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ULDINE SISSEJUHATUS

Euroopa riikide majanduse integreerumise tulemusena moodustub suur ja iihtne
Euroopa turg, mille majandus areneb tdnu konkurentsile. Et sédilitada oma positsiooni
vOi veelgi enam, teenida kasumit iihtse turu tingimustes ning suurendada oma
potensiaali, on iihtsel turul tegutsevad viikesed ja keskmise suurusega ettevotted
(SME-d) sunnitud timber hindama oma tegevusstrateegiad. Paljude véikeste ja
keskmise suurusega ettevotete jaoks toob see endaga kaasa teatud liiki drikoostoo
teiste litkmesriikidega.

Kuigi tegevus toimub iihtse turu raames, toob selline koostdd vahemalt algstaadiumis
endaga kaasa lisaraskusi, -riske, -kulutusi jne. Paljud, eriti aga ilma eelneva
rahvusvahelise kogemuseta SME-d ei ole valmis end selliste koostddprojektidega
siduma. Liidu SME-sid iihendavate organisatsioonide iilesanne aga ongi toetada
litkkmesriikide ettevotjaid, et toestada neile &rialase koost6d kasulikkust, aidata neil
alustada nii sise- kui vélismajanduslike ettevalmistustega ning leida kdige sobivam
partner.

SME-sid iihendavate organisatsioonide kidsutuses peab seetdttu olema vajalik
tarkvara, et hinnata oma klientideks olevate SME-de valmidust alustada
rahvusvahelist tegevust; peale selle tuleb neil arendada ka vajalikke kontakte, et
aidata ettevotetel digeid partnereid leida.

Euroopa Komisjonile on juba ammu saanud selgeks piirililese ja rahvusvahelise
tegevuse tdhtsus SME-de jaoks, et aidata neil sdilitada ja tugevdada oma positsioone.
Euroopa Komisjon on andnud SME-de ja neid toetavate organisatsioonide késutusse
rea vahendeid SME-de vahelise kaubanduse ja koostdo toetamiseks ja edendamiseks
ning digete partnerite leidmiseks.

Antud dppematerjali eesmirgiks on teha sissejuhatus siseturu, SME-de ja (piiritilese)
koostdd omavahelise seotuse kohta, nimetatud koost6d poolt pakutavate véimaluste
kohta, mis aga kdige tdhtsam, anda SME-sid toetavatele organisatsioonidele praktilisi
juhiseid selle kohta, kuidas aidata neil klientideks olevatel SME-del oma potensiaali
piiriiilese koostdo vahendusel realiseerida.



I. Arialase koost66 arendamine: mis, miks ja kuidas?

I.1 SME-de vaheline, piiriiillene ja rahvusvaheline kaubandus:
Euroopa Liidu ja siseturu integreerumise mojud

Euroopa Liidu liikmesriikide jérk-jargulisel integratsioonil ning tdeliselt iihtse turu
moodustumisel on ilmselgelt siigav mdju Euoopa majandusele, ettevotetele ja eriti
SME-dele.

Sisemise integratsiooniprotsessi viimase aja votmestindmusteks on olnud:

— Valge raamat, 1985, mis sisaldab ligi 300 vahendit vodimalikult iihtse turu
loomiseks, nii nagu see oli kavandanud Rooma lepingus (1957), pdhimottel, et
kaupade, inimeste, teenuste ja kapitali vaba litkumise tulemusena kujuneb vilja
iihtne siseturg (31/12/1992).

— Toelise Euroopa Liidu loomine nagu see oli ette ndhtud Maastricht’i lepingus
(veebruar 1992), mis holmab ka selliseid valdkondi nagu vilispoliitika, sise- ja
véliskaitse ning rahaliidu loomine.

— TUhtse valuuta Euro kehtestamine 1/1/1999 riiklike valuutade asemel 11
litkkmesriigis 15-st, tdhtajaga 01/01/2002.

Integratsiooni tulemuseks on:

— 375 miljoni tarbijaga suure iihtse turu loomine

— Euroopat holmava siseturu loomine, kus kaubandust ei piira enam riiklikud
eeskirjad (v0i need kehtivad vdiksemas mahus)

— Avatuma majanduse loomine

— Majanduslik tdus ning t66hdive suurenemine

— Viiksemad kulutused

— Uhenduse-sisese kaubanduse areng

— Konkurentide arvu suurenemine siseturul — koigil ettevotetel, s.h SME-del, tuleb
muutuva turusituatsiooni nduetest l1ihtudes timber hinnata oma tegevusstrateegia.

Koigile Euroopa viikese ja keskmise suurusega ettevotetele ei ole nimetatud tegurite
modju lhesugune. Enim tdhelepandav on see neis sektorites, kus laienemise
tulemuseks on kulutuste markimisvdiarne vihenemine (nt sektorid, mis nduavad suuri
investeeringuid vO0i need, kus standardiseerimine vdib tekitada seeriatootmise),
piirialadel (kus riikidevahelise koost6d vdimalused on suuremad, kuid kus ka
kestvamad takistused on ilmsemad), vidhem neis sektorites, kus laienemine ei oma nii
suurt tdhtsust vO1 mis on rohkem kohaliku orienteeritusega (nt teatud
oskustodvaldkonnad).

Uhtse valuuta kasutuselevdtmine, eriti peale 15plikku iileminekut {ihtsele rahale



2002. a annab uue tduke turu laienemiseks ja konkurentsi tugevnemiseks.

Veelgi enam, viimastel aastakiimnetel oleme olnud majanduse iildise
globaliseerumise tunnistajateks. Viliskaubandus ja investeeringud méngivad
Euroopa Liidu jaoks jdrjest suuremat rolli ning maailmakaubanduse jatkuv
liberaliseerumine on iiks majanduslikku tdusu ning to6hdive ja &ritegevuse
laiendamist soodustavaid faktoreid.  Kuigi jérjest tugevnev konkurentsisurve
maailmakaubanduses toob kaasa uusi muutusi SME-de jaoks, on need paraku paljudel
juhtudel koostdos vilisettevotetega véltimatud.

Euroopa SME-de seireiiksuse kuuendast aruandest' (vilja antud juulis 2000)
ndhtub, et kasvav, kuid siiski viga viike osa liitu kuuluvaid SME-sid tunnistab iihtse
turu kasulikkust, kusjuures rohkem kui pooled SME-d ei pea iihtse turu kujunemist ei
soodsaks ega ebasoodsaks, iiks kolmandik SME-sid nidevad Euroopa integratsioonis
seevastu rohkem soodsaid kui ebasoodsaid tingimusi. Suuremad, rahvusvahelisi
kontakte omavad ja kiiremini arenevad ettevitted on meelestatud positiivsemalt kui
viiksemad ja kohaliku orienteeritusega ettevotted.

Keskmiselt peavad SME-d {ihtse turu pohilisteks eelisteks suuremat miiiigiturgu ja
rahvusvahelise koost6o lihtsustumist. Vastavalt SME-de andmetele suureneb
rahvusvaheliste drikontaktide arv. Keskmiselt 25% SME-sid ning isegi rohkem
suuremaid ettevotteid tdheldab nimetatud tdusu.

Kuigi need tulemused niitavad, et jirjest suurem arv liidu SME-sid teenib kasumit
tdnu siseturule ja liidu pidevale integreerumisprotsessile, véljendatakse samas ka
vajadust piiriiilese ja rahvusvahelise koost6 edendamise jérele SME-de tasemel.

Euroopa Komisjon mdistab tdie selgusega, kuivord vajalik on aidata SME-del ning
oskustoosektoril siseturu, globaalmajanduse ja kommunikatsioonisektori uuenduste
poolt esitatavate viljakutsete tingimustes oma potensiaali realiseerida, sellest annavad
tunnistust ka spetsiaalselt SME-dele suunatud mitmeaastased programmid
ettevotetele ja ettevotjatele ((neljas neist (2001-2005) kinnitatakse 2000.a. 10pus.
Programm holmab 30 riiki ning selle toetuseelarve on 450 miljonit EUR).

Antud dokumendis leiavad pohjalikku kisitlemist SME-de arendamiseks ning eriti
just drialase koostod edendamiseks organiseeritav tegevus ja toetusvahendid, samuti
vaadeldakse abi, mida osutatakse SME-organisatsioonidele nimetatud valdkonna
teatud teenuste arendamiseks.

'Euroopa viikeste ja keskmise suurusega ettevdtete seireiiksus, 6. Aruanne, juuli
2000, esitatud Euroopa Komisjoni ettevitete peadirektoraadile KPMG Consulting ja
EIM Small Business Research snd Consultancy poolt



I.2. Definitsiooni suunas
A. Koostdd Euroopa Liidus: naiteid tosielust

Portugali tekstiilitoostuse vdikeettevotte tootmispotensiaal tousis tdnu uutesse
seadmetesse investeerimisele. Niitid on ettevote huvitatud uute ostjate leidmisest ja
seda muuhulgas teistest Euroopa riikidest. Kuna see saab firmal olema esimene
vdliskaubanduskogemus, soovib ta vahendajaks kogenud esindajat, kes omaks
laialdasi teadmisi viljavalitud sihtriikide turu kohta ning ka vastavaid kontakte. Kuid
hetkel ei ole ettevottel ei vilispartnereid ega ka mingisuguseid teadmisi vdlisturust.

