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Eessõna 
 
 

 „Science is a way of thinking much more than it is a body of knowledge.“ 

Carl Sagan 

  

PROLOG SCM ACADEMY 2010 on logistika ja tarneahelate juhtimisalane 
esseekonkurss, mille ellukutsumisel oli meie tähtsaimaks eesmärgiks pakkuda 
valdkonna tudengitele Eestis oma mõtte- ja uurimistegevuse väljendamiseks uus 
kanal. Üritus toimub 24.-25. märtsil Tallinki uuel laeval MS „Baltic Queen“, XI 
rahvusvahelise Logistikaseminari raames. 

Konkursi käigus küsiti meilt mitmel korral, kas tegemist on sisuliselt ikkagi 
esseekonkursi, teadusartiklite või hoopiski uurimistööde konkursiga. Värvi lisab 
küsimusele kindlasti ka asjaolu, et antud mõistete sisu ja suhted ei ole siiski 
sugugi alati samamoodi üheselt tajutavad.  Seega pidime endilt küsima – mis on 
konkursi tegelik taotlus? – ning vastasime, et kõige olulisem on motiveerida 
tudengeid süstematiseeritult arutlema ja seeläbi toetada teadusliku mõtteviisi 
arengut. Teaduse olemuseks on kahtlemata otsida vastuseid, selgitusi, luua uut 
teadmist. Kuid enne kõike seda peab arenema oskus püstitada olulisi küsimusi. 
Seega jäi meie püüdluste ühiseks nimetuseks tagasihoidlik ent samas ka 
ambitsioonikas „essee“, mis ennekõike eeldab iseseisvat arutlust.  

Teine keeruline küsimus oli konkursi teemaderingi määratlemine. Üldnimetuses 
„tarneahelate juhtimine“ meil kahtlusi polnud ning seega on ka konkursi nimeks 
inglisekeelne „tarneahelate juhtimise akadeemia“. Tarneahelate juhtimine 
hõlmab meie mõistes endas väga mitmekülgseid ärifunktsioone ning otsuseid, 
kuid lühidalt moodustavad termini selgroo hanketegevus, logistika ja koostöö 
tarneahelates. Konkursi teemaderingi „logistika“ lisamine oli pragmaatiline käik, 
mitte põhimõtteline väljendus eristada logistikat tarneahelate juhtimise alt – on 
tõsiasi, et suur osa tarneahela juhtimist õppivaid tudengeid Eestis on 
„logistikatudengid“, samas kui valdavalt Eesti üldises ärijuhtimisõppes terminit 
„tarneahelate juhtimine“ meie arvates piisavalt ei rõhutata ning nimetuse poolest 
tarneahela juhi koolitus ka Eestis senini puudub. Siiski ei soovinud me teha 
puhtalt logistikateemalist konkurssi. Tõepoolest, nagu võite ka ise edasiselt 
veenduda, laekus konkursile üks töö, mille seos tarneahelate juhtimisega on 
vahetu, samas kui logistikatööks seda sugugi liigitada ei saaks. Konkursi lai 
teemadering tõi kaasa ka asjaolu, et kahe juhusliku töö vahel ei pruugi olla pea 
mingisugust sisulist seost. Ehk ei olegi see halb, sest siin peitub ka tarneahelate 
juhtimise olemus – niivõrd ulatuslik, et võibolla oleks lihtsam defineerida, mis 
tarneahela juhtimine ei ole, kui seda, mis see on. 
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Korraldajate visiooniks on arendada üritus iga-aastaseks traditsiooniks, mis 
hõlmaks mitte ainult Eesti, vaid Läänemere regiooni tervikuna. Sellest ka 
konkursi inglisekeelne nimi. Seekord laekus küll töid vaid kodumaistelt 
autoritelt, kuigi huvi ürituse vastu väljendasid ka üksikud väliskontaktid, mis on 
tulevikku silmas pidades julgustav. Tulevikus soovime üritust näha tudengitele 
ka n-ö hüppelauana rahvusvahelisse teadusmaailma. 
 
Soovime tänada Eesti Ostu- ja Tarneahelate Juhtimise Ühingut (PROLOG, 
www.prolog.ee) üritust käivitava algsädeme ja mitmekülgse toetuse eest. 
Sooviksime tänada ka SENSEI OÜ-d, kes pani välja ergutusauhinna varajastele 
tööde esitajatele. Samuti oli meil õnn, et Logistikseminar 2010 korraldajad 
Tallinna Tehnikakõrgkoolist olid lahkelt nõus meie konkursi oma programmi 
võtma – mis loob sünergiat tudengkonnale, kes saavad iga-aastasest seminarist 
nüüdsest veelgi rohkem väärtust. Oleme Teile sügavalt tänulikud – Teie poolt 
saavutatu mõjub ka meile inspireerivalt. 

 

PROLOG SCM Academy korraldajad 
 
Andrus Joasaar  
Tallinna Tehnikaülikool, doktorant 
Jelizaveta Krasjukova 
Tallinna Tehnikaülikool / Tallinna Tehnikakõrgkool 
doktorant / lektor 
Innar Liiv 
Tallinna Tehnikaülikool, dotsent 
Tarvo Niine 
Tallinna Tehnikaülikool, doktorant / lektor 
Jekaterina Ossipova 
Tallinna Tehnikaülikool / Tallinna Tehnikakõrgkool 
doktorant / lektor 
Tallinna Tehnikakõrgkooli Logistika ja majanduse õppetooli hoidja 
 

