu muiki teha
E-kanalites muligiga seotud turvalisuse ja...

Midgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 9S0%

M Pole oluline W Vahe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

JOONIS 2. E-EKSPORTI MITTE TEGEVATE ETTEVOTETE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL (N=76)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...

E-kanalites mitgiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...

Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites multigiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda vddrkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine
Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu mulki teha
E-kanalites muiigiga seotud turvalisuse ja...

Mitgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 90%

H Pole oluline  EVahe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.
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JOONIS 3. E-EKSPORTIJATE, KELLE E-EKSPORDI OSAKAAL KAIBES ON VAIKSEM KUl 25%, TAKISTUSED PIIRIULESE E-
KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL (N=37)

Ei oska vélismaal e-kanalite kaudu muuki teha
Logistikavorgustiku puudumine
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Ei suuda pakkuda vorkeelset kliendituge

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...

Transpordikulude keeruline prognoosimine

Mutgi kulud e-kanalites on liiga suured vérreldes...
E-kanalites multigiga seotud juriidilised probleemid

E-kanalites muiigiga seotud turvalisuse ja...

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu

E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 9S0%

H Pole oluline  mVahe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

JOONIS 4. E-EKSPORTIJATE, KELLE E-EKSPORDI OSAKAAL KAIBES ON VAHEMIKUS 25% - 75%, TAKISTUSED PIIRIULESE E-
KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL (N=15)

Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu maiki teha
Logistikavorgustiku puudumine
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus
Ei suuda pakkuda vddrkeelset kliendituge

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine

Mutgi kulud e-kanalites on liiga suured vérreldes...
E-kanalites multigiga seotud juriidilised probleemid

E-kanalites muiigiga seotud turvalisuse ja...

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu

E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 9S0%

H Pole oluline W Vahe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.
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JOONIS 4A. E-EKSPORTIJATE, KELLE E-EKSPORDI
KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL (N=11)

OSAKAAL

Praxis 2016

KAIBES ON ULE 75%, TAKISTUSED PIIRIULESE E-

Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu mulki teha
Logistikavorgustiku puudumine
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus
Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge
Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine
Mutgi kulud e-kanalites on liiga suured vérreldes...
E-kanalites miiligiga seotud juriidilised probleemid
E-kanalites mldgiga seotud turvalisuse ja...
Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites mitgiga seotud makseprobleemid, sh...

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...

H Pole oluline

H Vihe oluline

-90% -70% -50% -30% -10%

H Keskmiselt oluline

10% 30% 50% 70% 90%

Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

JOONIS 5. HULGI- JA JAEKAUBANDUSE TEGEVUSALA E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA

TEGELEMISEL (N=15)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...
E-kanalites mitgiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine
Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus
Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites milgiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda vddrkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine
Ei oska vélismaal e-kanalite kaudu mulki teha
E-kanalites muiigiga seotud turvalisuse ja...

Miidgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes...

H Pole oluline

B Vihe oluline

-90% -70% -50% -30% -10%

m Keskmiselt oluline

10% 30% 50% 70% 90%

Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.
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JOONIS 6. KUTSE-, TEADUS- JA TEHNIKAVALDKONNA E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA
TEGELEMISEL (N=12)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...
E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine
Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivGtu keerukus ja maksumus
Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites mutigiga seotud juriidilised probleemid

Ei suuda pakkuda vddrkeelset kliendituge

Logistikavorgustiku puudumine

Ei oska valismaal e-kanalite kaudu miuitiki teha

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 90%

E-kanalites muiigiga seotud turvalisuse ja...

Mutgi kulud e-kanalites on liiga suured vérreldes...

M Pole oluline m Vahe oluline m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

JOONIS 7. TOOTLEVA TOOSTUSE TEGEVUSALA E-EKSPORTIATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA
TEGELEMISEL (N=8)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...

E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites milgiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine

Ei oska valismaal e-kanalite kaudu mutki teha

E-kanalites muiigiga seotud turvalisuse ja...

Mutgi kulud e-kanalites on liiga suured vérreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 90%

H Pole oluline H Vihe oluline m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.
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JOONIS 8. TOOTAJATETA E-EKSPORTIVATE ETTEVOTETE TAKISTUSED PIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL
(N=25)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...

E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine

Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...

Kaupade tagasivGtu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites multigiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine
Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu mulki teha
E-kanalites muiigiga seotud turvalisuse ja...

Mutgi kulud e-kanalites on liiga suured vérreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 9S0%

H Pole oluline  mVahe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

JOONIS 9. E-EKSPORTIVATE MIKROETTEVOTETE (1-9 TOOTAJAT) TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA
TEGELEMISEL (N=28)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...
E-kanalites mitgiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine
Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivGtu keerukus ja maksumus
Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu

E-kanalites milgiga seotud juriidilised probleemid

Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge

Logistikavorgustiku puudumine

Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu muiki teha
E-kanalites muligiga seotud turvalisuse ja...

Mitgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 90%

MW Pole oluline  mVahe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.
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JOONIS 10. ALATES 10 TOOTAJATEGA E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL (N=10)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...
E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine
Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus
Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites milgiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda vodrkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine
Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu muliki teha
E-kanalites muligiga seotud turvalisuse ja...

Midgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 90%

H Pole oluline  ®Vidhe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

JOONIS 11. NIl ERA KUI ARIKLIENTIDEGA E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL
(N=24)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...
E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine
Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus
Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites mutigiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda voorkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine
Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu mulki teha

E-kanalites muligiga seotud turvalisuse ja...

Miitgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 90%

M Pole oluline W Vahe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.
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JOONIS 12. PEAMISELT ARIKLIENTIDEGA E-EKSPORTUATE TAKISTUSED PIIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL
(N=30)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...

E-kanalites miiligiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine

EttevGtte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivotu keerukus ja maksumus

Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...
Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu
E-kanalites miligiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda vddrkeelset kliendituge

Logistikavorgustiku puudumine

Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu muiiki teha
E-kanalites muligiga seotud turvalisuse ja...

Mutgi kulud e-kanalites on liiga suured vérreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 90%

H Pole oluline  mVidhe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.

JOONIS 13. PEAMISELT ERAKLIENTIDEGA E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED PIRIULESE E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL
(N=9)

Riiklike maksude keeruline prognoosimine, sh...
E-kanalites migiga seotud makseprobleemid, sh...
Transpordikulude keeruline prognoosimine
Ettevotte tooted ja teenused ei ole sobilikud e-...
Kaupade tagasivGtu keerukus ja maksumus
Logistilised probleemid, sh tarneaeg ei ole kliendile...

Tarbijate usalduse puudumine e-kaubanduse vastu

E-kanalites multigiga seotud juriidilised probleemid
Ei suuda pakkuda vddrkeelset kliendituge
Logistikavorgustiku puudumine

Ei oska vdlismaal e-kanalite kaudu muliki teha

E-kanalites muligiga seotud turvalisuse ja...

Midgi kulud e-kanalites on liiga suured vorreldes...