Ehitusega tegelevat Belgia viikeettevotet on juba ammu huvitanud Prantsusmaa lai
turg, mis geogradafiliselt asub vahetus ldheduses ja kus ettevotja teada on suur
noudlus antud valdkonna teenuste jdrele, seda eriti just riiklike hangete sektoris.
Kohalikus euroteabe keskuses tutvustatakse talle formaalsusi, mis tuleb libi teha, et
oma teenuseid naaberriigis pakkuda. Ettevotjal on tunne, et nende eeskirjade ja ikka
veel eksisteerivate takistustega omal kdel toime tulla oleks liiga aeganoudev too,
pealegi on ta kuulnud, et kogemusteta vilismaisel ettevottel on Prantsusmaa riiklikus
sektoris viga raske kanda kinnitada. Ta sooviks siiski tulla Prantsuse turule, kuid
eelistatavalt mone suure Prantsusmaa ettevotte alltéovotjana.

Briti veetootlussektoris tegutsev vdga kitsa spetsialiteediga viikeettevote pakub
ekspertiisiteenuseid teatud tiiiipi korgtehnoloogiliste seadmete projekteerimises,
tootmises, miitigis ja teeninduses. Tegelikult on ettevottest saanud Briti turu liider
nimetatud liiki seadmete alal. Tdinu laialdastele teadmistele antud valdkonnas on
ettevotte sooviks saada nimetatud valdkonna seadmete kaubandus- ja
teenindusesindajaks Briti turul. Kuna see tdihendaks intensiivset koostood tema
esindatavate ettevotetega, tihist viljaopet erinevate ettevotete tootajatele, tehniliste
teadmiste vahetamist jne, siis tundub koige sobivamaks partnerettevotte tiiiibiks olevat
tihisettevote. Hetkel otsib ettevote endale partnereid.

Poola metallitoostuse ettevotte kisutuses on hdsti varustatud tootmissaal ning
motiveeritud ja hea vdiljaoppega todjoud. Juba pikka aega ekspordib ta oma
toodangut KIE riikidesse ja Venemaale, kus noudlus on aga paraku langenud. Selle
tulemusena omab ettevote  kasutamata voimsust. Sellepdrast otsib ta uusi
tootmistellimusi, partnereid, kellele toétada alltoovotu korras. Samuti otsib ta uusi
kliente oma tootesarjale.

Koigis iilalloetletud ndidetes otsitakse koostdovoimalust kas teise &riettevottega,
piiriiileste voi rahvusvaheliste ettevotetega. Voib vaielda selle iile, kuidas defineerida
“toelist” koostood: enamasti ei loeta selleks otsest ettevOtete vahelist miiliki ja
eksporti. Sobivaks definitsiooniks voiks olla: “igat liiki ametlik v6i mitteametlik
koostoo kahe v0i enama ettevotte voi organisatsiooni vahel, mille eesmirgiks on
koos jouda eelnevalt méiratletud eesméargini”.

Sooviksime nimetatud teema mahtu arvestades veelgi laiendada seda definitsiooni ja
kaasata sinna koik SME-de, eriti just Euroopa Liidu praegustest voi tulevastest
liikkmesriikidest pirinevate ettevotete vahelised kontaktid ja suhted, mis vajavad
SME-organisatsiooni toetust, kas siis partneri leidmisel (piiriiileselt) voi selleks,
et luua partnerlussuhteid teiste SME-dega.



B. Koostoovormid

Nagu eelpool nédha, on ettevotete vahelisel koostodl palju erinevaid vorme. Laiemad
koostookategooriad on iildine, kaubanduslik, tehniline ja finantsalane.

Lahtudes koostoopartnerite vahelistest suhetest saab luua alajaotuse vastavalt sellele,
kas koostdo toimub iihesuunaliselt ja kas koostodsuhetes vOib vilja tuua domineeriva
partneri. Kui koost66 on enamasti iihesuunaline, siis nimetatakse seda iihepoolseks
koostooks. Kui aspekt on vastastikune, nimetatakse seda kahe- voi mitmepoolseks
koostooks.

Allpool toodud tabelis on moned tavalised koostooliigid paigutatud laia
koostookategooria alla ja arvesse on voetud ka seda, kas nad on iihe- voi kahepoolsed.

Uhepoolne Kahe- v6i mitmepoolne
Uldine Ulevotmine Uhisettevote
Liitumine
Kaubandusalane Esindaja Vastastikune kaubandusleping
Kaubandusleping Uhine osavott enampakkumisest
Frantsiis Uhine osalemine kaubandus-messil
Uhine ost
Tehnilis-tootmisalane Tehnoloogiasiire Uhine osalemine EL teadus- ja
arendusprogrammides
Litsentsileping Uhistootmine
AIIt6OvVOtt
Garantiihooldus
Finantsalane Laenud Aktsiate vahetus

Muud erinevused erinevate koostoovormide vahel:

- vastavalt kestusele: moned koostdosuhted kestavad médramatu aja, samas on teised
koostoosuhted loodud teatud kindla eesmédrgi saavutamiseks ning hiljem
katkestatakse.

- vastavalt partnerite hulgale: enamasti on koostodsuhetes kaks osapoolt, kuid need
koostddsuhted, mis on loodud EL teadus- ja arendusprogrammides osalemiseks,
kaasavad definitsiooni jargi rohkem osapooli.

- partnerite suuruse ja tiiiibi jirgi: kuigi paljud SME-d eelistavad koost6dd teiste
sama suurusega SME-dega, nii et nad saaksid suhelda vdrdsetel alustel, hdlmab
koostdd tihti SME-sid ja suuri ettevotteid, SME-sid ja valitsusasutusi, SME-sid ja
iilikoole voi dppeasutusi (nt koostdd EL teadus- ja arendusprogrammide raames).

- partnerite tegevusala jirgi: monikord teevad koostood sarnase tegevusalaga
partnerid (ning on teoreetiliselt konkurendid), kuid tegutsevad nditeks erinevates



geograafilistes piirkondades, sellist koostdovormi vOib nimetada horisontaalseks
koostooks. Monel teisel juhul voib iihe partneri tegevusvaldkond tdiendada teist,
nditeks olla tootmisahelas erineval tasandil, nagu see on alltodvotu puhul. Sellist
koostddvormi voib nimetada vertikaalseks.

Vastavalt koostoo iseloomule noéuab see partneritelt suuremal voi vihemal
miéairal ettevalmistusi, teatud perioodiks kavandatavaid rahalisi investeeringuid,
sealhulgas ka investeeringuid to6jousse, riske jne. Oluline on, et koostdosuhetesse
astuvaid SME-sid noustav organisatsioon oleks teadlik kdigist neist teguritest ning
aitaks SME-del hinnata oma positsiooni ja kaasnevaid riske. Me rddgime sellest
pikemalt antud dppematerjali teises peatiikis.

1.3. Koostoo eelised — SME-de lldlevinud hirmud ja eelarvamused

SME-dele pakub (piiriiilene) koostoo vaieldamatult eeliseid. Paljudel juhtudel on see
neile ainuke viis saada juurdepidis piiriiilesele turule. Koostdo teise litkmesriigi
ettevottega vOib aidata neil saada teadmisi vastava turu kohta otsesest allikast,
voib osutuda kasulikuks wuute ostjate leidmisel vilisturule ldinud toodetele, voib
avada juurdepidisu uuele tehnoloogiale voi uutele finantsvahenditele, anda
tdiendavat tootmisvoimsust... Partnerite vahelise koost66 eesmargiks on alati luua
teatud mottes lisavéértusi kdigile asjaosalistest partneritele.

Vaatamata vaieldamatutele eelistele tekitab koostdo, eriti piiritilene koostdo, ikkagi
vastuseisu rea SME-de hulgas. Selge on see, et igasugune koosto6 vihendab mingil
méiidral molema partneri iseseisvust ning teisest ettevottest sdltumisega kaasnevad
moned lisariskid (siit jéreldub ka, kui tdhtis on todtada ainult usaldusviirsete
partneritega).

Muude eelarvamustena piiriiilese koostdo suhtes toovad SME-d vilja selle, et sellega
teenivad kasumit ainult suuremad ettevotted ja viikestele ettevotetele on see liiga
raske ning kulukas — neil jddb puudu oskustest ja teadmistest. Kuigi on tdsi, et
piiritilene koost6d nduab SME-delt lisapingutusi ja -investeeringuid, vOib hea
ettevalmistus ja kogenud partneri toetus (nt SME-organisatsioon) viia riskid
miinimumini ja aidata neil edu saavutada. Tdpsemat informatsiooni kaasnevate
riskide ja selle kohta, kuidas neid viltida, voib leida antud koolitusmaterjali II osast.

Oluline on ka meeles pidada, et SME-del on oma tugevad Kkiiljed, mis vdivad
rahvusvaheliste vOi piirilileste projektide alustamisel osutuda eelisteks: nende
paindlikkust, vilisturu véljakutsetele ja voimalustele reageerimise kiirust, SME-de
vahel juhtkonna tasandil toimivat otsest kontakti, kindlat struktuuri, mis muudab
otsuste tegemise tunduvalt kergemaks ja kiiremaks kui suuremates
organisatsioonides, v3ib pidada olulisteks eelisteks. Selle toestuseks vdib vilja tuua
palju véga viikeseid, kuid mérkimisvéérse rahvusvahelise eduni joudnud ettevotteid.