PROLOG SCM Academy žürii 
 
Jüri Laving - Tallinna Tehnikaülikool 
Enno Lend - Tallinna Tehnikakõrgkool 
Ain Tulvi - Mainori Kõrgkool 
Ott Koppel - Tallinna Tehnikaülikool 
Ansi Arumeel - Tallinna Tehnikaülikool 
Olev Tõru - TTÜ Tallinna Kolledž 
Enn Õunapuu - Tallinna Tehnikaülikool 
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Probleemi olemuse tutvustus 
 
Meie riigi sotsiaalmajandusliku arengu alused on 
taasiseseisvumise ajal peamiselt rajatud majanduskeskkonna 
konkurentsipõhise eksistentsi printsiipidele. Konkurentsi 
printsiibi kaugemate tagajärgede, sügavama olemuse ja 
kaasnevate ohtude analüüsivõime puudumine on viinud 
majandussektorite allakäigule tuues kaasa konkurentsivõime 
languse. Näitena on 1990. aastate ja esiisade poolt 
saavutatud ekspordimaa staatus toiduainete sektoris 
asendunud impordimaa staatusega. Maakondade tasandil 
eksisteerib valdavalt kaupu sisse raha välja eksistentsi 
printsiip. Aja möödudes on aga suure avastusena tundunud, 
et kaupu, mida eksportida, pole, seejärel langevad regioonide 
palgatasemed ja maksubaasi mittelaekumised jne. Peamise 
probleemina võib siinkohal tuua infoblokaadi ehk dialoogi 
puudumise. Dialoogi puudumise peamiseks põhjuseks on 
konkurentsipõhine majandusruumi käsitlus kui 
ainuvõimalikku majanduskäitumise mudelit. Tulemiks 
teadmiste puudumist kuidas tooteid luua ja tootmisahelate 
haldamiseks vajalikke väärtussüsteeme informatiivselt 
hallata. Kuna iga väljakäidud mõtet käsitletakse enda 
konkurentsieelisena, siis on see perspektiivis välistanud ka 
arengudialoogi. Iga toorainetootja kadumine on seega 
endaga kaasa aga 7-10 töökoha kadumise tootmisahelas. 
Demograafia probleemid kus 35% maaettevõtjatest on üle 60 
aasta vanad ja alla 30 aasaste osakaal ulatub vaid 
2,6%(www.turuinfo.ee uuring) seab  meie tulevikupõlvkonna 
kasvavate sotsiaal-majanduslike probleemide ette. 
 
Teabe puudumise tõttu on hakatud ääremaastumist pidama 
paratamatuseks, see on viidud kohalikud „juhid“ 
mõttelaadini, et ei peagi midagi tegema ja lahendusi otsima. 
See on viinud ka laiemate arengudialoogide puudumiseni. 
Dialoogide pidamine on aga paraku ainus viis kogukondlike 
konkurentsieeliseid leida, arendada ja kinnistada. 
Sellekohased uuringud on aga näidanud et 45% 
läbikukkumistest on seotud strateegilise hoolimatusega 38 % 
organisatsioonilise või organisatoorse ebatõhususega ja vaid 
17 % läbikukkumise juhtumistes on seotud on põhjustanud 
välised tegurid. (allikas – Leif Edvinfon -Ettevõtte 
pikkuskraadid 2002) 2007 aastal läbi viidud Läänemaa 
Mittetraditsiooniliste ja vähelevinud põllumajandus uuring 
www.turuinfo.ee kinnitas et regiooni tasandil on kõige 
suuremaks konkurendiks naabrimees ja laiemat 
konkurentsitasandi tajumine on kesine. Konkurentsitaju 
koondumine kohalikule tasandile on viinud arengudialoogi 
lakkamiseni. Järgnev keskendubki analüüsimetoodika ühe 
mooduli tutvustamisele. 

 
 

Sissejuhatus 
 

Turufaaside arengu analüüs keskendub tootmisahela 

arengu modelleerimisele ja aitab leida/avastada selle 
haldamiseks väärtussüsteemi. Protsessile lisandub ajalises 
kulgevuse mõõde, mis võimaldab arengute etapiviisilist 
käsitlust. Analüüsi eesmärgiks on välja tuua vastuolud, mille 
ennetamisel või prognoosimisel oleks võimalik kokku hoida 
erinevaid ressursse ja rakendada võimalikele probleemidele 
ajastatud lahendeid. Analüüsi raames keskendutakse ühe 
tootmisharu (Mesindus) turufaaside analüüsile. Peale 
analüüsi valmimist selgus et analüüs on rakendatav mistahes 
teise maamajandusliku tootmise analüüsimisel ja seega on 
universaalselt rakendatav ka teiste tootmisharude arengute 
optimeerimisel.  
 
Analüüsi tulemusena on võimalik vältida hävitavat 
konkurentsi ja valida konkurentsi asemel toomisahela 
haldamist arendav kompleksne koostöömajandus. 
Tootmisahela toimimise aluseks on teadmised tootmisahela 
osapoolte käitumisviisidest. Tuvastades käitumise protsessi 
saame me seda korrigeerida ja leida arenguteks tarvilikke 
seoseid tootmisahelate erinevate osapoolte vahel. Analüüsi 
alusel on võimalik tuvastada väärtushinnangulisi ja koostööd 
takistavaid/ arendavaid aspekte ning suunata neid 
konkurentsivõimelisemate ja koostööd võimaldavate 
tootmisharude loome suunas.  
 
Tehnoloogia, logistika ja tootearenduse ühiseks 
rakendamiseks on vaja kaardistada toormevoogu tagavaid, 
arendavaid ja haldavaid seoseid. Tehnoloogia, logistika ja 
tootearenduse kompleksse haldamisega saavutatakse riigi ja 
rahvusvahelise tasandi konkurentsivõimelisus. Tinglikult 
moodustavad tehnoloogia, logistika ja tootearendus 
järgnevas analüüsis töötlemise ja kokkuostu tasandi. Sellest 
tasandist läbi viidav toode tagaks konkurentsivõime 
turundustasandil. Järgnev keskendubki toote liikumistee 
vastuolude tuvastamisel tarneahelates ja vastuolude 
maandamist võimaldavale struktuurilisele ülesehitusele. 
Protsessitaju võimaldab vastuolude maandamist, mis 
arenguid pärsivad.  
 