-90% -70% -50% -30% -10% 10% 30% 50% 70% 90%

H Pole oluline  mVahe oluline  m Keskmiselt oluline Vaga oluline

Allikas: E-dri ja e-kaubanduse uuringu andmebaas, autorite arvutused.
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JOONIS 14. E-EKSPORTIJATE TAKISTUSED E-KAUBANDUSEGA TEGELEMISEL ETTEVOTTE TEGEVUSALA ALUSEL

EttevOtte tooted ja teenused ei ole sobilikud
veebimuugiks

Veebimiugiga seotud logistilised probleemid

Veebimiugiga seotud makseprobleemid

Veebimiugiga seotud IKT turva- ja
andmekaitseprobleemid

Veebimigiga seotud kulud olid voi oleks suuremad
kui tulud

Veebimiitgiga seotud juriidilised probleemid

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

H TOOtlev toOstus M Jae- ja hulgimiik M Info ja Side ® Veondus ja laondus Majutus ja toitlustus

Allikas: Infotehnoloogia ettevéttes uuringu andmebaas, autorite arvutused
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Lisa 3. Euroopa lihtse digitaalse turu strateegia
raames planeeritavad tegevused e-ekspordi
edendamiseks

Globaalne majandus on jarjest kiiremini digitaliseerumas. Info- ja kommunikatsioonitehnoloogia ei ole
enam ainult Uks spetsiifiline tegevusvaldkond, vaid on kdikide kaasaegsete sektorite aluseks. Internet
ja digitehnoloogiad on muutmas nii inimeste kui ka ettevtete igapdevaseid toiminguid. Kiire areng
toob kaasa arvestatava potentsiaali innovatsiooniks, kasvuks ning té6kohtade loomiseks. Kuid kiired
muutused toovad ka esile kiisimusi ja probleeme poliitikakujundajate jaoks. K&ik EL’i liikmesriigid
seisavad silmitsi sarnaste probleemidega, mille lahendamiseks ei piisa riiklikul tasandil to6tamisest.
Mitmete takistuste Uletamiseks on vaja Uleeuroopalist lahendust, mis on ajendanud Euroopa
Komisjoni looma Digitaalset Uhisturgu (Digital Single Market).

Digitaalne Uhisturg v&imaldab kaupade, teenuste, inimeste ja kapitali vaba liikumist ning loob
inimestele ja ettevdtetele sujuva ligipadsu interneti tegevustele. Toimiv Digitaalne Uhisturg tagab
ausa konkurentsi ja tarbijate ning isikuandmete korgetasemelise kaitse séltumata rahvusest voi
asukohariigist. Digitaalne Uhisturg on vajalik, et aidata Euroopa ettevdtetel kasvada ning tagada
Euroopa plsimine digimajanduse juhtpositsioonil. Euroopa Liit ei kasuta praegu digiajastu kdiki
vOimalusi — killustatus ning barjdarid, mida fiilsilise Uhisturu juures ei eksisteeri, takistavad
digimajanduse arengut. Probleemide lahendamine tooks Euroopa SKP’le kaasa 415 miljardi euro
suuruse kasvu. Digitaalse Uhisturu edendamiseks valjatédtatud Digitaalse Uhisturu Strateegia seisab
kolmel sambal ning h6lmab endas mitmeid tegevusi.

Strateegia esimese samba eesmark on luua ettevdtjatele kasvamiseks uusi voimalusi. Uute voimaluste
loomine saab toimuda I6hkudes olemasolevaid takistusi piirililese kaubanduse ees. Esmajarjekorras
on vaja tdhelepanu poodrata lepingu- ja autoridiguste harmoniseerimiseks ning vahendada
kdibemaksuerisustest tingitud halduskoormust. Tarbijate usalduse tdstmiseks piirililese e-kaubanduse
vastu on vaja luua taskukohased ja kvaliteetsed piirililesed postipakiteenused. Tapsemalt on plaanis
jargnevad muudatused/tegevused:

e midjad saavad tugineda piirililestes tehingutes oma riigi seadustele

tdiendavalt harmoniseerida mulgilepinguga kaasnevad digused ja kohustused

e tdpsustada ja parandada jarelvalveasutuste &igusi ja koostood rikkumiste kiiremaks
avastamiseks

e |uua ELi Gilene interneti platvorm ostu-miiligitehingutega kaasnevate vaidluste lahendamiseks
e meetmed postipakiteenuse hinnaldbipaistvuse suurendamiseks

e ebadiglaste asukohapdshiste piirangute kaotamine

e tagada seaduslikult ostetud digitaalse toote vdi teenuse piirililene kasutusdigus

o intellektuaalse omandidiguse joustamine, keskendudes kommertsulatuses rikkumistele

e kolmandatest riikidest tulnud kaubasaadetise impordierandi kaotamine

Esimese samba tegevustest vbidavad kdige rohkem ettevdtted, kelle jaoks valmistab kdige rohkem
probleeme maksude ja transpordikulude keeruline prognoosimine. Mitmed tegevused lihtsustavad ja
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vahendavad piirililese e-kaubandusega tegelemiseks vajaminevat infohulka. Teiselt poolt tdstavad
mitmed planeeritud muudatused ka tarbijate valmisolekut piirilileselt osta.

Digitaalse Uhisturu Strateegia teine sammas keskendub turu toimimiseks vajaliku usaldusvairsete,
kiirete, taskukohaste vorkude ja teenuste loomisele, mis teiselt poolt kaitsevad tarbijate G&igusi
privaatsusele ja isikuandmete kaitsele ning samas suudavad kaasa aidata innovatsiooni tekkele. Teise
samba eesmarkide taitmiseks on hadavajalikuks tugeva, konkurentsivGimelise ja dinaamilise
telekomisektori olemasolu, kes suudaks teha vajalikke investeeringuid, et kasutada ara pilveteenuste,
suurandmete (Big Data) ja asjade interneti poolt loodud uusi véimalusi. Siinkohal valmistab Euroopa
Komisjonile muret teatud platvormide, mille olulisus teiste turuosalistele on saamas jarjest
kriitilisemalt tahtsamaks, turujoud. Teise samba eesmarkide saavutamiseks on kavas jargnevad
tegevused:

e tootada vilja Gihtse turu Idhenemine raadiospektri reguleerimiseks ja haldamiseks

e vadhendada regulatoorset killustatust, mis takistab vOrguoperaatoritel mastaabiefekti
saavutamast, kuid seejuures tagada ka tarbijate efektiivne kaitsmine

e tagada vordsed tingimused kdikidele turuosalistele ning reeglite jarjepidev rakendamine

o pakkuda stiimulit kiire lairiba vOrgu ehitamisse investeerimiseks, sh. universaalteenuse
direktiivi (Universal Service Directive) lilevaatamine

o platvormide labipaistvuse tagamine nt otsingutulemuste esitamisel

o platvormide poolt kogutava informatsiooni kasutamise reguleerimine

e ettevOtjate takistuste analiilis, mis tekivad lihelt platvormilt teise liikkumisel
o illegaalse sisu vastu vaitlemine

e e-privaatsuse direktiivi llevaatamine tagamaks andmete kaitse ning turuosaliste vordne
kohtlemine

Teise samba tegevuste elluviimine aitab suurendada tarbijate usaldust e-kaubanduse vastu, teeb
ettevotetele lihtsamaks sobivate platvormide valimise ning tagab nii tarbijatele kui ettevétjatele
parema ja kiirema ligipaasu internetile.

Kolmas sammas on eesmargiks seadnud terve majanduse digitaliseerimise. Jargneva 10 aasta jooksul
on oodata koikide sektorite jarjest suuremat soltuvust digislisteemidest. Euroopa Liidu ettevotete
konkurentsivéime sailitamiseks tuleb soodustada digitehnoloogiate kasutuselevétmist. Praegu
kasutab ainult 1,7% Euroopa Liidu ettevotetest IKT kdiki vdimalusi ning 41% ei kasuta Uhtegi
vOimalust. Majanduse digitaliseerimine loob ka tingimused inimeste suuremaks kaasamiseks
Uhiskonna tegevustesse labi e-valitsemise, e-tervise, e-energia, e-transpordi jne. Kolmanda samba
tegevused holmavad:

e andmete vaba ringluse initsiatiivi (Free flow of data initative) valjaté6tamine, mis eemaldab
takistused andmete vabaks liikumiseks ning ergutab avalikke andmete kasutamist
innovatsiooni loomiseks

e standardite valjaté6tamine tagamaks koostalitusvéime tervisevaldkonnas (telemeditsiin, m-
tervis), transpordis (reisiplaneerimine, e-kaubavedu), keskkonna ja energiavaldkonnas

e digioskusi kasitletakse votmekomponentidena tulevastes oskuste ja koolituste initsiatiivides

o e-valitsuse tegevuskava 2016-2020, mille raames vGetakse ette jargnevad tegevused:
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e liikmesriikide ariregistrite sidumine 2017. aastal

Praxis 2016

e ainult tkskord” (once-only) printsiibi piloteerimine 2016. aastal

o (ihtse digivarava (Single Digital Gateway) poole liikkumine ihendamaks erinevaid

Euroopa ja rahvuslikke kodanikele ja ettevotetele suunatud portaale

e kiirendada tleminekut liikkmesriikide thtsele e-allkirjale.