Koige levinumaks ja enamikul juhtudel ka koige lihtsamaks koostdovormiks on
kaubandusalane koosto6. Paljude SME-de jaoks on see esimene kokkupuude
(piiriiilese) koostddga. Mitmete jaoks voivad sellest edaspidi vélja areneda
keerulisemad koostoovormid.



1.4. Ulevaade ménedest koige levinumatest koostéovormidest 2

Uldine:

- Uhinemine: kaks ettevdtet iihinevad suuremaks grupiks, mille kdsutuses on rohkem
vahendeid kui ettevotetel eraldi vottes. Uus ettevote omab tdendoliselt suuremat
turuosa, vihem suhtelisi kulusid, tema eruditsioon on suurem. Uhinemine on
delikaatne ja aegandudev tegevus. Sellega kaasneb palju ettevalmistusi ja juriidilist
noustamist.

- Ulevdtmine: iiks ettevdte votab iile kdik teise ettevdtte aktsiad. Ostva ettevdtte
eeliseks on see, et ta saavutab lithikese ajaga tugeva strateegilise positsiooni (uuel)
turul, samas kui miilivale ettevottele voib osutuda kasulikuks ostva partneri poolt
pakutav tugevus ja turvalisus.

- Uhisettevote: kaks vdi rohkem ettevotet iihinevad ja loovad uue ettevotte, kus nad
saavad koos tegutseda kindla valdkonna vdi projekti osas. Sellise koostdovormi
puhul seisneb kasu histi defineeritud juriidilises struktuuris’, see on sobiv vorm
niisuguste projektide realiseerimiseks, mis iiletavad mahu poolest iihe partneri
vOimalusi, ning see aitab hajutada riske erinevate osavdtjate vahel. Enamikul juhtudel
nduab see siiski kdigilt asjaosalistelt partneritelt suuri investeeringuid.

Siinkohal tuleb nimetada ka JEV (Uhendatud Euroopa Ettevdtte) programmi, mille
eesmdrgiks on toetada transnatsionaalsete ettevotete loomist EL kuuluvate riikide
viikese ja keskmise suurusega ettevotete baasil. See on vahend, mis annab tihendusele
voimaluse katta osa tihisettevotte loomisega seotud kuludest, maksimaalselt kuni 100
000 EUR ulatuses. Programm tdotab finantsvahendajate kaudu. Euroopa Noukogu
vottis vastu JEV programmi 19.mail 1998. a (Euroopa Uhenduste Teataja L 155,
29.maist 1998).

Tédpsema informatsiooni saamiseks palun votke iihendust Ettevotluse
Peadirektoraadiga (DG Enterprise) voi vaadake FEuroopa serveri Ettevotluse
Peadirektoraadi lehekiilge.

Kaubandusalane:

Frantsiisiomanik: frantsiisiomanik on saanud diguse miilia teatud kaupu konkreetses
piirkonnas. Ta ostab kaubad tootjalt voi importijalt ning miiiib need edasi temale
madratud piirkonnas. Tema sissetulek moodustub kaupade ostu- ja miiligihindade
vahest.

Esindaja: esindaja ei osta kaupu; need jadvad pdhiomaniku omandiks. Ta otsib oma
pohiomanikule kliente ning annab kd&ik tellimused talle edasi. Moningatel juhtudel
voidakse tal lubada sdlmida lepinguid pdhiomaniku jaoks ja tema nimel.

Uhisost: SME-d (enamasti iihest riigist voi piirkonnast) iihinevad, et {ihiselt kaupu
osta, enamikul juhtudel piiriiileselt voi vélisturult. Eeliseks on see, et koos saab vélja



kaubelda soodsamaid hindu ja tingimusi, paljudel juhtudel jaotatakse omavahel ka
transpordikulud.

* Antud iseloomustused on lisatud illustratiivsel ja informatiivsel eesmérgil. Nendesse
ei tohiks mingil juhul suhtuda kui tépsetesse juriidilistesse definitsioonidesse.
Vajadusel konsulteerige vastavat teemat kdsitlevate teatmematerjalidega.

3 Spetsiaalne partnerlusgrupp on EMHR (Euroopa majandushuviriithm), millest saavad
votta osa need ettevotted, kellest vihemalt kaks on périt erinevatest Euroopa Liidu
litkmesriikidest. Tapsemat informatsiooni EMHR kohta saate ndukogu médrusest
27/7/1985, 2137/85 vdi teatisest 9/9/1997, mis on avaldatud EUT C285, “Euroopa
majandushuviriihmade  osalemine  riiklike  fondidest finantseeritavates
riigihankelepingutes ja programmides”.

- Uhine  osavdtt  pakkumistest:  Sarnaste  vdi  iiksteist  tiiendavate
tegevusvaldkondadega SME-de kombinatsioon v3i “kobar” saab esitada iihiseid
enampakkumisi tellimuste saamiseks, mille tingimustele vastamiseks iiksikul
viikeettevottel ei jatkuks voimsust ega padevust.

Tehniline/tehnoloogiline/tootmisalane:

- Tarned/alltoovott: Uks ettevote votab kohustuseks mone iilesande tditmise, kauba
tarnimise vOi teenuste osutamise ja saanud vastava iilesande teiselt ettevottelt, toodab
ettevote A nt ettevotte B tarvis teatud toote jaoks mone osa voi teeb garantiihooldust.

-Tehnoloogiasiire: Paljudes uuenduslikes kdrgtehnoloogiatodstuse — sektorites
méngivad SME-d juhtivat osa. Tehnoloogiasiire, kus iiks ettevote miiiib teisele
oskusteavet voi spetsiaaltehnoloogiat nditeks litsentsilepingute alusel, kaasab iiha
enam SME-sid.

-Uhine osalemine uuringu- ja arendusprogrammides: FEuroopa uurimus- ja
arendusprogrammide eesmargiks on rakendada liidu teaduslike uurimuste tulemusi.
Euroopa Komisjon aitab rahastada projekte, mida realiseeritakse toOstuse ja
iilikoolide vahelise piirililese koostdd alusel. Euroopa Komisjon omistab suurt
tahtsust SME-de osalemisele neis programmides ning on spetsiaalselt sdtestanud rea
tingimusi, et lihtsustada SME-de osalemist neis programmides (nt oskustodprojektid,
autasud uurimuste eest...). Euroopa uurimus- ja arendusprogramme viiakse ellu
mitmeaastaste raamprogrammide osana (praegu: 5., 1998-2002), kus on kindlaks
madratud teatud arv teemasid (nt “elukvaliteet” voi “Energia ja sddstlik areng”) ja
vastavad tegevusplaanid.*

Finantsalane

- Osalemine: Uks ettevdte ostab ira osa teise ettevdtte aktsiatest. Eesmirgiks on
enamasti voimalus kasutada dra miiiidava ettevotte oskusteavet vdi kompetentsust.
Osalemine voib olla tihesuunaline voi vastastikune. Teisel juhul on see iiks moodus
partneritel kinnitada teineteisele oma partnerlust ja usaldusvdirsust, moningatel
juhtudel iiksteise kaitsmiseks vaenuliku iilevotmise eest.
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- Riskikapital: Uks vdi isegi mitu ettevdtet vdivad investeerida mdnesse viiksemasse
(nooremasse) ettevottesse, millel on suur arengupotensiaal. Investeerida on vdimalik
kas otseselt voi kaudselt fondi kaudu. Komisjoni iiks prioriteete ongi lihtsustada
SME-de ligipddsu riskikapitalile. Tdpsema informatsiooni saamiseks vaadake
Mitmeaastast Programmi (Multiannual Programme) voi K (2000) 658 16ppdokument,
eduraport riskikapitali kdsitleva tegevusplaani kohta.

Tédpsemat informatsiooni Viienda Raamprogrammi ning SME-de vastavate
voimaluste kohta saate aadressil europa.eu.int/comm/research/faq.html ja
www.cordis.lu/sme

Il. Arialase koostdé arendamine: SME-de ettevalmistamine
piiriileseks koostooks

Sissejuhatuseks: voib tekkida mulje, et jirgmistes peatiikkides on asetatud (liiga) suur
rohk SME-de intensiivsetele ja formaalsetele ettevalmistustele enne ettevotete
ithinemist koostooprojektidega. Selge on see, et tegelikult saab SME-de vaheline
piiritilene voi rahvusvaheline koost6d tihti alguse juhuslikust kohtumisest voi
tellimusest ilma eelnevate ettevalmistusteta. Siiski on hea ettevalmistusega SME-I
palju rohkem Sansse pikaajaliseks eduks rahvusvahelises &ris ning investeerimine
jérgnevatesse ettevalmistavatesse harjutustesse tasub end 16puks igal juhul &ra.

I.1. Sisemine analiuls: kas SME on valmis piiriileseks Vvoi
rahvusvaheliseks koostooks?

Nagu eelmises peatiikis selgus, eeldab piirililese tegevuse ja koostod alustamine
moningaid olulisi oskusi ning nduab méarkimisviirseid investeeringuid nii ajaliselt kui
personali osas, samuti lisakulutusi. Téhtis on, et enne sellise uue projektiga alustamist
oskaks SME hinnata oma valmisolekut, kaalutleda, kas valitud tee on ettevotte jaoks
ikka realiseeritav ning viib edule voi ei.