Et hinnata tootmisahela olemust, on tootmisahel jaotatud 
nelja erinevasse konkurentsitasandisse. Selle 
analüüsimetoodika avaldame alljärgnevas : 
• Tootmisliiduline tasand - ühendades tootjaid ja 

keskendudes tootjate muredele  

Tootmisahelate konkurentsivõime turufaaside analüüs mesinduse 
kui tootmisharu haldamisel 

Autor: Einar Eiland 
Materjal on koostatud autori magistritöö ” Võrgustruktuuride toimimise analüüsi kogukonna jätkusuutlikkuse 

võimaldamisel“  baasil 



 
 

 

o Analüüsitakse, mis alustel tootjatele järgnevad 
tootmisaru tasandid tootjatesse suhtuvad ja 
konkurentsi võimaldavad / soosivad. 

o Analüüsitakse, millistele alustele võiksid rajaneda 
tootjate lootused töötlejate ja turustajate suhtes. 

• Töötlemise ja kokkuostu tasand - keskenduvad 
tootearendusest, tehnoloogiast ja logistikast tulenevatele 
kokkuostuprobleemidele 
o Analüüstakse, kuidas erinevad turundusfaasid 

võimaldavad tehnoloogiliste lahenduste rakenduvust. 
o Analüüsitakse, kuidas tehnoloogilised lahendused 

muudavad tooraine turu väärtushinnanguid 
• Siseriiklik turundustasand - keskendused 

turundusprobleemidele 
o Analüüsitakse, kuidas turundustasand võtab vastu 

tehnoloogilisi uuendusi ja millistel tingimustel oleks 
neist abi turunduse tagamisel 

o Analüüsitakse, millistel tingimustel oleksid 
turunduskanalid võimelised konkureerima 
rahvusvaheliselt tasandil 

• Välisriiklik turundustasand - keskendudes ekspordi 
tasandile  
o Analüüsitakse, millistel tingimustel oleksid 

turundusahelad üldse võimelised rahvusvaheliselt 
konkureerima 

o Analüüsitakse, millistel tingimustel oleksid 
turunduskanalid vastu võtma rahvusvaheliselt 
aktsepteeritavaid investeeringuid 

 
Tinglikult jagatakse arenguetapid erinevateks faasideks. 
 
I ARENGU ESIMENE FAAS 
 

 
 
Konkurentsi kujunemise esimeses faasis luuakse sisuline turg 
Tootmisliidulise tasandi mesinikud teevad turu haldamiseks 
koostööd, et turgu katta ja hallata. Aja möödudes on 
tekkinud üksikud väiketööstused, kellel pole erilist 
võimekust tootmisahelat hallata kuna enamus tootmismahust 
müüakse käest kätte. Surve välisturult pole esialgu väga suur, 
kuna kaubandus baseerub otsesuhetel tootjate ja tarbijate 
vahel, kuid see kasvab turu arenedes. Mõnedes regioonides 

kujunevad välja näitena mesinikke kui tootjaid koondavad 
liidud. 
 
Probleemid:  
Eksporditasandit ei suudeta hallata, sellele viitavad ka 
mesinike liidu turukorralduslike uuringute andmed, mille 
kohaselt on kohaliku mee toodangu ekspordimaht kõikunud 
2000 aastast kuni tänaseni 15 tonnini juures. 
Eksporditarnetest saadav ressurss ei ole tootjate huvides 
rakendatav. 
 
Eksporditasandi nõrkus on tingitud nõrgast tehnoloogilisest 
tasemest ja tootearenduslikust tasemest. Oma rolli mängib 
nii info kui kaubavoogude sidusa haldamise puudumine, mis 
viib toote hinna läbi ebaefektiivsusese ja vahendajaterohke 
kalliks. Tarneahelates on kahetasandiline huvidekonflikt, 
esmalt konkureerivad tootjad ise oma tootega lõpptarbija 
pärast, ühel juhul läbi poeleti ja teisel juhul läbi 
otseturunduse. Teisalt Siseriiklikul turundustasandil on 
võimalus tootjat manipuleerida, öeldes talle, et naabri Juku 
müüb 5kr odavamalt. Naabri Jukule aga väidetakse, et Ants 
müüs veel 5 kr odavamalt. Kõige suuremaks konkurendiks 
kujuneb siinjuures naabri Juku. Seega nähakse naabris mitte 
koostööpartnerit uute turgude haldamiseks, vaid eelkõige 
konkurenti, mida kinnitavad ka Läänemaa turuinfo 
www.turuinfo.ee uuringu tulemused.  
 
 
II ARENGU TEINE FAAS 
 

 
 
Konkurentsi kujunemise teises faasis on konkurents 
koondunud kohaliku tootmisliidulise tasandi ning töötlemise 
ja kokkuostu tasandi vahele. Sealt läbi murdes koondub see 
teise konkurentsitasandile ehk - töötlemise ja kokkuostu 
tasandi ja siseriikliku turundustasandi vahele. Sama 
konkurentsiolukord säilib ka arengu järgnevas faasis. 
 