Kolmanda samba tegevused loovad ettevétetele ja inimestele tingimused digioskuste arendamiseks

ning vahendavad takistusi nii oma kui teiste riikide véimuesindajatega suhtlemisel. Jargnevalt on Tabel

18 esitatud kokkuvGte kolmest samba tegevuste ajaraamist.

TABEL 18. DIGITAALSE UHISTURU STRATEEGIA TEGEVUSED

Tarbijatele ja ettevotjatele parema
ligipadsu tagamine interneti
kaupade ja teenuste tarbimiseks

Digivorgustike ja -teenuste arenemiseks
sobilike tingimuste loomine

Digimajandus kasvupotentsiaali
maksimeerimine

. taskukohasema ja
kvaliteetsema
postipakiteenuse toetamine
(2016 | pa)

. veebioste reguleerivate
lepingute ja  tarbijakaitse
oigusnormide  Uhtlustamine
(2015)

. satelliit- ja kaabellevi direktiivi
Ulevaatamine (2015-2016)

. asukohapohiste piirangute
kaotamine (2016 | pa)

. autoridiguste kaasajastamine
(2015- 2016)

. kaibemaksureeglite
lihtsustamine (2016)

e telekommunikatsiooninormide
tmberkorraldamine (2016)

e audivisuaalse  sektori  reeglite
kaasajastamine veebiplatvormide
tegevuse labipaistvuse
analtisimine (2016)

e tarbijate usalduse tdstmine (2015-
2016 | pa)

. toostuse digitaliseerimine
(2016)

. standardite ja
koostalitlusvoime
valjatootamine (2015-2016)

. vaba andmevoo ning
pilvandmetootluse  algatus
(2016)

. digioskuste parandamine
ning e-teenuste potentsiaali
drakasutamine (2016)

Midrkus: sulgudes toodud esialgne tegevusega I6pule jGudmise aeg.

Allikas: A Digital Single Market Strategy for Europe 2015.

Digitaalse Uhisturu Strateegia on eesmirgiks seadnud jduda kdikide tegevustega iihele poole hiljemalt

2016. aasta I6puks.

127




E-ekspordi edendamise kontseptsioon ja tegevuskava Praxis 2016

Lisa 4. Teiste riikide praktikad e-ekspordi
toetamisel Uhendkuningriigi niitel

E-ekspordi tegevuskava valjatéotamiseks ja lahendustele tingimuste kujundamiseks analiisiti Ghe
sisendina vilisriikide praktikaid. Selle kaigus pdorati tahelepanu poliitikameetme ja/v8i programmi
rakendamise tingimustele, rakendamismehhanismide valikutele ja rakendamise tulemuslikkusele.
AnaliiUsitavate valisriikide praktikate valikul ldhtuti olemasolevast e-kaubanduse tasemest -
informatsiooni otsimisel vdeti suurema tdhelepanu alla riigid, kus oli kdrgem e-kaubanduse véi e-
ekspordi maar. Valisriikide praktikate Ulevaate koostamisel keskenduti eelkdige Euroopa riikidele,
kuna nendega on Eestil kdige sarnasem geopoliitiline taust; kolmandate riikide praktikaid kdesolevas
uuringus ei kasitleta.

Sobivate valispraktikate leidmine osutus arvatust keerulisemaks, kuna e-ekspordi edendamisele kui
Uhele ettevétlust hoogustavale poliitikameetmele on erinevates riikides veel isna vahe tahelepanu
pooratud. Kdige kaugemale on selles osas jsudnud Uhendkuningriigid (UK), kes on vilja td6tanud
spetsiaalselt e-ekspordi edendamisele suunatud programmi. Teistes riikides® eraldi e-ekspordi
edendamisele suunatud meetmeid vidlja tootatud pole, kuid ettevdtetele pakutakse erinevaid
vOimalusi ka selle muidgikanali kaudu oma tegevust valisturgudele laiendada kas e-kaubandust
edendavate ja/vGi eksporti toetavate meetmete kaudu. Seetdttu keskendub jargnev llevaade UK e-
ekspordi edendamise programmi tegevuste detailsele tutvustamisel.

Siinkohal on oluline markida, et UK praktikat tuleb kasitleda eeskatt nditena, mida Eesti e-ekspordi
tegevuskava kujundamisel ennekdike valideerimise eesmargil kasutada saab. UK praktika ei pruugi
olla kohaldatav Eestis tulenevalt erinevast turutbrgetest, arikeskkonnast, arengutasemest, turu
suurusest ning paljudest muudest tingimustest.

UK valitsus pakub eksportooridele toetust peamiselt kahe laiema tegevuse kaudu:

1. Ekspordi finantseerimine ja kindlustamine, millega tegeleb UK ekspordilaenu agentuur UK
Export Finance®. Selle tegevusega voetakse pangalaenuga kaasnev risk agentuuri kanda
vOimaldades llemere UK kaupade ja teenuste ostjatel saada UK eksportijatelt kaupade véi
teenuste ostmiseks laenu Samuti pakutakse eksportddridele riskikindlustust tGilemere ostjate
tasumata arvete maksmise vastu.

2. Koolitused ja toetused eksportddridele kaubanduse ja investeerimise edendamisega
tegelevalt agentuurilt UK Trade & Investment (UKTI). Agentuur pakub toetust nii alustavatele
kui ka juba tegutsevatele eksportooridele.

Jargnevalt tutvustatakse pdhjalikumalt UKTI poolt 2014. aasta septembris valja tootatud e-
eksportimise edendamisele suunatud spetsiaalset teenustepaketti — E-Exporting Programme.

5Telste riikidena olid vaatluse all Belgia, Hispaania, lirimaa, lisrael, Kreeka, Kiipros, Leedu, Lati, Madalmaad, Malta,
Prantsusmaa, Rootsi, Saksamaa, Soome ja Sveits.

%6 \/t UK Export Finance kodulehekillg: https://www.gov.uk/government/organisations/uk-export-finance.
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E-Exporting programmi piloteerimisega alustati novembris 2013. Paketi p&hiolemuseks on
informatsiooni ja teadmiste jagamine peamiselt vdike- ja keskmise suurusega ettevotetele. Programmi
eesmdark on aidata UK ettevdtetel miilla enda kaubamarke tarbijatele Gle maailma ja kasvatada
dritegevust e-ekspordi kaudu. Programmi raames pakutakse ettevotetele jargmisi teenuseid:

e kohaliku UKTI keskuse kaudu on vdimalik kokku leppida kohtumine tasuta ndu ja abi
saamiseks rahvusvahelise kaubanduse eksperdiga ja saada ligipaas UKTI Glemaailmsele
kontaktide vérgustikule;

e vdimalust kohtuda digitaalse kaubanduse ndunikuga/konsultandiga, kes aitab vilja td6tada ja
rakendada rahvusvahelist e-kaubanduse strateegiat;

e aidatakse sisse seada ettevdtte tegevust erinevates e-turuplatsides ja jagatakse infot uute
Ulemaailmsete e-turuplatside kohta;

e turuhinnast madalamate hindadega ligipaasu olla dra margitud mdonel e-turuplatsil, sh
makstes madalamaid komisjonitasusid ja vdimalust kasutada tasuta prooviperioodi;

e ligipdasu e-ekspertide pangale (‘E-Expertise Bank’) tasuta nGu saamiseks, kuhu on koondatud
Ule 175 B2B/B2C teenuspakkuja;

e vdimalust Gihineda maililistiga, mille kaudu jagatakse infot valdkondlike ekspertide, virgustike
ja e-kaubanduse trendide kohta.