Enne alustamist peaks SME esitama endale moned kiisimused seoses jargnevaga:
*Motivatsioon

- Kas projekt on kooskdlas ettevotte pikaajalise strateegiaga? Piiriililene
tegevus ja koostdo ei pruugi kohe kasumit anda.

- Kas kiire kasumi saamine on ainuke vdi on veel teisi motiveerivaid tegureid
nagu néiteks tugevnev konkurentsivoime, uute kogemuste saamine, uute
teadmiste ja oskuste omandamine vOi uute tehnoloogiavaldkondade
avastamine...?

*Sisemine struktuur

- Kas ettevotte juhtkond on valmis vastu vOtma otsust selle projekti
alustamiseks? Kas sellel juhtimistasemel moistetakse, milliseid ndudeid
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projekt esitab nii investeeringute, kiirest kasumiteenimise voimalusest
loobumise jne osas?

- Kas ettevote on piisavalt kompententne? Kas personal on piisavalt
motiveeritud ja omab vajalikke (keelealaseid, rahvusvahelise kaubanduse
alaseid...) teadmisi ja kogemusi. Kas oleks wvaja uut to6joudu voi
lisaviljadpet?

*Toode

Kui projekt hdlmab toote voi teenuse eksporti voi piiriiilest miiiiki, tuleks esitada
moned spetsiifilised kiisimused.

- Kas toode on uudne voi liigub turul palju sarnaseid tooteid? Milline on teisel
juhul hinnaklass?

- Kas tootel on Kultuuriline voi religioosne omapiira? Kas teistele turgudele
suunamise korral on tootele vaja teha mingeid muudatusi? Kas toode vajab
spetsiaalset testimist tookindluse ja tehnilise vastavuse midramiseks jne? (see
aspekt on seotud turuvaliku kiisimuse ja piiriilese kaubanduse tehniliste
aspektidega — vaata alltoodut).

- Kas toote kisitlemine voi kasutamine eeldab eriviljadpet? Kas sellega
kaasnevad ka eritingimused turustaja vOi miiligiagendi valikul? Kuidas on
garantithooldusega?

* Turupositsioon

- Milline on SME turupositsioon siseturul? Kas tal on voimalik suunata oma
joupingutusi uutele turgudele? Kas siseturu olukord tingib uute turgude
leidmise vajaduse?

* Vahendite eraldamine

- Millised kulud/investeeringud kaasnevad projekti 10pule viimisega? On
need kulutused liihi- voi pikaajalised?

- Kas ettevdttel on piisavalt kidibevahendeid projekti elluviimiseks? Kui ei,
siis kas on vOimalik saada rahalisi vahendeid kommertspankade,
regionaalsete/riiklike voi Euroopa finantseerimisskeemi kaudu?

Lihtne, kuid vaartuslik instrument selliseks eneseanaliiiisiks on nn SWOT-analiiiis.
See tdhendab, et ettevote hindab tugevaid ja norku kiilgi, voimalusi ning ohtusid
lahtudes koigist iilaltoodud punktidest, ja vormistab ndgemuse sellest skeemina. Seda
iilesannet saab teha nii iiksi kui tihise pingutusena ning see annab védrtuslikku
informatsiooni ettevotte positsiooni ja antud projekti elujoulisuse kohta.
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I.2. Ekspordiplaan: hadavajalik piiritilese/rahvusvahelise koost6o
onnestumiseks

Kui SME on kindel, et ta on piisavalt motiveeritud projekti elluviimiseks ning suudab
mobiliseerida vajalikud ressursid, siis on aeg alustada tegelike ettevalmistustoodega.
Kui projekt pohineb piiriiilesel voi rahvusvahelisel kaubandusel (toote voi teenuse
miilik), siis on just ekspordiplaan see, mis aitab SME-] miiratleda ja selgitada iga
ettevoetavat sammu, mis on vajalik projekti elluviimiseks. SME-de hulgas on sageli
levinud arvamus, et nad suudavad alustada tiihjalt kohalt, iiletada takistusi ja
lahendada probleeme kohe, kui need tekivad. Selline arusaam tekitab paratamatult
tosiseid probleeme voi vdhemalt asjatut ajakulu. Hea ekspordiplaan on SME juhile
vajalik, kuna projektis saavad koostod alustamist puudutavad abstraktsed ideed ja
soovid reaalse kuju. Seal on vilja toodud kd&ik konkreetsed sammud. Kui projekti
jaoks on vaja leida viliskapitali, siis annab see tunnistust ettevotja ja tema projekti
otsekohesusest ja tdsidusest.

Hea ekspordiplaani viljatootamine nduab aega. Suure osa t60st moodustab laua taga
tehtav uurimust6o, mille alustamiseks on hindamatu viirtusega interneti kasutamise
voimalus, kui ettevdtjal vdoi SME-organisatsioonil on vastav iihendus olemas.
Vajalikuks vdivad osutuda ka kontaktid spetsialistidega juriidilistest, finants- voi
eksport-tehnilistest valdkondadest, kas siis SME-organisatsioonist voi mujalt.

Ekspordiplaan peab olema orienteeritud konkreetsele SME-le ja ettevietavale
projektile, kuid peab alati sisaldama ka jargmisi elemente:

*Turu valik/uuring

Kas koostdoprojekt saab alguse esimesest kontaktist potensiaalse partneriga
voi iildse eelnevaid vilissuhteid omamata, tdhtis on, et SME analiiiisiks
potensiaalseid sihtturgu/turge, toostust/toostusi ja riiki/riike. Sinna alla
kuuluvad tootendudluse analiilis, konkurentsitaseme kindlaksméadramine,
tootemodifikatsioonide vajaduse viljaselgitamine jne. Analiilisi tulemusena
peaks SME saama selge ettekujutuse, kas antud toode toob ettevdttele
konkreetses riigis/turul edu ja milliseid takistusi tal iiletada tuleb.

*Eksport/turulemineku strateegia:

See uurimus aitab SME-I otsustada, kuidas liheneda valitud turule/turgudele,
kas otse voi I peatiikis kirjeldatud koostdovorme rakendades, ning kuidas
endale partnereid leida (vaata alljargnevat).

* Reeglid ja eeskirjad, mida tuleb arvestada

Koigi ekspordi voi rahvusvahelise koostéoga seotud projektide puhul on
vajalikud teadmised “ekspordi tehnika” kiisimustes: tollieeskirjad,
rahvusvaheline transport, ekspordikindlustus, liidusisesed ja rahvusvahelised
kdibemaksu késitlevad ettekirjutused, rahvusvahelised tarnetingimused ja
nende kasutamine... Ekspordiplaani véljatootamise etapp on SME jaoks just
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oige hetk, et tdita oma liinki nimetatud teadmistes ning leida vajalik
informatsioon.

* Maksetingimused, rahvusvahelised maksetehnikad, riskikindlustus

Teatud kindlal vilisturul tegutsema hakates peab SME enne analiilisima,
millised on talle vastuvdetavad maksetingimused, otsustama, kuidas ta
makseid saama hakkab ja neid reguleerib, kuidas ta saab end kindlustada
finantsriskide vastu, nt kasutades spetsiaalseid maksetehnikaid voi
krediidiriski. Ilmselt oskab siin kdige paremat ndu anda pankur.

* Finantseerimine

Nagu eksportimiseks valmisolekut kisitlevas punktis juba mainiti, nduab
rahvusvahelise voi piiriiilese koostodprojekti alustamine lisainvesteeringuid —
tildkulude hulka voivad nditeks kuuluda palgarahad, reisikulud, reklaam,
jaotus jne. Ekspordiplaanis peavad olema &ra ndidatud vastavad finantsallikad
ja kui otsitakse vélisfinantseerimisvoimalust, siis ka vdga detailne eelarve,

kuidas neid vahendeid kavatsetakse kasutada ning kuidas oodatav kasum
lackuma hakkab.

See on ka dige aeg uurida, millised toetusskeemid (valitsuse, Euroopa jne.
omad) on olemas ja millistel tingimustel SME-d neid kasutada saavad.

* Hinnakujundus

Koik {laltoodud faktorid mojutavad analiilisitava toote V31 teenuse
eksporthinda ning miiravad SME hinnastrateegia ja selle piirid(kogu- ja
puhaskasumi vahe).

Huvitav oleks SME-I lisada ekspordiplaanile miiiigiprognoos, kus oleksid
madratletud oodatavad eesmirgid ning fikseeritud koik “’teetdhised”, seega
oleks miiiigiprognoos abiks edasise edu hindamisel.

* Tegevuskava koostamine
Enamike ekspordiplaanide koosseisu kuulub ka ajakava, kus on &ra ndidatud
teostusprogrammid, “teetdhised” vOi pohiiilesannete ajalised raamid, ajapiirid
progressi hindamiseks jne. See vdib osutuda kasulikuks toovahendiks antud
projekti haldamisel.

Lisas 1 on esitatud ekspordiplaani iiks voimalikest ndidistest.

Selle etapi lopuks peaks SME-I olema selge pilt jargnevates kiisimustes:

* koostdoprojekti alustamise pohjused ja vastavad kohustused

* 1tihi- ja pikaajalised eesmérgid

* ettevotte ja toote valmisolek
* sihtturud + pdhiteadmised turutingimustest, turupositsioon jne
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* ekspordi / turule juurepdisu strateegia

* pohiteadmised kehtivate eeskirjade ja reeglite kohta
* hinnastrateegia

* finantseerimisvoimalused

* ajakava
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ll. Oige partneri leidmine
lll.1. Ideaalse partneri iseloomustus

Oige koostddpartneri otsimine on nagu abikaasa otsimine: kui tead tipselt, millised
omadused partneril olema peavad, siis oled juba tdhtsa valiku teinud ja omad ka
paremat ettekujutust, kuidas ja kust otsingutega alustada.