Mesinikest tootjad saavad aru, et ilma korraliku pakendi ja 
töötlemiseta pole võimalik oma toodet edukalt müüa. 
Seejärel tehakse hulgaliselt taotlusi struktuurifondidesse 
väikeste meetööstuste asutamiseks. Enamus tootest hakkabki 
siseriikliku turundustasandini liikuma läbi väiketööstuste. 
See ongi peamine muutus mis esimest ja teist turufaasi 



 
 

 

eristab. Peamine eesmärk hallata välisturge jääb aga 
unistuseks kuna tehnoloogia, tootearenduse ja seda haldava 
logistilise süsteemi juhuslikkuse tõttu. Selle 
konkurentsitasandi edasises arenguks on kaks teed, kas 
väikeste tööstuste ühinemine või ühe suure domineerima 
jäämine läbi konkurentsiheitluse. Üks areng baseerub 
koostööl ja teine konkurentsil. Ilmselt osutub konkurentsil 
baseeruv areng kogukonnale tunduvalt kallimaks. Paljude 
väiketööstuste vara ei ole võimalik suurtööstuste raames 
rakendada. Samas on ettevõtlusruum konkurentsi selle faasi 
arenguks minetanud informatsiooni edastamise võime. 
Seega ei leia abivajajad kasutuna seisvaid tootmisvaheneid 
ülese ja pankrotihaldurid ei tea, kellele neid pakkuda. 
Tootmisvahendite väärtus langeb kuni vanaraua hinnani ja 
siis pole enam vahet kas need müüa vanarauda või 
abivajajale. Abivajajale müümine on seotud aga kallimate 
kuludega kuna vanaraualaod kipuvad reeglina lähemal 
olema. 
 
Kui kahes esimeses konkurentsi kujunemise faasis ehk 
väljakujunemata suhetega turule anda otsetoetusi siis 
tähendab see tootjate liidulisele tasandile, (kes koondab 
üksikindiviide tasandit) seda et võib toetuse saamise 
ulatuses müüa toorainet toetuse võrra odavamalt. Piltlikult 
öeldes kanditakse indiviidi arenguks määratus toetuse raha 
töötlemise ja kokkuostutasandi ning siseriikliku 
turundustasandi arengusse või kasumihuvide rahuldamiseks. 
Seega kui see faas jääb kestma siis seda iseloomustab 
tootjate pidev hala tooraine ehk mee (või muu toote) madala 
hinna pärast. Seega napib vahendeid tootmise 
suurendamiseks. 
 
Samuti jätkub tootjate mõjutamine läbi „Juku müüb kolm 
krooni odavamalt efekti". See viib aja möödudes küll 
väiketööstuste ajutise kasvuni. See toob endaga kaasa 
tooraine puudujäägi mis oleks vajalik väiketööstuste 
püsimajäämiseks. See toob kaasa mõttelaadilise pöörde 
töötlejate seas ja vajaduse lahendada küsimus kuidas tagada 
tooraine kasv vastavalt turgude arenemisele. Sellele saame 
vastuse konkurentsi kujunemise analüüsi kolmandas ja 
neljandas faasis.  
 
Probleemid: 
Välisriiklik turundustasand jääb tehnoloogilise 
rakendusvõime puudumise tõttu siiski kättesaamatuks. Seda 
kinnitab mesinike liidu andmed, mille kohaselt pole 
ekspordimaht 2000 aasast alates suurenenud. Mesinike toode 
konkureerib läbi tööstuste hulgifirmade uste taga, kus talle 
öeldakse, et naabertööstus pakub 5 kr odavamalt. Sama 
meetodi alusel kohtlevad väiketööstused mesinikke. Ühest 
konkurentsitasandist läbi murdes kohtab sind teine 
konkurentsitasandi tulemüür. Tehnoloogilist arengut ei toimu 
väikeste tarnete mahtude ja lahendite mittekopeeritavuse 
tõttu. Struktuur pole konkurentsivõimeline rahvusvaheliste 
1000 tonniste, kogu turgu hallata suutvate ettevõtetega. Kogu 
aur läheb arengu hilisemas faasis välismaise turusurvega 
võitlemisele. 
 
 

III ARENGU KOLMAS FAAS 
 

 
 
Konkurentsi kujunemise kolmas faasis Protsessi algusest 
on orienteeruvalt möödunud 10 aastat. Osa väiketööstusi on 
moodustanud ettevõtlusvõrgu ja toetavad teineteist või on 
üks ettevõte konkureerinud teised surnuks ja domineerib 
turul. Seda võib nimetada ka kogu protsessiahela 
murdepunktiks. Ehk teisisõnu kas tootmisahela areng 
läheb ettevõtlusvõrkude teed või monopoolses seisundis 
oleva suurettevõtte teed. Esimesel juhul on areng ja seega 
tootmisahela toodang seotud mitmekesisusega, teisel juhul 
ilmestab tootvat struktuuri monopoolne seisund. Struktuur 
on võimeline võrdsetel alustel konkureerima välisriiklike 
struktuuridega, kuna on võimelised haldama välisturgu ja 
sealt akumuleeruva ressursiga arendama kohalikku tööstust 
nii intellektuaalsete kui materiaalsete võimaluste 
rakendamiseks. Kui suurtööstus suudab luua toote, mis on 
võimeline konkureerima rahvusvahelisel tasandil, siis 
muutuvad hulgifirmade ja poekettide otsused kogu 
tootmisahela haldamisel mittedomineerivaks. Arengu 
esimeses pooles suunab suurtööstus oma ressursi logistika ja 
tootearenduse valdkonda. Arengu ja kasumi teenimise 
takistavaks piiriks on tooraine olemasolu ja sellest sõltuv 
käibemaht, mis võimaldab teenida rohkem, kui kohaliku turu 
toorainetarnijate käsi väänates. Seega ei ole sellises 
konkurentsifaasis olev tootmisahel motiveeritud 
toorainetootjate peal „naabri Juku müüb 5kr odavamalt“ 
teenimismetoodikat rakendama. Konkurentsi koonduvuse 
tasand liigub sise- ja välisriikliku turundustasandi vahele.  
 