E-ekspertide panga kaudu on ettevdtetel, kes pole kunagi varem e-kaubandusega kokku puutunud,
vOimalik saada tasuta noOuandeid kaubamargi registreerimisel, veebilehe registreerimisel,
kulukalkulatsioonide tegemisel, kauba transpordi ja maksemeetodite valikul, maksude registreerimisel
ning turundusalastes tegevustes.

Lisaks informatsiooni ja teadmise jagamisele on antud programmi raames ka peetud otselabiradkimisi
erinevate e-turuplatsidega saavutamaks Uhendkuningriigi ettevdtetele paremaid tingimusi. Rahalist
toetust pakutakse ettevotetele messidel osalemiseks ning uute eksporditurgude anallisimiseks.
(Exporting in ... 2014).

UK programmi tegevused on suunatud kolmele sihtriihmale:
e ettevotted, kes pole varasemalt e-kanalite kaudu miigiga tegelenud;

o ettevotted, kes juba miilivad e-kanalite kaudu oma tooteid, kuid vajavad selleks abi
spetsiifilistes valdkondades;

e kogenud e-kanalite kaudu miiligiga tegelejad, kes soovivad miilia enda tooteid erinevatel
Glemaailmsetel platvormidel.

Teenuseid pakutakse kdikidele ettevotetele sdltumata nende suurusest voi tegevusalast, st eri tilpi
ettevotetele.

Programmist toetuse saamiseks tuleb ettevdtjal votta otse Ghendust UKTI'ga nende kodulehe kaudu,
kust taotleja suunatakse edasi konsultandi juurde. UKTI'l on ka kohalikud keskused maakondades,
kuhu samuti on ettevétjatel véimalik otse abi taotlemiseks péérduda.
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Olulisemad programmi tulemused on:
e 280 ettevottel on olnud véimalus kohtuda tks tGhele digitaalse kaubanduse ndunikuga;
o e-ekspertide panga kaudu on vdimalik ndu kiisida 175-It eksperdilt;

e UK ettevotetele on vilja kaubeldud soodsamad tingimused 14-| e-turuplatsil tegutsemiseks,
sh véimalus saada liikmeks ilma liikmemaksuta, véimalus kasutada tasuta sisseelamisperioodi
ja turuplatsile sisenemisel pole vaja tasuda lepingutasu.

e 383 miljonit Briti naela ettevétete ekspordi edendamiseks.

Kokkuvotvalt nditab teiste riikide praktikate analiils, et UK on oma tervikliku e-ekspordi edendamise
meetmete paketiga selge erand. Paljud riigid on seadnud prioriteediks iildise digimajanduse
arendamise voi tdpsemalt ka e-kaubanduse arendamise ning e-eksport ei ole fookuses. E-ekspordi
edendamine toimub kaudselt labi tingimuste loomise e-kaubanduse arenemiseks ning seejarel
pakkudes piisavalt tuge eksportimise alustamiseks, sealjuures keskendumata e-ekspordi spetsiifikale.
Samas on e-kaubandus arenenud tohutu kiirusega ning on vagagi vdimalik, et paljud riigid ei ole just
seetdttu jdudnud valja tootada ka e-eksporti otseselt toetavaid meetmeid.

Tahelepanu tuleb juhtida ka asjaolule, et paljud e-eksporti toetavad tegevused on just Euroopa Liidu
tasandil Gihtse digitaalse turu initsiatiivi raames juba planeerimisjargus (vt peatiikk 3). Uhtlustades
andmekaitseseadusi, vahendades maksuerisusi, koondades kokku erinevusi EL’i liikmesriikide
seadusandluses ning luues keskse informatsioonipunkti EL’i riikide logistika ja postiteenuseid
pakkuvatest ettevotetest aitab EL tervikuna ise lahendada suurimaid probleemkohti, mis praegu
takistavad ettevotetel EL lleselt tegeleda e-kaubandusega. Siinkohal v&ivad EL’i tegevused aidata
samavaarselt kaasa ettevotete e-ekspordi intensiivsuse kasvule kui tiksikud riiklikud meetmed
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Lisa 5. Strateegiadokumentide lilevaade

Strateegia-
dokumendi
nimetus

1.
Konkurentsivoi
me kava "Eesti
2020"

Eesmark

Kava kaks keskset
eesmarki on Eesti
tootlikkuse ja
t66hdive tdstmine.
Lahiaastate
peamine fookus on
hariduse ja
t66hdive
valdkonnal,
réhuasetusega
pikaajaliste ja
noorte to6tute
tooturule
integreerimisel
ning oskuste
arendamisel.

Alaeesmargid

Suurendada Eesti
ekspordi osatdhtsust
maailma kaubanduses.
Eesmaérkide saavutamise
eelduseks on, et Eesti
ekspordimahud peavad
kasvama maailma
keskmisest kasvutempost
2-3 protsendipunkti vorra
kiiremini. EttevGtete
eksport vajaks kestvalt
riigipoolset toetust kdige
laiemas mdttes ehk
teisisdnu vajatakse nii
ndustamisi kui koolitusi
kui ka
otsetoetusmeetmeid ja
tagatismeetmete
jatkumist. Jatkata
meetmetega, mis on
suunatud ekspordi
toetamisele ja koost66
arendamisele, pakkuda
riigipoolset tuge
ettevotjatele
viélisturgudele minemisel
labi vélisesinduste
efektiivsema kasutamise.

Il Ettevotjatele
ekspordivoimekuse
kasvu ning
ekspordipotentsiaali
kasutamist
soodustavate
toetusmeetmete
pakkumine.

Il Integreeritud
lahenemiste
soodustamine
loomemajanduse, IKT
ja teiste
vGtmetehnoloogiate
koostoime maju
suurendamiseks

Tegevused

Il a. Jatkata kesk- ja pikaajaliste eksporditagatiste
pakkumist Eesti ettevotete ekspordivoimekuse
tdstmiseks laiendatud sihtgrupile.

b. Ettevotja arenguprogrammi ekspordile suunatud
tegevuste kdivitamine

c. Riiklikult tagatud ekspordilaenu véljastamisskeemi
loomine Eesti eksport6oride valisklientidele,

d. Viia ellu ekspordi ja valisinvesteeringute valdkonna
tegevuskava '"Made in Estonia 3.0",

f. Kaivitada Eesti suursaadikutest, EASi vélisesindajatest
ja Eesti aukonsulitest koosnev ariesindajate vorgustik
(EESTI-v6rgustik),

h. Ekspordi infoteenuste pakkumine ja koolituste
korraldamine ettevotjatele

Il f. Ettevotjate oskuste suurendamine ja teadlikkuse
tostmine, samuti investeeringute stimuleerimine e-ari ja
e-kaubanduse lahenduste nutikamaks ja laiemaks
kasutuselevdtuks ariprotsessides (nt
teadlikkuskampaania uute tehnoloogiate tutvustamise
eesmargil voi valdkondlikud demokeskused).