Esimeses peatiikis andsime iilevaate monedest levinumatest koostdovormidest.
Eelmises peatiikis toodud iilesanded pidanuks andma SME ettevotjale ettekujutuse
konkreetsest koostodvormist, mis oleks kavandatava projekti puhul kdige sobivam
ning pidanuks olema aluseks esmase turuvaliku tegemisel.

Jargmise sammuna tuleks tipselt madratleda, mida koostdOpartneris leida tahetakse,
esmalt tuleks temaga kontakti votta. Partnerit otsiv SME peaks koostama tulevase
partneri iseloomustuse, mille pohielementideks oleks alljargnev:

* SME poolt soovitav koostdovorm

* tulevase partneri asukoht

* tulevase partneri tugevused koostdovormi suhtes

* tulevase partneri suurus / voimsus

* toendid, soovitused, mis kinnitavad partneri sobivust kavandatavale

projektile/ iildine usaldusvairsus / finantsiline kindlustatus

* eelnev rahvusvaheline kogemus

* suhtlemiskeel, kontaktisikute kéttesaadavus...

Kuigi otsustavaks saab reaalne kohtumine ja teoreetiliselt tdiuslik sobivus vdib
osutuda esimesel kohtumisel hoopis sobimatuseks, peaks eesmirgiks olema sobivuse
(partnerite organisatsiooniline struktuur ja strateegiline poliitika peavad sobima) ja
tasakaalu (ideaalis peaksid partnerite oskused, voimekus, tugevad ja norgad kiiljed
iiksteisele tdienduseks olema) leidmine.

Lisas 2 on toodud tiksikasjalik ankeet vdimaliku partneri iseloomustuse koostamiseks.
Kui huvitavaks ka ei osutuks SME-le potensiaalse partneri iseloomustuse koostamine,
samamoodi on oluline ka oma ettevotte koostootutvustuse koostamine. Selles
tutvustab SME nimetatud koostodprojektist 1ahtudes oma ettevdtet, oma erioskusi ja
kompetentsi, tugevaid ja norku kiilgi, pikaajalisi piitidlusi ning eesmérke olenevalt
sellest, millisena ta end potensiaalsetele partneritele ndidata soovib.

lll.2. Kuidas leida ideaalset partnerit?

Niitid on SME-1 olemas iildine ettekujutus tema jaoks ideaalsest partnerist, samuti on
tal teada, millisena ta ennast partnerile esitleb. Aeg on kiips kohtumisméanguks.

SME-1 on vdimalike partneritega kohtumiseks palju erinevaid vdimalusi. Vastavalt
oma laadile eeldavad need rohkem voi vdhem aktiivset osalemist, SME poolseid
pingutusi ja/voi investeeringuid, nii ajas kui rahas. Loomulikult on valik seotud ka
nende vOimaluste efektiivsusega. Allpool oleme vdimalused erinevate kriteeriumide
alusel iildistesse kategooriatesse jaotanud.
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* aktiivne/passiivne otsimine

AKktiivne otsimine tihendab seda, et SME astub ise samme selleks, et vilismaailma
oma koostddsoovist teavitada. Oma soovist vOib vdimalikele partneritele teatada
otsepostituse teel, koostodettepaneku levitamisel infokanalite kaudu (vaata
alljargnevat), vélismaal baseeruvate kontaktisikutega tihendust vattes jne.

Partneri otsimise passiivsete meetodite puhul annab SME initsiatiivi vilisettevotte
kitte ja ootab passiivselt huvitavaid voimalusi. Ta voib alustada regulaarset otsimist
perioodikas, nt kaubandusajakirjades, ekspordialastes viljaannetes vdi
andmebaasides vilisettevitete avaldatud pakkumisi ja tellimusi jilgides ning teda
huvitavatele pakkumistele vastates.

* individuaalne otsimine / otsimine vahendajate abil

Moned SME-d eelistavad alustada partneri otsimist ise ilma vilise abita, nt tehes
otsepostitusi potensiaalsetele partneritele, vastavalt telefoni- voi ettevotete
kataloogidest leitud voi ettevotete vahelist koostodd arendavatelt ettevotetelt ostetud
kontaktaadressidele. See on odav ning monikord ka tulemuslik viis partneri
leidmiseks ldhiturult. Vihem tulemuslik on see perifeersete voi vdhetuntud turgude
puhul. Moned SME-d jélgivad internetis vastavatelt kodulehekiilgedelt
kaubanduspakkumisi ja -tellimusi (“kaubanduslingid”). Tihti on aga raske kontrollida,
kas avaldatu on ka seaduslik.

Enamusel juhtudest on SME-1 kasulikum kasutada kogenud kodu- voi vélismaiste
vahendusfirmade abi. Voimalusi on palju:

Kodumaised Vilismaised

SME-organisatsioonid Vilisriikide saatkonnad

Kutseiihingud Vilisriikide/rahvusvahelised kaubanduskojad
Kaubanduskojad Rahvusvahelised organisatsioonid

Regionaalarengu agentuurid
Kaubanduse arendamise agentuurid
Pangad ja finantsasutused
Euroteabekeskused

Saatkonnad ja kaubandusvolinikud
Erakonsultandid

Koik need asutused voivad aidata SME-d rahvusvaheliste kontaktide ja/vdi vorkude
osas. Enamik neist saab anda SME-le viirtuslikke soovitusi, kuidas korraldada
paremini oma koostodprojektiga seonduvat.

* Otsesed/kaudsed kontaktid

Enamasti leiavad esimesed koostdopartnerite vahelised kontaktid aset kas posti, faksi
voi

e-posti teel. See on ilmselt kdige odavam viis ja sel teel saavad potensiaalsed
partnerid vahetada kiiresti palju informatsiooni. Tdhtsate koostooprojektide puhul on
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16puks vajalik ka personaalne kontakt.

Moningatel juhtudel on esimene kontakt otsene (silmast silma), nditeks
viliskaubandusmissiooni ajal, kodu- vo&i vélisriigis toimuva kaubandusmessi voi
mone rahvusvahelise seminari raames. Otsese kontakti eeliseks on muidugi see, et
peale informatsioonivahetuse on potensiaalsetel partneritel vdoimalus kohe tunnetada,
kas nad on “iihel lainel” vai ei.

Viga kaugetes, eksootilistes v0i tundmatutes regioonides turu-uuringuid tehes voivad
vdga hiid tulemusi anda kaubandusmissioonid, mis on organiseeritud kas era- voi
valitsusorganisatsioonide poolt ning mille eesotsas on tihti mdni poliitiliselt mdjukas
voi korgel positsioonil olev isik. Vaatamata sellele, et koik iiksikasjad on paika
pandud tema huve arvestades, on SME-I seal voimalik sdlmida terve rida vaartuslikke
kontakte. Peale selle on kasulik ka avalikust tdhelepanust ja autoriteetsusest, mis
selliste stindmustega tavaliselt kaasneb, osa saada

Sageli annavad riiklikud vdi regionaalvalitsused ka rahalist toetust SME-dele, kes
tahavad osaleda kaubandusmissioonil vo6i1 viliskaubandusmessil. See aitab
kompenseerida seda liiki partneriotsingu iiht negatiivset kiilge — kulusid.

* Mitteametlike kontaktide / vastava spetsialiseeritusega Euroopa vorkude
Kkasutamine

Potentsiaalsete partnerite otsimine on vorgu loomine. Seda saab teha nii ametlikke kui
mitteametlikke kontakte voi vorke kasutades. Koikidel iilalloetletud vahendusfirmadel
on oma kontaktid ja vorgud: kaubanduskojad vdotavad kontakti vélisriikides asuvate
kaubanduskodadega, pankadel on olemas oma véliskorrespondendid, paljud
kaubandusvolinikud toetuvad oma isiklikele kontaktidele, mis nad on loonud
vilismaal tootades. ..

Peale “mitteametlike” vorkude on Euroopa Komisjon loonud kaks spetsiaalselt
koostod arendamiseks ja partnerite leidmiseks mdeldud vorku: BC-net (Euroopa
Arikoostoovork) ja BRE (Bureau de Rapprochement des Entreprises). BC-Net
ja BRE on konsultantide vorgud, mis on spetsialiseerunud koostddle ja partnerite
otsingutele, nende eesmérgiks on aidata SME-del leida koostdopartnereid Euroopa
Liidu loodud ja pakutavate vahendite abil. Nende vorkude jirele valvab DG
Enterprise (Ettevotluse Peadirektoraat). Hetkel on molemad i{imberkorraldamisel,
tulevikus saavad neil olema teised nimed ja logod. Vdib-olla vdtavad nende iilesanded
enda peale teised koostodvorgud voi hakkavad nad tulevikus tegutsema teise nime all
ja teist laadi meetodite jargi. Kindlasti jdtkab aga lingina funktsioneerimist iiks teine
Komisjoni koostoovork, mis on mdeldud SME-dele informatsiooni edastamiseks ja
nende toetamiseks — Euroteabekeskused (ETK-d), mille jdrele valvab Ettevotluse
Peadirektoraat.’