Probleemid:  
Suurtööstustel või tööstustekettidel puudub võrdväärne 
partner, kellega koos tooraine probleeme lahendada. Seega 
on suurtööstused huvitatud investeerima tootmisliidulise 
tegevuse tasandisse, et saavutada stabiilne ja kasvav 
toorainevoog oma tööstusele. Seega osutub hädavajalikuks 
ühistegevusliku majandusmudeli rakendamine (Sellest 
ülevaade vt http://www.emu.ee/~jleetsar ja Ühistegline liit) 
 
 
 
 



 
 

 

IV ARENGU NELJAS FAAS 
 

  
 
Konkurentsi kujunemise neljas faasis Arenguprotsessi 
algusest on möödunud orienteeruvalt 15 aastat. 
Suurtööstuste surnukskonkureerimise või tööstusettevõtete 
struktuurse ühinemise tagajärjel loodud ressursi kaudu 
luuakse kogu tootmisahelat haldav ühistegevuslik 
võrgustruktuur. Protsessi saab iseloomustada 
ettevõtlusvõrgu tekkepõhimõtetega, mille kohaselt peaks 
kogu tööstus pöörlema tootearenduse tehnoloogia ja 
logistika ümber. Alles selles arengufaasis faasis luuakse 
eeldused seda koostoimeressurssi ühtselt hallata. Süsteem 
võimaldaks kõigi tootmisahela osapoolte huvide esindamist 
tootmisahela jätkusuutlikul haldamisel. Samuti luuakse 
kombineeritud kompetents probleemide lahendamiseks. 
Protsessi tulemusena vähendatakse osapooltele mitmeti 
arusaadava informatsiooni hulka ja seega välditakse 
konfliktisituatsioonide teket tootmisahela haldamisel. See on 
oluliselt kombineeritum konkurentsieelis võrreldes 
konkurentsipõhise majandusmudeliga, mida esimese kahe 
esimese arengufaasi puhul kirjeldasime. 
 
KOKKUVÕTE: 
 

 
 
Arengudünaamika analüüsi alusel saab tuletada 
arenguprotsessi mis mõjutavad paljusid teisi 

ühiskonnaarengu seisukohalt mitte vähetähtsaid aspekte. 
(tööhõive konkurentsivõime jne) Oletame nüüd, et terve see 
struktuuriline arengu protsess vajaks investeeringuid. 
Oletagem, et iga turustruktuur joonisel väljatoodu 
iseloomustab erinevat riiki. Millisesse konkurentsifaasis 
olevasse struktuuri oleksite nõus investeerima Teie, kui Teil 
oleks rahvusvaheliselt aktsepteeritav investeerimismaht…? 
Sellises olukorras ei tuleks ilmselt kõne allagi 
investeeringud esimeses kahte faasis olevale turule 
investeerimine, kuna puudub partner, kellega arutada 
investeeringu realiseerimist ja rakendamist rääkimata 
rakendamisest. Kahest järgnevast faasist on stabiilsema 
iseloomuga muidugi neljandas faasis olev turg, kuna on 
võimeline ise hoolitsema investeeringute rakenduste 
optimaalsuse eest. Kolmandas faasis olev tootmisharu pakub 
investorile võimalust investeerida vaid tööstusesse ja ei paku 
tooraine tarnetestabiilsuse tagamiseks erilisi võimalusi. 
Sama lugu kipub olema ja tehnoloogia rakendusvõimega. 
 
Analüüsis käsitleti kogu arengut 15 aastase tsüklina. Kõik 
need aastad raiskab kogu loomulikku arenguteed läbiv 
tootmisharu oma loodud ressursse tõrjudes välisturgude 
survet. Järelduvalt, mida kiiremini jõuame neljandasse 
arengufaasi, seda vähem kulutusi see tootmisahela arengus 
endaga kaasa toob. Küsimus on selles, millised on 
võimalused jõuda turu neljandasse arengufaasi kiiremini. 
Siin võib abi leida meedia ja kommunikatsiooniteooriatest 
ning vältida olukordi, mis pärsiksid tootmisahelate 
võrgustruktuuri informatiivset haldamist. Ainukeseks 
võimaluseks probleemide maandamiseks on informeerida 
tootmisahela erinevaid osapooli arenguprotsessi ohtudest see 
viitab arengudialoogi vajalikkusele. Seega oskaksid 
ettevõtted ja tootmissektorid konkurentsifaasile 
iseloomulikke probleeme ära tunda ja vältida. See loob 
võimaluse rakendada kaasaegseid riskijuhtimise võimalusi. 
Paraku peame tõdema et Eestis on enamalt jaolt tegemist 
kahes esimeses turufaasis olevate turgudega. Seega puudub 
nii investeeringute rakendusvõime kui tehnoloogia 
rakendusvõime  
 
Kokkuvõtva joonise alusel võib küsida, mis juhtub kui 
eeltoodud konkurentsifaasis olevad ettevõtted juhtuvad 
pankrotti minema…? Eesti kogemuste alusel võib väita, et 
kahes esimeses faasides olevad tööstusettevõtted viidi 90 
alguses EMEXsisse, nii et tootmisahela teistel osapooltel 
(tootjatel, kokkuostjatel) polnud sõnaõigust protsessi 
kulgevuse korrigeerimiseks. Piisas põhjendusest et turg 
reguleerib kogu arengudünaamikat. Jättes kõrvale tõdemuse 
et turg ei pruugi edastada investeerimisvajaduse ja selle 
rakendamiseks vajalikku haldusinfot. Info probleemide ja 
arenguvõimaluste kohta seega puudus. Ehk teisisõnu 
tavatootjatel puudus ülevaade müügivõimalustest ja sellest 
tulenev investeerimisvõimekus. Vene turu äralangemise tõttu 
ei suudetud tarneid ümber suunata ega tarnekontakte hoida. 
Kokkuvõttena suunati kogu tootmisvoog siseriiklikule turule 
ja kohalik tootmistasand nägigi naabrimehes vaid 
konkurenti. Uuring (vt www.turuinfo.ee) kinnitavad et selline 
suhtumine on säilinud tänase päevani. Ilmselt on aastate 
tagune haldusprobleemist saanud tänaseks kultuuriline 