Tegevuse staatus

a. Tegevus jatkub

b. Meede avati 2015 Il kv
c. Skeem olemas,
d. Tegevus jatkub,

f. Tehakse 2015-2016,

h. Viiakse ellu EASi ekspordi

omategevuste raames. Labi viidud

nii koolitusi, korraldatud
Uhistende messidel, samuti

tootavad EASi ekspordindustajad

valisturgudel

Il f. MKM aastatel 2015-2018

Tulemus-
indikaator

Eesti ekspordi
osatdhtsus
maailma
kaubanduses

Tulemus-
indikaatori
algtase ja

Iopptase

Algtase:
0,085%
(2009),
0,100%
(2015)

Lopptase:
0,110%
(2020)
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2. Eesti
ettevotluse
kasvustrateegia
2014-2020

1. Tosta tootlikkust
tootaja kohta
Euroopa Liidu
keskmisega
vorreldes 80%-ni

2. Tosta toohdive
madra
vanusegrupis 20-64
76% tasemele

Alaeesmark 3: Eesti
ettevotted on aktiivsed
eksportijad (suurendada
Eesti osatdhtsust
maailmakaubanduses,
eksportooride arvu; toote
keskmise ekspordi hinna
muutus)

Alaeesmark 4: EttevGtted
hindavad Eestit
tegutsemiskeskkonnana
korgelt

3.1 meede MUUK JA
TURUNDUS -
Ekspordi
arendamiseks on
loodud héstitoimiv
tugistruktuur

4.1 meede
KONKURENTSIPOSITS
IOON - Ettevotetele
on tagatud soodne
tegutsemiskeskkond

3.1.1 Kasvatame eksportivate ettevotete arvu ja uutele
turgudele sisenemise oskust

3.1.1.1 Ekspordi arendamise omategevused -
eksportdoride tugi valisturgudel: ekspordindunike
vGrgustik, assotsieerunud konsultandid

3.1.1.2 Ekspordi arendamise omategevused -
arivéimaluste loomine: ekspordibuldooserid,
valismessidel osalemine, kontaktreiside korraldamine,
ostujuhtide Eestisse

3.1.2 Tegevus: aitame hoogustada ettevétjate
eksporditegevust

3.1.2.1 Ekspordi ja valisinvesteeringute valdkonna
tegevuskava ""Made in Estonia 3.0" véljatootamine ja
elluviimine

3.1.2.2 Ekspordi arendamise suuna omategevused-
ekspordi infoteenused, nGustamine, koolitused
3.1.2.3 Ekspordilaenu ja ekspordikindlustuse
véljastamine

3.1.2.4 EttevGtja arenguprogrammi ekspordile suunatud
tegevused, lahtuvalt individuaalse ettevotte ekspordi
arendamisega seotud vajadustest

3.1.3 Tegevus: soodustame ekspordikoost6od
3.1.3.1 Ekspordikoost66 soodustamiseks toetame
vorgustumist (sh Ghisturundus, brandiarendus)

3.1.4 Tegevus: Eesti kui innovaatilise riigi kuvandi
loomine

3.1.4.1 Turundustegevused ekspordi arendamise
omategevuste raames

3.1.4.2 Vastutustundliku ettevGtluse arendamine labi
EttevGtluse Auhinnale jatkusuutliku ettevotte
alamkategooria lisamise

3.1.4.3 Vastutustundliku ettevotluse arendamine labi
vastavasisuliste koolituste korraldamise

4.1.1 Tegevus: arendame kapitaliturge

4.1.1.2 Tagatise, laenu v6i ekspordikindlustuse
véljastamine

4.1.7 Tegevus: arendame ja turustame Eesti kuvandit
4.1.7.1 Eesti kuvandi arendamiseks korraldame
sihtturgudel investorseminare, to6tame
mainekujundusega, arendame demokeskust

3.1.1.1 Ekspordipartneri otsingu
teenust kasutanud 120
eksportoori

3.1.1.2 Jatkub

3.1.2.1 Jatkub

3.1.2.2 Jatkub
3.1.23

3.1.2.4 2014 pilootprojekti
rakendamine, 2015 to6tatakse
vilja tdismahus programmi
kontseptsioon

3.1.3.1 Meede avatud, uue
perioodi klastrid kaivitunud

3.1.4.1 6 turundusdritust?

3.1.4.2 Ettevotluse auhind 2015

3.1.4.3 2015. a koolituste
programmi vastutustundliku
ettevGtluse teema lisatud.
4.1.1.2 Viiakse labi
rahastamisvahendite
investeerimisstrateegiate
valjatootmise hange; s6imitakse
rahastamisvahendite elluviimise
leping SA KredExiga.

4.1.7.1 2015. a 70 mEUR
valisinvesteeringuid Eestisse
meelitatud. Eesti kuvandi
varskendamise tegevused

Meede 3
tulemusindika
atorid:

a) Eesti
osatdhtsus
maailmakauba
nduses

b)
Eksportooride
arv

c) Toote
keskmise
ekspordi hinna
muutus

Algtase:
a) 0.099%
(2011)

b) 11281
(2012)

c) 130,6
(2011)

Lopptase:
a)0,11%
(2020)

b) 15700
(2020)

c) vaartuse
kasv kiirem
kui EL-is
keskmiselt
(2020)
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Alaeesmark 5: Eesti
ettevotted on
globaalsetes
kasvuvaldkondades
konkurentsivdimelised

5.1 meede
KASVUALAD - Loodud
on soodsad
tingimused
kasvualade arenguks

4.1.8 Tegevus: tdstame loomemajanduse valdkonna
ettevotete konkurentsivéimet

4.1.8.3 Loomemajanduse valdkondades tegutsevate
ettevotete ekspordivéimekuse arendamine

5.1.1 Strateegia tegevus: koostoovorgustike
arendamine (sh. rahvusvaheliselt)

5.1.1.1 Koostoovorgustike programmi valjatéotamine ja
rakendamine

koost66s valdkondlike
vastutajatega, EV100 ja Eesti EL
eesistumise tooriihmaga.

4.1.8.3 RU poolt kdivitunud 2015

5.1.1.1 Uue perioodi
koostoomeetmed on avatud,
rahastamisotsused tehtud ja
struktuurid kaivitunud.
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3. Eesti
Infoiihiskonna
Arengukava

Eestis on loodud
hasti toimiv
keskkond IKT
laialdaseks
kasutamiseks ja
nutikate
lahenduste
loomiseks, mis on
seeldbi tdstnud
majanduse
konkurentsivoimet,
inimeste heaolu ja
riigivalitsemise
tohusust.

1. Alaeesmark:
majanduse kasvu, riigi
arengut ja elanike heaolu
toetav IKT taristu;

2. Alaeesmark: rohkem
kdrgema
lisandvaartusega
tookohti, suurem
rahvusvaheline
konkurentsivéime ja
korgem elukvaliteet
inimeste IKT- oskuste
tousu kaudu;

3. Alaeesmark: nutikas
riigivalitsemine

4. Alaeesmark: e-Eesti
tuntuse tGus maailmas

1.2 Meede: Avaliku
ja erasektori Uihtse
teenusteruumi
arendamine
(Meetme eesmark:
Teenuste baastaristu
toetab Eesti elanike
ja ettevotjate
toimetamist nii kodus
kui ka piiritileselt)

2.2 Meede:
K&rgemate IKT-
oskuste edendamine

4.1 Meede: Eesti IKT-
kogemuse levitamine
rahvusvaheliselt (e-
Eesti meediakajastus
maailma meedias)

1.2.1 Arengukava tegevussuund: Arendatakse
teenusteruumi koosvoime lahendusi nii, et need
vastaksid tehnoloogia arengule ning toimiksid
turvaliselt nii riigi siseselt kui ka piiriiileselt.