* Euroopa partnerlusega seotud siindmused ja programmid

Euroopa Komisjon aitab organiseerida ja toetab paljusid &rikohtumisi, mille
eesmdrgiks on soodustada SME-de-vaheliste otsekontaktide tekkimist. Praktiline
organiseerimistegevus on enamasti kohalike (era-) organisatsioonide kites, t60
toimub iihendusesisese partnerluse alusel ja Euroopa Uhenduse toetusel.’

> Ettevdtluse Peadirektoraadi SME-de toetust kisitleva lingi voib leida Euroopa
Ettevotluse Peadirektoraadi veebilehekiiljelt: europa.eu.int/comm/enterprise.
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® Tdpsemat informatsiooni nende programmide kohta leiate Ettevdtluse
Peadirektoraadi Euroopa veebilehekiiljelt : europa.eu.int/comm/enterprise.

- Europartenariat:

Europartenariat’i eesmérgiks on aidata kaasa liidu vdhemeelistatud
piirkondade arengule (Eesmirgid nr 1, 2, 5b ja 6), ergutades kohalikke SME-
sid kaks korda aastas toimuval kohtumisel looma é&risuhteid teiste Euroopa
Uhenduse piirkondade ja kolmandate riikidega.

- Interprise
Interprise eesmirgiks on toetada kohalikke, piirkondlikke ja riiklikke algatusi,

mis on seotud Euroopa SME-de-vahelise koostod arendamisega.
Umberkorralduste tdttu ei saa Interprise projekti raames esitada hetkel iihtegi
projekti. Viimased kinnitatud projektid viiakse ellu 2001.a. Kevadel.

- IBEX

Rahvusvaheline ostumess (IBEX) on ettevalmistatud kohtumine, kus osalevad
suurettevotted kogu maailmast, Euroopa Liitu kuuluvad SME-d ja SME-d
teistest riikidest. Ka selle programmi t66 on hetkel peatatud. Planeeritud
tiritused toimuvad 2001.a. juunini.

Teised Euroopa Liidu koostodvoimaluste edendamise algatused, mis SME-dele
kasuks on, on jirgmised:

Asia Invest’

Asia Invest programm “loob koostodvoimalusi Euroopa ja Aasia ettevotetele”.
Asia Invest vahendite hulka kuuluvad Business Priming Fund, mis pakub
turuseiret, keele ja drikultuuri tutvustamist ning tehnilist abi; Asia-Interprise
(kahe driettevotte vahelised kohtumised), Asia Invest Business Meeting, Asia
Partenariat ja Europartenariat (suurema ulatusega mitut sektorit hdlmavad
arialased tiritused).

lll.3. Esimene kontakt ja edasised sammud

SME on iiht iilalnimetatud kanalit voi muud allikat kasutades leidnud enda arvates
ideaalse partneri. See on olulise etapi algus, kus potensiaalsed partnerid
kommunikatsiooni ja libirddkimiste teel Opivad iiksteist piisavalt tundma, et
otsustada, kas koostodprojekt on iildse voimalik ning kui, siis mis tingimustel.
Esimesel kohtumisel on kaks eesmarki:

*oppida tundma potensiaalset partnerit
Et esimesest kontaktist / kohtumisest maksimaalset kasu saada, on SME-I vaja teha
veidi eeltood:

- koguda informatsiooni ettevotte ja selle wusaldusvdirsuse kohta:
informatsiooni on voOimalik leida ettevotete kataloogidest, mdningast
informatsiooni vOib saada  vahendajatelt nagu ETK-d, Kaubanduskoda, SME-
organisatsioon, pank. On olemas ka spetsiaalsed ettevotted, mis miilivad
ettevotete tutvustusi, s.h detailne finantsinfo ja hinnang usaldusvéirsusele.

Modnedes riikides on keskpank see asutus, kust vOib saada pdhilist
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finantsinfot, mis périneb viimasest deposiidibilansi aruandest.

- kui ettevotted on omavahel vahetanud informatsiooni, infobiilletiiine jne,
tuleb need tdhelepanelikult 14bi vaadata, vajadusel tdlkida jne.

- Abi voiks olla ka sellest, kui koostada partneri jaoks eelnevalt kiisimustik —

seda vaid diskreetse isikliku konsultatsiooni saamiseks. Silmast silma
kohtumisel  voib SME kas kommunikatsiooni vm pdhjustel unustada mone olulise
kiisimuse kiisimata.

*Anda potensiaalsele partnerile voimalus ennast ja oma koostooprojekti tundma
oppida.

SME peab ette valmistama ka esitluse nii ettevotte kui koostodettepaneku kohta.
Ettevalmistuste alla kuuluvad ettevotte kohta kiiva informatsiooni télkimine,
voimalike oodatavate kiisimuste, argumentide ja vastuargumentide
ettevalmistamine (ettevotte koostodtutvustus — vaata eespoolt — voib kasulikuks
osutuda). SME peaks olema valmis ka kommunikatsiooni puudutavateks
kiisimusteks. Kas on olemas keel, mida modlemad pooled valdavad? V4&i on vaja
tolget?

Kui kohtumine leiab aset vilismaal ja SME tahab néidiseid kaasa votta, tuleb
eelnevalt tutvuda tollieeskirjadega jne.

Kui esimene kohtumine on olnud edukas, vdivad koostooprojektiga seotud
labiriddkimised alata. Siingi on téhtis, et kdigi tingimuste osas valitseks algusest
peale tiielik selgus. Esmased punktid, mida meeles pidada:

* kokku tuleb leppida prioriteetide suhtes

* koik olulised tingimused tuleb tdpselt defineerida, eelistatavalt mitte ainult {ihises
tookeeles, vaid ka osapoolte emakeeles.

* koostada labirddkimist vajavate punktide nimekiri

* kui peaks vajalik olema, jouda kokkuleppele vahetatava informatsiooni
konfidentsiaalsuses

Koostdoprojekti osas tuleb ldbi arutada jargmised punktid:

* Koostoo eesmargid — lithi- ja pikaajalised
* juriidiline vorm (vaata eespoolt)

* rahalised aspektid
*

On ka voimalik, et peale esimest positiivset kontakti, ulatuslikku ettevalmistustéod ja
pikki ldbirddkimisi osutub partner ikkagi sobimatuks. SME peaks suhtuma sellesse
kui dpikogemusse ja piilidma mitte pettuda. Jétkates kohtinguteemalise metafooriga
saab ju Oelda, et katkestatud kihlus on parem kui halb abielu.
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IV. SME-organisatsiooni roll
IV.1. Osalemise tasandid

Nagu eespool nédgime, vajab SME oma koostdoprojekti edukaks elluviimiseks
enamasti abi. Selles osas on SME-organisatsioonidel oluline  mitte ainult
vahendajana, kes aitab ettevotjal kaubanduspartnereid leida, vaid ka kui SME-d igal
sammul informeeriva ja toetava iiksusena.

Eelnevates peatiikkides anti iilevaade internatsionaliseerumise erinevatest sammudest,
esimestest sammudest rahvusvahelise koostdoprojekti kéivitamisel kuni partneriga
peetevate labirddkimisteni vélja. On selge, et SME-organisatsioonil on igas nimetatud
etapis oma roll: edendada rahvusvahelise koost66 vdimalusi, jagada informatsiooni,
tuua esile riskid, leida kontakte jne.

Muidugi soltub see SME-organisatsioonist endast, kui kaugele ta soovib oma
teenustega minna. Antud tegevusvaldkonnas on lai valik teenuseid, ning soltuvalt
organisatsiooni struktuurist, personali suurusest, liikmeks oleku tingimustest,
finantsolukorrast, sellest, kas vastavad teenused on tasuta voi tasulised, tuleb nende
hulgast valida enda jaoks sobivaim.

© Pohilisem teenus: SME-organisatioon vahendajana

Pohilisim teenus, mida SME-organisatsioon saab pakkuda koostdo ja partneri otsingu
valdkonnas, on olla lihtsalt koostéopakkumiste ja -piringute vahendaja rollis.
SME-organisatsioon v0ib koguda koostdopakkumisi ja -péringuid vélisriikidest,
avaldada neid oma viljaannetes, infobiilletddnides, oma interneti kodulehekiiljel jne
ning edastada kohalikele SME-dele vilistfirmade kontaktandmeid. Teisest kiiljest voib
ta saata vilisriikide SME-organisatsioonidele koostodettepanekuid kohalike SME-
klientide nimel, kes siis omakorda piiiiavad leida partnereid kohalikult turult.

Kodige lihtsam on muidugi kohe koos ettepanekuga avaldada ka kontaktandmed. Kuid
sellisel juhul ei oma SME-organisatsioon mingit kontrolli partneriotsingule jargneva
reaktsiooni ja tulemuste iile. Enamasti soovitatakse SME-organisatsioonil hoida
kontaktandmed konfidentsiaalsetena ning anda neid ainult asjast huvitatud
potensiaalsetele partneritele, peale neilt informatsiooni saamist.

Isegi kui SME-organisatsioon piirdub vaid nimetatud pohiteenusega, on tal siiski
soovitav omada baasinformatsiooni rahvusvahelisest koostddst huvitatud SME-de
jaoks. Sinna peaksid kuuluma: ankeedid, kus ettevotted hindavad oma valmisolekut
toodangu eksportimiseks; informatsioon ekspordiplaani koostamise kohta;
baasinformatsioon ekspordi tehnilistest kiisimustest; nimekirjad viidetega tdpsemale
informatsioonile jne.