 
 

 

probleem. Selle lahendamine on tõsiseks väljakutseks tänase 
ja homse päeva logistikutele. Pakkudes võimalust hallata 
välisriikide kaubavoogude administreerimise asemel 
siseriiklikku konkurentsivõimet. Tänased probleemid 
viitavad sidusa ja kompleksse ettevõtluskultuuri puudumisele 
ning kinnitab võrgustruktuurse eksistentsi otseseid seoseid 
konkurentsivõimega. Ülevaate kompleksus-koolkonna 
arengust leiad (http://en.wikipedia.org/wiki/Complexity) 
 
Konkurentsi kujunemise kolmandas faasis oleva 
tootmisettevõtte pankrotistumisel on ilmselt tegemist riigi 
tasandil strateegilise ettevõttega, mille pankrotistumise 
vältimisest on huvitatud seisma ka riiklik valitsustasand 
tasand. Abi saanuna ei jää tal muud üle, kui liikuda 
konkurentsi kujunemise neljanda faasi suunas. Siinkohal on 
oluline eelis tootmisahelatel, mis on säilitanud 
väiketöötlemise tasandi, (ehk väiketööstusi on palju) seega 
on säilitatud struktuurne paindlikus kriisiaegadel 
turunõudlusele reageerida. Ühe töötlemisettevõtte 
pankrotistumisel võtavad teised hallatava toormemahu üle. 
Või suunavad enda haldusstruktuuri kaudu loodava 
toormevoo pankrotistunud firmasse. Sealt saadavat toodet 
hallatakse jällegi struktuurse turunduskompetentsi kaudu. 
Aja möödudes pakub uute tootjate tulek tooraine mahtude 
tõusu kaudu aga hoopis paremaid tasuvusnäitajaid. Vanad 
olijad taipavad et ainult uute kaasamise kaudu on võimalik 
hallata uusi turge. Seega on süsteemi sisse integreeritud 
optimaalse lahendi loovus ja iseuuenevus. Kogu eelnevat 
võib nimetada protsessi innovatsiooniks, kus võrdselt tähtsas 
on nii informatsiooni, informatsioonianalüüsi kui tootmisvoo 
administreerimise oskused. Protsessionnovatsioon rajaneb 
järgmistel printsiipidel  
 
Protsessi arengu alused: 
• Protsess on ärikeel millest kõik peavad aru saama enne 

kui võib loota reaalset arengut. 
• Need on toimingute , meetodite tegude , ülesannete või 

funktsioonide seeriad, mis viivad lõpptoote või teenuse 
loomiseni. 

• Me alustasime mõttest et kui suudame protsesse 
edendada suudame me turunisis tugevamini 
konkureerida.  

• Nüüd aga ilmneb et tegelikult määravad protsessid ära 
turud, millistel ettevõtted konkureerivad... 

• Protsessid renevad süsteemi arengu protsesside jada 
tajumise kaudu  

 
Protsessi teadlikkus loob mitmeid väljundeid. 

• Tavakodaniku tasand. 
o Säilitab sissetulekud. 
o Säilitab töökohad. 
o Maandab sostsiaalmajanduslikud riske. 

• Ettevõtte tasand. 
o Konkurentsieeliste ära tundmine ja arendamine 
o Tehnolooga rakendamine 
o Turundusriskide maandamine 
o Tooraine tagamine tootmisvõimsustele 
o Oskab säilitada ja luua konkurentsieeliseid. 

• Kohalike omavalitsuste tasand 
o Pädevate partnerite loomine ettevõtlusruumi 

arengute tagamiseks. 
o Piirkondlike arengukavade pädevuse tagamine. 
o Maksubaasi taastekke võimaluste tagamine. 

• Riiklik tasand 
o Tasakaalustatud regionaalne areng. 
o Seadusandliku pädevuse kasv läbi partnerloome. 
o Kapitali väljaveo pidurdumine 

• Akadeemiline tasand 
o Üliõpilastele praktikabaasi loomine (uuringute 

jätkamine teistes regioonides) 
o Akadeemiliste õppekavade täiustamine. 
o Ülikoolide vaheliste ja rahvusvahelise arengu 

võimaldamine.  
Kokkuvõtvalt saavad osapooled teada millistel alustel üldse 
konkureeritakse. Oskusteabe leviku kaudu saadakse 
tuvastada osapoolte rolle ja võimakused konkurentsiriskide 
maandamisel. 
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Paljudes majandustegevusharudes otsitakse võimalusi 

rakendada tehnoloogiaid, mis aitaksid maandada kulutusi. 

Elektrooniline andmevahetus ettevõtete vahel, ehk EDI on 

üks nendest võimalustest. 

Töö käigus uuritakse Stoneridge klientide 

ostukorralduste töötlemise protseduuri EDI süsteemi 

kasutades, ning võrreldakse seda hüpoteetilises testis, kus 

ettevõtte ei kasuta EDI süsteemi. Seega autor püüab 

selgeks teha, kas antud ettevõttes on mõtet näha vaeva ja 

investeerida EDI süsteemidesse. 