1.2.1.1 Tootatakse valja ja rakendatakse baastaristu (X-
tee, ID kaardi infrastruktuur) arendamise ja haldamise
kontseptsioon (49)

1.2.1.2 BDOC standardi kasutuselevétmisega seotud
jatkutegevused: 1) teavitustegevused; 2) luua tehniline
lahendus ajalooliste (ddoc) ja vdahemlevinud
digiallkirjade valideerimiseks. 3) luua tehniline lahendus
mis lihtsustab ddoc formaadis olevate failide
Uleallkirjastamist uuema, turvalisema allkirjaga (60)
1.2.1.3 Arendatakse X-tee uus versioon eesmargiga
pakkuda piiritleseid teenuseid (67)

1.2.1.4 X-tee rahvusvahelise kasutuse uuringud ja case-
study'd lutisimise eriparade tuvastamiseks ning X-tee
piiritileste komponentide tdiendamine (piiritlese
andmevahetuse efektiivsem korraldamine) (68)

1.2.2 Luuakse eeldused ja otsitakse aktiivselt
voimalusiteenuste baastaristu kasutamiseks
piiriiileseks teenuste osutamiseks

1.2.2.1 Osaletakse aktiivselt EL digitaalse Uhtse siseturu
arengut toetavate strateegiate ja regulatsiooni
kavandamisel ning vastavate ule-euroopaliste voi
regionaalsete projektide labiviimisel (92)

2.2.1 IKT oskuste omandamine madala v6i aegunud
kvalifikatsiooniga elanikkonna hulgas

2.2.1.1 Toetatakse taiskasvanud téoealisele
elanikkonnale méeldud to6alase IKT-alaste koolituste
pakkumist (tdiend- ja Umberdppe vormis)

4.1.1 Luuakse ja levitatakse Eesti e-riigi ja
infoiihiskonna arengu alast teadmust

4.1.1.1 E-riigi maine kontseptsiooni edendamise
véljatéotamine (244)

4.1.1.2 Koostatakse professionaalne turundus- ja
kommunikatsiooniplaan (245)

4.1.1.3 Viiakse labi jooksvaid teavitustegevusi e-Eesti
arengu pidevaks tutvustamiseks, sh sotsiaalmeedias ja
ajakirjanduses (246)

4.1.1.4 Tutvustatakse Eesti kogemust IKT-alastel
mdjukatel valisuritustel ja -messidel. (249)

4.1.1.5 Kaivitatakse infolihiskonna ja e-valitsemise
globaalne m&ttekeskus Eestis (255)

1.2.1.1T66s

1.2.1.2T66s

1.2.1.3T66s

1.2.1.4T66s

1.2.2.1T66s

2.2.1.1Té06s

4.1.1.1 T66s

4.1.1.2 T66s

4.1.1.3 Jooksev

4.1.1.4T606s

4.1.1.5 Ootel

a) Digitaalset
allkirja
kasutavate EL
kodanike
osakaal

b) Turvalist
elektroonset
identiteeti (ID-
kaart, mobiil-
ID, digi-ID jne)
kasutavate
inimeste
osakaal elD-d
omavatest
elanikest

c) PGhjala (voi
teiste) riikide
arv, kellega
Eesti on Ghiselt
arendanud
baastaristu
komponente
d) IKT-sektori
toodete ja
teenuste
ekspordi
osakaal kogu
ekspordist

e) e-Eesti
meediakajastu
s maailma
meedias

Algtase:
a)
teadmata
b) 37%
(2013)

c) 0 (2013)
d)14,2%
(2011)

e)
teadmata

Lopptase:
a)
teadmata
b) 57%
(2018)

c) 2 (2018)
d) 18%
(2018)

e)
teadmata
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4.1.1.6 Osaletakse Digital-5 koost6ovorgustiku
kaivitamises ja tegevuses (257)

4.1.2 E-riigi kogemuse levitamiseks arendatakse era- ja
avaliku sektori Uhist koostéomudelit ja -korraldust
4.1.2.1 Lepitakse kokku ja viiakse ellu kontseptsioon
avaliku ja erasektori koost66 pohimdtete kohta
erasektori IKT eksporti algatustes (261)

4.1.2.2 Toetatakse e-riigi kogemusele tuginevate
piiritileste pilootprojektide (Proof of Concept) projektide
elluviimist ning turundustegevusi, ldhtudes avalikust
huvist ja reaalsest vajadusest (263)

4.1.2.3 Viiakse ellu Demokeskuse uus kontseptsioon (sh
uued esindusruumid) (265)

4.1.2.4 Toetatakse era- ja vabasektori nGustamis- ja
arendusprojekte valisriikides arengukoost66 raames
(266)

4.1.1.6 Ootel

4.1.2.1T66s

4.1.2.2T66s

4.1.2.3 Tehtud

4.1.2.4 Jooksev
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4.
Teadmistepdhi
ne Eesti
strateegia
2014-2020

Teadus- ja
arendustegevuse
ning innovatsiooni
arendamise
tldeesmark on
luua soodsad tingi -
mused tootlikkuse
ja elatustaseme
kasvuks, heaks
hariduseks ja
kultuuriks, Eesti
kestmiseks ja
arenguks.

Alaeesmark 3: TA
muudab
majandusstruktuuri
teadmistemahukaks
Alaeesmark 4: Eesti on
rahvusvahelises TAI
alases koostdos aktiivne
ja nahtav

3. meede
Majandusstruktuuri
muutev TAI Iahtub
nutikast
spetsialiseerumisest
4. meede. Eesti
osaluse ja ndhtavuse
suurendamine
rahvusvahelises TAI
alases koostdos

3.1 Luua nutika spetsialiseerumise toetamiseks riiklikud
programmid, mis sisaldavad vajalikke meetmeid
kasvuvaldkondade tugevdamiseks, ja maarata vastutav
organisatsioon

3.1.2 HTM: Valmistatakse ette ja kdivitatakse alameede
"Nutika spetsialiseerumise kasvuvaldkondade
rakendusuuringute toetamine

3.2 Toetada kasvuvaldkondade teadlaste ning inseneride
jarel- ja juurdekasvu; tagada avaliku sektori
teadusasutuste uurimisvdimekuse kasv ja taristu
ettevotluskoostdd arendamiseks

3.3. Arendada kasvuvaldkondades ettevotete ja TA
asutuste koostoovorgustike tegevust (sh tehnoloogia
arenduskeskused ja klastrid).

3.5. Suurendada ettevdtete vdimekust info- ja
kommunikatsioonitehnoloogia ning teiste
tehnoloogiliste arenduste kasutuselevétu kaudu.
Toetada ettevdtetes disaini strateegilist kasutamist
toodete ja teenuste lisandvaartuse suurendamiseks ning
rahvusvahelise ndhtavuse saavutamiseks.

3.5.1 IKT kasutuselev&tu soodustamine toimub Iabi
koostoovorgustike ja ettevStja arenguprogrammi.
Disaini strateegiline kasutmine on vdimalik labi
ettevotja arenguprogrammi ja innovatsiooniosaku

4.2. Tagada Eesti teadusasutuste ja ettevotjate
juurdepads rahvusvahelisele teadustaristule; osaleda
teadustdo infrastruktuuride Euroopa strateegiafoorumi
(ESFRI) tegevuskava kaudu Eestile olulisemate
teadustaristute rajamisel

4.3. Tagada Eesti teadus- ja arendustegevuse
programmide avatus rahvusvaheliseks koosto6ks
vastastikku kasulikel alustel

4.5. Hoogustada Eesti teaduse ja teadlaste saavutuste
ning ettevotete uuendustegevuse rahvusvahelist
tutvustamist

4.5.2 Eesti kuvandi arendamiseks korraldame
sihtturgudel investorseminare, to6tame
mainekujundusega, arendame demokeskust

a)
K&rgtehnoloog
iliste toodete
ja teenuste
osakaal
ekspordis, %
b) Eesti edukus
ELi teadus- ja
arendustegevu
se
raamprogram
mis Horisont
2020: voidetud
lepingute maht
elaniku kohta,
% ELi
keskmisest,
kusjuures EL =
100

c) Korg- ja
keskkdrgtehno
loogiliste
sektorite
hdive osakaal
koguhdives, %
d)
Rahvusvahelis
elt
koordineeritud
uurimistdo
osakaal riigi
rahastatud TA-
s

Algtase:
a) 14,1%
(2012)
b) 87%
(2012)
c) 6,7%
(2012)
d)1,31%
(2020)

Lopptase:
a) 15%
(2020)

b) 100%
(2020)

c) 9%
(2020)

d) 3%
(2020)

136




E-ekspordi edendamise kontseptsioon ja tegevuskava

Praxis 2016

5. Eesti
ekspordipoliitik
a pohialused

Eesti
ekspordipoliitika
eesmark on
ekspordil pdhineva
majanduskasvu
toetamine ekspordi
arengule
kaasaaitamise teel.