* SME-organisatsioon konsultandi rollis: toetus igas etapis

Skaala teises otsas on need SME-organisatsioonid, mis saadavad oma klientideks
olevaid SME-sid koigil etappidel kuni lepingu 16pliku allkirjastamiseni.

21



Sinna kuulub alljargnev:

@D Aidata SME-1 hinnata valmisolekut piiriiileseks vdi rahvusvaheliseks koostodks
— selgitades vélja puudujddgid SME oskustes ja teadmistes — anda sobivat
viljadpet puuduste likvideerimiseks.

A0 Aidata SME-] ette valmistada ekspordiplaani, libi viia turu-uuringut, ndustada
tehnilistes, juriidilistes ja kommertskiisimustes.

A Leida SME jaoks potensiaalsed partnerid, testida nende usaldusvidirsust ja
finantsilist tugevust ning vdib-olla teha ka esmane valik.

A Osaleda koos SME-ga ldbirddkimistel, pakkuda tdlketeenuseid, lepingute
niidisvariante, noustada juriidiliselt jne.

A0 Aidata SME-I leida fonde projekti finantseerimiseks, s.h aidata ette valmistada
dokumente toetuse saamiseks riiklikest voi Euroopa abiprojektidest.

Peaks olema selge, et selline toetuse ulatus on véga aegandudev ja kulukas ning
enamasti ei paku seda mitte SME-organisatsioonid, vaid erakonsultandid.

* Maksepoliitika

Enamus SME-organisatsioone jddvad oma teenuste osutamise tasemelt kahe
iilalkirjeldatud d4armuse vahele. Enamasti tuleb SME-del maksta teatud summa neile
osutatud teenuste eest.

Maksmise aluseks saab votta tootundide arvu, erinevate teenuste eest saab tasuda
kas eraldi (nt partneriotsingu, juriidilise ndustamise, potensiaalsete partnerite
testimise eest) voi iildhinda vilja arvestades. Viimane variant voib osutuda teatud
mottes problemaatiliseks, sest partnerlust ei saa kunagi karanteerida, voi et see on
saavutatud kindlaks méadratud perioodi jooksul, ning juhul kui projekt ei kdivitu, on
keerulisem SME-It tasu nduda.

IV.2. Koostoo ja partneriotsinguga seotud teenuste valiku laiendamine

Kui SME-organisatsioon tahab pakkuda teenuseid piirililese vOi rahvusvahelise
koostd0 osas, siis peab ta loomulikult omama pohilisi teadmisi rahvusvahelisest
kaubandusest, EL-digusaktidest, turulepdésust, konkurentsireeglitest jne.

SME-organisatsiooni koige tdhtsamaks iilesandeks on arendada vajalikke kontakte
nii kodu- kui vilismaal. Need hdlmavad:

* SME-organisatsioone teistes riikides voi muid organisatsioone, kellega oleks
voimalik vastastikune koost66d — leida informatsiooni turgude kohta, vahetada
ettevotetede nimekirju, aidata koostodpakkumisi\paringuid levitada, anda ettevitetest
informatsiooni jne.

* riiklikke organisatsioone ja teenuseid, nt saatkondi, kaubandusmissioone, nii
oma kui vilisriikide kaubanduse arendamise agentuure: mille eesmérgiks on vaba
turu véljaarendamine ja informatsiooni vahetamine, mis funktsioneerivad
lisakanalitena pakkumiste ja péringute levitamisel, rahaliste toetuste kohta
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informatsiooni ja abi saamiseks, kaubandusmissioonide kohta informatsiooni
saamiseks; potensiaalsete partneritena, kellega koos organiseerida koostdoalaseid
iiritusi jne.

*Euroopa Komisjoni poolt pakutavaid teenuseid ja vorke: Ettevotluse
Peadirektoraat voi teised peadirektoraadid, s.o ligipdds partnerlus-, uuringu- ja
arendusprogrammide kohta kéivale informatsioonile jne, Ettevotluse Peadirektoraadi
koostoovorgud BC-net, BRE, EIC, mis on spetsialiseerunud koostdd ja
partneriotsingu teenustele (vaata eespoolt).

*Eraettevotteid ja —institutsioone, mis on nt spetsialiseerunud kindlatel turgudel ja
sektorites tegutsevate firmade nimekirjade miitigile... Osa neid ettevdtteid teenindab
SME-organisatsioone ja teisi piisikliente eritariifide alusel. Huvitav oleks nendega
tihendust votta.

Igal juhul on téhtis, et SME-organisatsioon arendaks suhteid nii kodu- kui vélismaiste
partneritega. Vilispartneritega on enamasti voimalik tootada vastastikuse koostoo
pohimottel: “kui te reklaamite ja avaldate minu klientide koostdopakkumisi ja -
paringuid, siis avaldan ka mina teie omi; kui te annate mulle informatsiooni oma
piirkonna kohta, saate ka informatsiooni minu piirkonna kohta.”

Sel pohjusel on oluline omada informatsiooni organisatsiooni ja tema tegevusalade
kohta mitte ainult emakeeles, vaid ka inglise keeles. Brosiiiirid, infobukletid ja
muidugi interneti veebilehekiiljed on sel puhul vajalikeks vahenditeks.

Et lihtsustada koostooprofiilide vahetamist ettevotete vahel, on kasulik vélja to6tada
kindel blanketivorm, mille tdidab kas koostoopartnerit otsiv. SME, SME
organisatsiooni konsultant voi mdlemad. Antud blanketile pannakse kirja kogu oluline
informatsioon ettevdtte ja otsitava koostodvormi kohta. Selliste blanketivormide
nditeid on toodud Lisades 3 ja 4.

IV.3. Koostooalaste kohtumiste organiseerimine, projektihaldus:

Lisaks sellele, et SME-organisatsioon annab hinnangu SME valmisolekust
rahvusvahelise koostoo alustamiseks, toetab SME-d selle protsessi jooksul ning aitab
tal leida partnereid, saab ta ka aktiivselt edendada ja stimuleerida
rahvusvahelist/piiriiilest koostood, organiseerides (aidates organiseerida) iiritusi,
kuhu tulevad kokku SME-d erinevatest riikidest voi piirkondadest, eesmirgiga leida
partnerit ning alustada koostodsuhteid.

* rahvusvaheliste kaubandusmissioonide organiseerimine
(organiseerimisele kaasa aitamine): rahvusvahelise kaubandusmissiooni
organiseerimisel tuleb vélja valida riik voi piirkond, eelistatult piirkond, kust
pakutakse teie oma piitkonna SME-dele vdimalusi rahvusvaheliseks
koostooks, edasi tuleks leida kohalik partner (riiklik- voi eraettevote), kellel
on piisavalt kontakte kohalike vdimalike koostoOpartneritega; reklaamida
ideed oma piirkonnas ning leida seeldbi osalemisest huvitatud SME-d;
organiseerida koigile osapooltele piisavalt voimalusi kontaktide loomiseks;
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tootada viélja individuaal- ning tihisprogrammid; valmistada ette kdik reisiks
ja vélisriigis peatumiseks vajalik jne.

*kaubandusmessidest iihise osavotu organiseerimine (organiseerimisele
kaasaaitamine): kaubandusmessidel avaneb SME-del hea vdimalus potensiaalsete
partnerite leidmiseks. Siiski on messidel osalemine paljude ettevotete jaoks iile jou
kdiv: mitte ainult sellepdrast, et eraldi stendi/boksi rentimine on kallis, vaid ka
vilisreisi organiseerimisega seotud praktiliste kiisimuste tdttu. Uhest riigist voi
piirkonnast ettevotetele iihise osavdtu organiseerimine on nii praktilisem kui ka
odavam. SME-organisatsioonile, kes grupi {iihist osavottu organiseerib, on
asjaajamine suures osas sama, mis rahvusvahelise kaubandusmissiooni
organiseerimise puhul.

*  Euroopa partnerlusprogrammide raames toimuvate irituste
organiseerimine (kaasaaitamine) (vaata eespoolt), voi SME-de tegevuse
koordineerimine mone uuringu- ja arendusprogrammi raames tehtava
projekti ellu rakendamisel, voOi algatused, mille iiheks rahastajaks on
Euroopa Komisjon. Kui SME-organisatsioonil on head projektettepanekud
piirililese ja rahvusvahelise koost66 edendamiseks, siis on vdimalik loota ka
Euroopa Liidu kaasrahastamisele.

Et Euroopa toetuse taotlus ka positiivse vastuse saaks, on tdhtis arvestada
teatud pohireeglitega. Lisa 5 sisaldab vastavat ankeeti.
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Lisa 1
ULEVAATLIK VORM EKSPORDIPLAANIST

I. EKSPORDIKS VALMISOLEKU TEGURID
1. Ekspordi liihi- ja pikaajalised eesmérgid
2. Ekspordiks valmisoleku aruanne (juhtkonna kohustused, rahalised
vahendid, t66joud jne.)
3. Toote kirjeldus ja funktsioon
4. Seletuskiri, mis kinnitab, et toode on eksportimiseks valmis (toote
edu siseturul, vajaduste planeerimine)
5. Toostuse struktuuri, konkurentsi ja ndudluse liihikirjeldus.