 
I. EDI mõiste 

 
Kõige lihtsamal kujul, elektrooniline andmevahetus 

(Electronic Data Interchange või EDI) on elektrooniline 
ettevõtevaheline arvutilt-arvutile standardiseeritud formaadis 
dokumentide edastamine [1]. Teisisõnu, paberil dokumente 
asendatakse elektroonilise andmetega, mis on edastatud 
mitmete vahenditega. Seda kasutatakse laialdaselt, et 
automatiseerida kindlad protsessid, nagu näiteks korduv-
tellimine, kuid selle kasutus on palju laiem, ja see mõjutab 
erinevaid tööstusharusid ja ettevõtteid  

 
EDI põhineb elektroonilisel andmevahetusel, kuid see ei 

pruugi tähendada e-posti või interneti kasutamist. Kõige 
primitiivsemal kujul, EDI nõuab teatud tasandil keerulisi 
infotehnoloogia infrastruktuure, mis hõlmab andmete 
töötlemise, andmete haldamise ja võrgustiku loomise 
võimeid [2]. 

 
See võimaldab andmete tõhusat sisestamist elektroonilisel 

kujul, andmete töötlemist ja säilitamist, kontrollitud 
juurdepääsu sellele ja tõhusat ning usaldusväärset 
andmevahetust poolte vahel. Teist tüüpi andmevahetuse 
võimalust nimetatakse VAN (Value Added Network) või 
lisandväärtuse võrgustik, mis tegutseb vahendajana saatja ja 
vastuvõtja vahel, ning lisaks töötab ka hoidlana mitte-
vastuvõetud sõnumite salvestamiseks. Nendel kahel variandil 
on mõlemil nii eelised, kui ka puudused [3]. 

 
EDI eeldab standardiseerituid eeskirju või reegleid, kuidas 

dokumendid peavad olema koostatud, et neid saaks hõlpsalt 
lugeda masin teises otsas. Kuid EDI potentsiaal seisneb 
selles, et tema abil on võimalik ühendada firmad kokku läbi 
võrgustikku, mis pakuks tõhusa ja säästliku meetodi mitte 

 
 

ainult andmete vahetamiseks, kuid ka näiteks rahaliste 
maksete edastamiseks ning realiseerida muid huvitavaid 
ideid [4]. 

 
II. Ajalugu 

 
1960 aastatel ettevõtete tellimuste ja kauba väljastamise 

andmete töötlemist oli esmakordselt võimalik edastada 
kasutades võrke. Seda nimetati Electronic Data Interchange 
või EDI. See ilmus esmalt transpordi ettevõtetes, kus oli 
leitud, et üks tõhus võimalus aega säästa on andmeid 
edastada samas võrgus olevate kaubandus partnerite vahel. 
Sel juhul võrgudel oli vaja suhelda omavahel samas keeles. 
Et seda võimaldada, loodi spetsiaalne dokumentide kogum. 
Standartiseerimine sai hoogu, kui X12 standardid olid välja 
antud American National Standards Institute (Ameerika 
Rahvuslik Standartide Instituut) või ANSI poolt 1970 aastate 
lõpus [5]. 

 
X12 oli alguses TDCC standardite laienemine, hiljem aga 

nende asendus. Samal ajal Suurbritannias, UK Department of 
Customs and Excise (Suurbritannia Tollide ja Aktsiiside 
jaoskond) koostöös British Simplification of Trade 
Procedures Board (SITPRO) (Briti töögrupp 
kaubandusprotseduuride lihtsustamiseks) oli ka astumas 
olulisi samme eesmärgiga luua standardeid 
dokumenteerimisprotseduuridele rahvusvahelises 
kaubanduses nimega Tradacoms. Need olid hiljem 
laiendatud ÜRO Euroopa Majanduskomisjoni (UNECE) 
poolt ja nimetatud General purpose Trade Data Interchange 
standards (Üldse eesmärgiga Kaubandus Andmete 
Vahendusstandardid) või GTDI, ning neid järk-järgult võtsid 
kasutusse umbes 2000 Briti eksportimisettevõtet [3]. 

 
Kuna kaks põhilist kaubandusriiki maailmas lõid erinevaid 

ning mõnevõrra vastuolus standardimissüsteeme, hakkasid 
loomulikult tekkima probleemid. Neid on käsitlenud ÜRO 
ühine Euroopa ja Põhja-Ameerika töörühm (UN-JEDI). 
Seega algas Electronic Data Interchange for Administration, 
Commerce and Transport (Elektrooniline andmevahetus 
Administreemises, Kaubanduses ja Transpordis) või 
EDIFACT areng dokumendi tõlke standardiseerimiseks [6]. 
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III. Uuringu kirjeldus 
 

Uuritav ettevõte on Stoneridge Electronics Antud ettevõte 
on kõrgtehnoloogiline auto elektrooniliste ja 
elektrimehaaniliste osade tootja. Ettevõttes on EDI suhted 
loodud nii ettevõte klientidega kui ka tarnijatega. Selle töö 
praktilises osas autor vaatleb Stoneridge Electronics EDI 
süsteemi klientide teenindamisel. Kuna EDI suhted 
tarnijatega on erinevad ning nende uurimisel tuleks kaasata 
ka ettevõte tarnijaid andmete hankimiseks, piirdub see töö 
ainult ettevõte kliendi EDI süsteemiga. Klientide korralduste 
töötlemine võtab 97,385% kogu Stoneridge Electronics EDI 
töömahust, nagu selgus ettevõtte süsteemist võetud andmete 
uurimisel. 