Ekspordipoliitika Glesanne
on ekspordi arenemiseks
ja kasvuks véimalikult
soodsa institutsionaalse
raamistiku loomine ning
ekspordi toetamine Eesti
toodete
konkurentsivéime
suurendamise ja
eksportijatele
tugiteenuste pakkumise
kaudu.

2.1. Eksporditurgude
avamine ja
turulepaasu
toetamine

2.2
Eksporditehingute
garanteerimine

2.3 Ekspordi
tugiteenuste
arendamine

2.3.1 Eksporti
toetavad Uritused
2.3.2 Ekspordiinfo
24
Vilisinvesteeringute
kaasamine

2.1.1 Majandus- ja kaubanduskokkulepete sGImimine
ning sGlmitud lepingute taitmise tagamine;

2.1.2 Vdimaluste otsimine Euroopa Liidu avalikes
hangetes osalemiseks

2.1.3 Vastuostu programmide (offset programs)
véljatéotamine suuremahuliste riiklike kaitserelvastuse
ja -seadmete alaste tellimuste andmisel valismaistele
tootjatele;

2.1.4 Oluliste sihtturgude maaratlemine ja ekspordi
tugiteenuste suunamine olulistele sihtturgudele.

2.2.1 Eksportijale garanteeritakse eksporditehingust
tekkinud kahju osaline hlvitamine.

2.2.2 Lisaks ekspordi garanteerimisele vdib sihtasutus
tagada ka eksporditegevuse rahastamiseks taotletavat
pangalaenu.

2.3.1.1 Rahvusvahelistel messidel ja nditustel osalemise
korraldamine, kaubandusmissioonide korraldamine,
2.3.1.2 Muugiedendus Eesti toodete tutvustamiseks,
sealhulgas reklaamtrikiste valjaandmine,

2.3.1.3 Eksportdoride uuring, valiskaubandusalane
koolitus

2.3.1.4 Turustus- ja ekspordistrateegiate valjatoGtamise
toetamine.

2.3.2.1 Vilisriikide infobaasi koostamine, Eesti
eksportijate andmebaasi koostamine

2.3.2.2 Turu-uuringute korraldamine ja levitamine
2.3.2.3 Ekspordialaste publikatsioonide koostamine ja
vdljaandmine

2.3.2.4 Kaubandusesindajate poolt teenuste osutamine
eksportijatele.

2.4.1 Riigi investeerimisvdimaluste tutvustamine (t66
investoriga, mainekujundus ja kontaktvérgu arendus.
Agentuur teeb ka ettepanekuid Eestis
investeerimiskliima parandamiseks ning jagab teavet
investorite muutunud ndudmiste kohta.)

Ei leidnud

Ei leidnud

Ei leidnud
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6. "Made in
Estonia 3.0"

Kasvustrateegia
katuseesmargid:
1. suurendada
tootlikkust ja
toohodivet

2. suurem tulu
korge
lisandvaartusega
toodete ja
teenuste kaudu
EttevGtluse
kasvustrateegia
tldeesmarkide
seadmisel on
ldhtutud
alljargnevatest
konkurentsivéime
kava ,Eesti 2020“
eesmarkidest, mille
saavutamiseks
Made in Estonia
panustab:

1. Tosta tootlikkust
tootaja kohta
Euroopa Liidu
keskmisega
vorreldes 80%ni

2. Eesti osatahtsus
maailmakaubandus
es suureneb

3. Eksportdoride
arvu suurenemine
4. Toote keskmise
ekspordihinna
muutus

1. Ekspordikaive “Made in
Estonia” koigi sihtriikide
I6ikes vahemalt 10%
aastas

2. Eksportdoride arvu
kasv ”“Made in Estonia”
koigi sihtriikide 16ikes 12%
aastas (allikas:
Statistikaamet)

3. Toote keskmise
ekspordihinna muutus
(uv)

Aasia turgudega seotud
eesmargid

4. Eesti firmade eksport
Aasiasse on
kahekordistunud.
EESMARK AASTAKS 2020
— Aasia ekspordi osakaal
koguekspordist
moodustab 6%

5. Eesti ekspordimaht
kasvab kiiremini kui
lisandub uusi eksportocre

1.1 Infoteenused,
noustamine ja
koolitusvéimalused
1.2 Uute
arivoimaluste
loomine (2014. a
sihtvaartus:
ekspordibuldooserid
Saksamaal, Austria,
Hiinas)

1.3 Eksportooride
tugi valisturule
sisenemisel
véljaspool Eestit
(2014 a. sihtvaartus:
Venemaal, Hiinas,
Prantsusmaal
ekspordindunik
vdrvatud;
ettevalmistused
2015.a-l Hollandis
ekspordindunik
varbamiseks tehtud.
EAS-i
ekspordindunikud
koige olulisemate
sihtturgude suunal
(Soome, Rootsi,
Norra, Taani,
Saksamaa,
Suurbritannia,
Prantsusmaa,
Venemaa, Hiina,
Holland))

1.4 Eesti
eksportooridele
ettevotetele uute
rahastus- ja
kindlustusvéimaluste
loomine

1.1.1 Ettevotetele info kattesaadavaks tegemine
vGimaluste kohta valisturgudel, rahvusvaheliste ekspordi
andmebaaside kasutamise véimaldamine, infomaterjalid
1.1.2 Sihtturu seminarid

1.1.3 Koolitused eksport6oridele olulistes valdkondades
1.1.4 Ekspordiplaani koostamise koolitused alustavatele
ja tegutsevatele ettevGtetele

1.1.5 Taienddppe ja kvalifikatsiooni tdstmise
programmid ekspordialastele spetsialistidele

1.1.6 Ettevotetele voimaluste loomine rahvusvahelise
kompetentsiga spetsialistide kaasamiseks
(arendustootaja, kompleksmeede)

1.1.7 Ettevotetele voimaluse tutvustamine
rahvusvahelistes koostodprojektides osalemiseks

1.1.8 EAS-i reklaammaterjalide ajakohastamiseks
ettepanekute tegemine valisministeeriumi
Aridiplomaatia alliiksuse poolt

1.1.9 Eesti aukonsulite kaardistamine drisaadikute
vorgustike andmebaasis

1.1.10 Praktikavdimaluste loomine Eesti ettevotjatele
vélisfirmades

1.1.11 Tasulised néustamisteenused
(turundusmaterjalide kontrolliks, toote
ekspordivalmiduse test sihtturul, jne)

1.1.12 Ettevétetele vdimaluse loomine spetsialistide
saatmiseks valispraktikale

1.2.1 Riiklikud thisstendid rahvusvahelistel messidel
1.2.2 Ekspordibuldooserid sihtturgudele (Saksamaa,
Austria, Hiina)

1.2.3 Sektoripohised kontaktiritused Eesti ettevotetele
1.2.4 Vilisfirmade ostujuhtidele Eesti ettevotete
tutvustamine, kontaktide loomine