II. TURU-UURING
1. Toote klassifikatsioon
2. Pohitarbija iseloomustus
3. Sihttdostus (nimetus ja hinnang)
4. Sihtriik (nimetus ja hinnang)
a.Esmajérguline
b.Teisejarguline
c.Valitud riikidele eriomased raskuspunktid (kultuur, kliima, ressursid
jne...)
d. Toote modifitseerimise vajadus
5. Sihtturg (nimetus ja hinnang)
a.Esmajérguline
b.Teisejarguline
c.Valitud turgudele eriomased raskuspunkid (kultuur, impordi
kontroll,...)
d. Toote modifitseerimise vajadus
e. Konkurents ja ndudlus (méiratlus ja hinnang)

[II. EKSPORDI STRATEEGIA
1. Turule mineku strateegia
2. Kontaktide/koostdopartnerite otsimine
3. Toote reklaamistrateegia/teenindus
4. Miitigijargse hoolduse strateegia, garantiid

IV. MUUK JA TARNE
1. Hinnapoliitika
2. Makseviisid (sétted ja tingimused)
3. Transport ja sdilitamine (INCO kaubatarneklauslid, kindlustus...)
4. Miitigiprognoos

V. KAUBANDUSREEGLID JA -EESKIRJAD
Kehtivad reeglid ja eeskirjad, mis mdjutavad teie toodet konkreetses
riigis ja konkreetsel turul (litsentsid, tariifiseadused, ....)

VI. FINANTSEERIMINE
1. Voimalikud finantseerimisallikad
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2. Meetodid lisaressursside leidmiseks (vajadusel)

VII. TEOSTUSGRAAFIK
1. Plaani iiksikosade realiseerimise kava
2. Teostusele hinnangu andmise téhtaeg

Lisa
1. Ettevotte taustinformatsioon

2. Sihtriikide taustinformatsioon
3. Sihtturgude taustinformatsioon
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Lisa 2
ANKEET: POHITINGIMUSED POTENSIAALSE PARTNERI VALIKUKS

I. ULEVAADE ETTEVOTTE AJALOOST
- loomine, areng ja kasv
- omanike, juhtide vahetumine
- toodangu, toodete, turgude areng

II. JURIIDILISED ASPEKTID
- juriidiline struktuur
- aktsionérid
- osalus kapitalis (kolmanda isiku poolt ja kolmanda isikuna)
- pohikirja eritingimused

III. ORGANISATSIOON, JUHTKOND, PERSONAL
- organisatsiooni struktuur
- juhtkonna kogemuste tase
- juhtimisstiil
- personal: arvuline koosseis, kvalifikatsioonid,...

IV. ARIJUHTIMINE
- ajalooline iilevaade kaubakiibest
- hinna ja miitigihinna analiiiis
- lisavédrtus
- toote kogukasum ja puhaskasum
- volgnike analiiiis

V. TURUSTUSJUHTIMINE

- turustuskanalid: arv, kdive, kogu- ja puhaskasumi vahe, kulude efektiivsus...

- hoolduskulud
- naturaaljaotuse kulud

VI. OSTUJUHTIMINE
- tarnijate arv ja kvaliteet
- varude maksumus

VII. TOOTMISJUHTIMINE
- tootmisaparatuuri analiiiis
- automatiseerituse tase
- hoolduspoliitika
- investeeringud arenguks ja moderniseerimiseks
- logistikakulud

VIII. ADMINISTRATIIVJUHTIMINE
- administreerimise organiseerimine
- automatiseerituse tase
- aruandlusmeetodid (kuu- ja aastaaruanded)
- sise- ja viliskontroll
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IX. FINANTSJUHTIMINE
- bilansside analiiiis
- maksevoime, likviidsus, voimsus
- planeerimine, eelarved, prognoosid
- panga analiiiis

X. POSITSIOON KOHALIKE KONKURENTIDE HULGAS
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Lisa 3

ETTEVOTTE TUTVUSTUS EDASTATAVATE KOOSTOOPAKKUMISTE JA

PARINGUTE LISANA:
POHIVORM

ETTEVOTTE TUTVUSTUS

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

e-post:

Aastakiive: ....................... EURO

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

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

Tootajate
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Lisa 4

ETTEVOTTE TUTVUSTUS EDASTATAVATE KOOSTOOPAKKUMISTE JA
PARINGUTE LISANA:
DETAILNE TUTVUSTUS

ETTEVOTTE TUTVUSTUS

See tutvustus edastatakse ainult ettevotetele, mis on huvitatud koostoost teie
ettevottega.
Palume triikkida informatsioon

VIIDE: ....coooiiiiiiiiiiee

O Ettevotte tutvustus

Juriidiline nimetus ja pShikiri:

Aadress

Postiindeks: . Riik:
Telnr: oo Faks: .cooiiiiii

E-post: .o Kodulehekiilg: .....................

Kontaktisik:

Voorkeelte oskus:
Tootajate arv: ....c.ovevennnenn. Kéibemaksukohuslase number:
Kéive (Eurodes): ................... Eksport protsentides:
Ettevotte loomise
B2 1)

Panga soovitus:
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Toote kirjeldus (kaasaarvatud NACE-kood) :

Tegevusala:

( )tootja () import-eksport

() hulgimiiiik () turustaja

() esindaja / vahendaja () muu (palun selgitage)

Kas teil on kogemusi ekspordi-impordi alal? Jah/Ei
riigid:

® Koostoovorm

Uldine/Finantsalane koost6d
() tilevotmine
() thisettevote
() ettevdtete liitumine

( ) muu (palun tdpsustage):
Kaubanduskoost6o
() Soovite kontakti votta: () Soovite ise tegutseda:
() tootjaga () tootjana
() iildkauplejaga ( ) tuldkauplejana
() hulgikauplejaga ( )
hulgimiiiijana
() turustajaga () turustajana
() vahendajaga () vahendajana

Tehniline / tootmisalane koostoo

Pakkumine
Péring
) Oskusteabe vahetamine
) Koostdd uurimus- ja arenguprojektide vallas
) Lepingute litsentsimine
) Tehnoloogiasiire
) Uhistootmine
) Alltoovott

(
(
(
(
(
(
() Miiiigijargne hooldus
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© Teie koostooettepaneku kirjeldus

Palun sdnastage oma koostddpakkumine inglise ja mdnes teises Uhenduse keeles.
Maksimaalselt 10 rida

Inglise keeles:

O Geograafiline tdpsustus

Palun tipsustage, kus te soovite oma koostootutvustust levitada™:

Euroopa Liit:
Belgia — Madalmaad - Luksemburg — Saksamaa — Prantsusmaa — Uhendkuningriik -
Iiri — Taani — Itaalia — Hispaania — Portugal — Kreeka — Austria — Rootsi - Soome

34



Euroopa Liiduga tihinemist taotlevad riigid:
Ungari — Poola - TSehhi — Eesti - Sloveenia — Kiipros — Rumeenia — Bulgaaria —
Leedu — Liti — Slovakkia - Malta

Teised riigid:

Norra - Sveits — Ukraina — Valgevene - Venemaa - Moldaavia — Vene Foderatsioon —
Gruusia — Aserbaidaan — Kasahstan - Usbekistan- Maroko - Aleeria - Tuneesia -
Egiptus - U.S.A. - Kanada - Mehhiko - El Salvador - Nikaraagua - Costa Rica -
Kolombia - Venezuela - Equador - Peruu - Brazil- Tsiili - Boliivia - Paraguay -
Uruguay- Argentiina - Kiipros- Liibanon - lisrael -Jordaania - Pakistan - India - Sri
Lanka - Filipiinid — Hiina - Korea - Jaapan - Hong Kong

Kuupédev: ...........cooeniis Allkiri

*Soovitame Teil esimeses etapis mitte iile 2 voi 3 riigi valida.
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Lisa 5:
RAHVUSVAHELISE PROJEKTIHALDUSE ANKEET: PROTSEDUURIREEGLID

I. teie idee/ettepanek peaks vastama tegelikele vajadustele voi aitama kaasa SME-de
vahelise koostdo arendamisele — drge kirjutage ettepanekut ainuiiksi vastusena kutsele

II. uurige, kas on vdimalusi pretendeerida Euroopa kaasrahastamisele mone Euroopa
programmi raames VvOi vastata ettepanekute esitamise kutsele. Infoallikateks on
Euroopa Uhenduse Teataja (EUT) vdi Euroopa Liidu kodulehekiilg:
http://www.europa.eu.int

III. sdnastage (limber) oma idee, vottes arvesse antud projekti spetsifikatsiooni ja
projekti kriteeriume

IV. otsige partnereid teistest litkmesriikidest

V. kirjutage vilja projektettepanek, kaasaarvatud piistitatud eesméirgid, koigi
vaadeldavate tegevusvaldkondade detailne kirjeldus, eelarve, kaasatud/tavad
partnerid,

VI. Arvestage projekti esitamisel reaalsete tihtaegadega

VII. Peale Komisjonilt saadud kinnitust alustage projekti realiseerimisega

VIII. Realiseerige projekt vastavalt ettepanekus esitatud tingimustele

IX. Arge unustage oma aruandekohustust

X. Peale l10pparuande ja finantsaruande, kaasa arvatud koigi tdendite,

maksedokumentide jne iile andmist, algab projektist kokkuvdtte tegemine, samuti
kantakse iile Euroopa toetuse viimane sissemakse.
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