1.2.5 Sourcing-teenuse osutamine

1.2.6 Eesti eksporttoride veebipdhine andmebaas
www.tradewithestonia.com

1.2.7 Eesti eksportdoride toodangu tutvustamiseks
mdeldud Urituste korraldamine EV saatkondade
kaasabil

1.3.1 Ekspordipartneri otsingu teenus
(ekspordindunikud)

1.3.2 EttevGtetete ekspordiparingute teenindamine
(ekspordindunikud)

1.3.3 Eesti tutvustamine sihtriihmadele valisturgudel (sh
rahvusvahelistel messidel, kontaktiritustel, arivisiitidel

1.1.1 Alustatud, jookev

1.1.2 Alustatud, jookev
1.1.3 Alustatud, jookev
1.1.4 Alustatud, jookev
1.1.5 Alustatud, jookev

1.1.6 Alustatud, jookev

1.1.7 Alustatud, jookev

1.1.8 Alustatud 2014, jooksev

1.1.9 I5pp 2014
1.1.10 Alustatud 2015, jooksev

1.1.11 Alustatud 2015, jooksev

1.1.12 Alustatud 2015, jooksev

1.2.1 Alustatud, jookev
1.2.2 Alustatud, jookev

1.2.3 Alustatud, jookev
1.2.4 Alustatud, jookev

1.2.5 Alustatud, jookev
1.2.6 Alustatud, jookev

1.2.7

1.3.1 Alustatud, jookev
1.3.2 Alustatud, jookev

1.3.3 Alustatud, jookev

a)
Eksportooride
arvu kasv koigi
sihtriikide
16ikes

b)
Ekspordikdive
koigi sihtriikide
16ikes

c)Toote
keskmise
ekspordihinna
muutus

Algtase:
a)

b)

c) 130,6
(2011)

Lopptase:
a) kasv 12%
aastas

b)
vahemalt
10%

c) vaartuse
kasv kiirem
kui EL-is
keskmiselt
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koost606s valisinvesteeringute valdkonnaga)
1.3.4 Uutel turgudel ekspordindunike varbamine 1.3.4 2014 alustatud, jooksev
1.3.5 Assotsieerunud konsultantide rakendamine Eesti 1.3.5 2015 alustatud, jooksev
ettevotete teenindamiseks turgudel, kus EAS-i
ekspordindunikke pole

1.3.6 Eesti ettevGtete abistamisest (ndustamine turule 1.3.6 2014 Il pa alustatud, jooksev
sisenemisel) huvitatud tugiisikute vGrgustiku
rakendamine valisturgudel (Eesti drisaadikute vorgustik)

1.4.1 Ekspordilaenu pakkumine ja selle kindlustamine 1.4.1 Alustatud, jookev
Aasia turgudega suurte projektide teostamisel valisriikides
seotud 1.4.2 Ekspordikrediidikindlustuse pakkumine 1.4.2 Alustatud, jookev
alaeesmargid: Aasia turgudega seotud tegevused:
4.1 Eesti 4.1.1 Hiina ekspordibuldooser (konsultatsioonid, abi 4.1.1 Alustatud 2012, I6pp 2014
eksportooridele ekspordiplaani koostamisel, jne)
sihtturgudel uute 4.1.2 Aasia infokeskus 4.1.2 Alustatud 2012, I16pp 2014
arivdoimaluste
loomine
4.2 Eestiettevitete | 4.2.1 Aasia turu ekspordibuldooser 4.2.1 Alustatud 2014, jooksev
tootajate 4.2.2 Ettevotete tutvustamine turgudega 4.2.2 Alustatud 2014, jooksev
ekspordialaste 4.2.3 Aasia ekspordivarv 4.2.3 Alustatud 2014, jooksev
kompetentside 4.2.4 Aasia alane taienddpe ettevotjatele 4.2.4 Alustatud 2014, jooksev
téstmine 4.2.5 Lepingulise baasi tdiustamine 4.2.5 Alustatud 2014, jooksev
4.2.6 Teadlikkuse kasvatamine Aasia turgude 4.2.6 Alustatud 2014, jooksev
vGimalustest Eesti tldsuse seas
4.2.7 EU ettevdtluskeskused Aasia riikides, koost66 4.2.7 Alustatud 2014, jooksev

teiste riikidega
4.2.8 Koostatud analliusid Hiina provintside, Hiina turu 4.2.8 Alustatud 2012, I6pp 2014
jne Aasia Infokeskusesse
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7. Eesti
regionaalareng
u strateegia
2014-2020

Toimepiirkondade
arengueelduste
parem kasutus
majanduskasvuks
ja elukvaliteedi
tdusuks vajalike
hivede
kattesaadavus

Eesmark 2: Suuremate
linnapiirkondade
rahvusvahelist
majanduslikku
konkurentsivéimet soosiv
ja keskkonnasdbralik
elukeskkond
Alaeesmark 4:
Piirkondade parem
sidustatus ja
arendusvGimekus

(M2.3) Vilismaise
oskustoojou,
investorite,
tippspetsialistide
ning teadlaste ja
tudengite tuleku ja
kohanemise
soodustamine
(M4.2)
Toimepiirkondade
omavahelise ja
Ulepiiri
arenduskoost66
téhustamine
(M4.3)
Toimepiirkondade
parem omavaheline
ja ulepiiri sidustatus

(T2.3.1) Vélismaise oskust66j6u, investorite,
tippspetsialistide ning teadlaste ja tudengite tuleku ja
kohanemise soodustamine.

(T4.2.1) Eesti piirkondade arengueeldustest ja
vajadustest ldhtuva piirililese koost66 toetamine labi
Euroopa Territoriaalse Koostoo programmide
rakendamise.

(T4.2.2) Maavalitsuste omavahelise ja rahvusvahelise
arenduskoost6o stimuleerimine. Sealhulgas:

1. koordineeritakse maavalitsuste arendustegevuse
juhtimise vorgustiku (arendusjuhtide ndukogu) tegevust
(SIM);

2. toetatakse maavalitsuste jm piirkondlike
organisatsioonide osalemist rahvusvaheliste
arengukoostdo organisatsioonide tegevuses (SIM);

3. valiskoost60o piirkondlike prioriteetide maaratlemine
maakondlikes arengukavades (MV-d).

(T4.2.3) Linnade arenduskoost66 ja arendusvoimekuse
edendamine. Sealhulgas:

1. luuakse Eesti suuremate linnade ja
maakonnakeskuste arendustegevuse juhtimise v&rgustik
ning koordineeritakse selle tegevust;

2. taidetakse Euroopa linnaarengu koost66 programmi
URBACT riikliku kontaktpunkti rolli programmi raames
loodava teadmuse téhusamaks edasikandmiseks Eesti
linnadele ja sidusorganisatsioonidele;

3. tGstetakse linnavalitsuste sadstva arengu
planeerimise ja juhtimise alast kompetentsi.

(T4.3.1) Piirkondade omavabheliste ja piiriiileste
transpordi- ja iihenduste arendamine. Sealhulgas
nahakse ette:

1. tegevusi eri Ghistranspordi liinivérkude ja
elektrooniliste piletisiisteemide paremaks Ghildamiseks
(MKM, kv: MV-d, KOV-d, MA, UTK-d);

5. toimepiirkondade vaheliste Ghenduste seisukohast
oluliste Ule-euroopalisse transpordivGrgustiku osaks
olevate teede ja transpordisdlmede arendamist ning Rail
Balticu vdljaarendamise ettevalmistamist (MKM; kv: MA;
MV-d; SIM);

6. eelduste loomist regioonide transpordi
valisihenduste arendamiseks, sh riikidevaheliste
kokkulepete sGImimist piiritileste ihendusvdimaluste
arendamiseks (ndited seletuskirjas) (MKM; kv: MV-d).

Meetme 4.2
seirenditaja:

* Euroopa
territoriaalse
koost6o
programmide
projektides
osalenud
kohalike
omvalitsuste ja
maakondlike
arendusorgani
satsioonide
arv;

* URBACT jm
ETK
programmide
projektides
osalenud
linnade arv.
Meetme 4.3
seirenditaja:

* valjaspool
Tallinna tehtud
piiritiletuste
arv ja nende
osatdhtsus
kdigist
piiritiletustest;

Algtase:
El olnud
vdlja
toodud

Lopptase:
Ei olnud
vdlja
toodud
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