 
Lühidalt kokku võttes, tarnija, ehk uuritava ettevõtte, kasu 

EDI süsteemi kasutamisel seisneb järgmises [7]: 
• Andmete sisestamisest tekkinud probleemide ja 

viivituste kaotamine; 
• Personali vähendamine; 
• Laovarude vähendamine; 
• Tugevam rahavoog; 
• Parem klienditeenindus; 
• Ostukorralduse töötlemise kulu vähendamine. 

 
Kuna iga loetletud punkti kohta võib eraldi praktilise 

uuringu teha, valis autor enda arvates kõige olulisema teguri 
– kulude säästmise eelise. Seepärast võib defineerida töö 
peamise eesmärgi kui vastuse leidmine järgmisele 
küsimusele: 

Kas EDI rakendamine aitab ettevõttel säästa klientide 
ostukorralduste töötlemisel? 
 

Uuringu jaoks vajalike andmete hankimine ettevõttelt ei 
ole kerge. Enamus andmetest, mis puudutavad ettevõtte 
kulutusi on tavaliselt salastatud mitmel põhjusel, näiteks 
konkurentsieelise säilitamine või klientidega seotud andmete 
turvalisuse kindlustamine. Seepärast tuleb töös kasutada 
peamiselt avalike allikaid. Avalikud allikad, millest saab 
andmeid uuringu jaoks on: ettevõte Interneti kodulehekülg, 
Internetipoed (mööbli, arvuti tark- ja riistvara 
hinnapakkumisteks) ja Interneti leheküljed ja foorumid, mis 
käsitlevad EDI rakendust. 

 
Esialgu peab kindlaks tegema, millised on ettevõtte 

käesolevad EDI süsteemiga soetud kulud. Selleks, et leida 
usaldusväärne vastus sellele, peab autor intervjuud 
Stoneridge Electronics EDI eksperdiga. Teades selle 
ettevõtte EDI süsteemi kuluallikaid, tuleb järgmise sammuna 
üritada hinnata nende kulude tegelikku suurust. Selleks 
kasutatakse eelpool mainitud avalike andmeid.  

 
Lisaks on vaja teada saada kui suured on ettevõtte 

töömahud. Selleks kasutatakse intervjuud Stoneridge 
Electronics EDI eksperdiga. Intervjuu ajal on vaja välja 

selgitada vähemalt järgmisi andmeid: 
• Ostukorralduste keskmine kogus kuus 2009 aasta 

jooksul; 
• EDI tarkvara liigid ja nende kasutamise jaotus 

kontserni siseselt; 
• Töötajate tõhusus EDI süsteemi haldamisel. 

 
IV. EDI rakenduse uuring ettevõttes Stoneridge 

 
Stoneridge pakub kõrgkvaliteetseid sõidukite osi rohkem 

kui 40 aastat. Alguses asutatud kui alltöövõtja ühe 
lepingulise kliendiga, ettevõte on saanud ülemaailmse 
tehnoloogia liidriks antud majandustegevusharus. Tänu nii 
teiste ettevõtete soetamisele kui ka sisemisele kasvule on 
ettevõte laienenud, mitmekesistanud toote valikut ja 
sisenenud geograafiliselt uutele turgudele.  

 
Stoneridge jätkuv eesmärk on täielikult üle minna 

kulusäästliku tootmise peale ning olla ülemaailmselt 
konkurentsivõimeline ettevõte. Pidevalt üritades teha 
ettevõtte töö lihtsamaks ja tõhusamaks, ettevõtte staatus kui 
konkurentsivõimeline tarnija klientidele kõikidel turgudel 
tõuseb [8]. 

 
Stoneridge kontserni aastakäive on ligi 700 miljonit USA 

dollarit ja selles töötab veidi enam kui 6000 töötajat, kellest 
550 töötavad Stoneridge Electronics ettevõttes. Stoneridge 
Electronics arendab ja toodab olulisi ja unikaalseid 
funktsioone veoautode, busside, tööstus-, põllumajandus-
masinate jaoks, üritades hoida samas arendus-ja 
tootmiskulusid konkurentsivõimelisel tasemel [9]. 

 
Stoneridge Electronics EDI eksperdiga Dmitri 

Borohhoviga intervjuu käigus oli autoril võimalik välja 
selgitada järgmisi EDI süsteemiga seotud kuluallikaid: 

• EDI server; 
• EDI tõlkimistarkvara litsents; 
• EDI hooldamisega seotud personal. 

 
EDI tõlkimistarkvara litsents on vajalik erinevate klientide 

EDI sõnumite tõlkimiseks Stoneridge Electronics ettevõttes 
kasutatava EDIFACT keelde. Autotööstuses on välja 
kujunenud oma EDI keeled, mis ei sobi otseselt EDIFACT 
keelega. 

 
Intervjuu käigul autor võttis Stoneridge Electronics JD 

Edwards süsteemist ka andmeid töömahu kohta: 
• 2009 aasta kuu keskmine ostukorralduste arv oli 

5200; 
• Ühes ostukorralduses oli keskmiselt 14 rida; 
• Stoneridge Electronics EDI sõnumid moodustasid 

ligi 20% Stoneridge kontserni EDI sõnumitest. 
 
 



 
 

 

Ostukorraldused või plaanid koosnevad ridadest. Igas reas 
on informatsioon ühe tellitava detaili kohta, sealhulgas 
nõutud kogus ja kuupäev, millal klient soovib detaili kätte 
saada. Ridade kogus on väga oluline, sest selle koguse alusel 
arvutatakse hüpoteetilises olukorras, kus ettevõttel ei ole EDI 
süsteemi, töökoormust ning sellest tulenevalt 
personalikulusid. 

 
Nagu eelpool öeldud, keskmine ostukorralduste arv kuus 

on 5200 ning keskmise korralduse pikkus on 14 rida. 
Seepärast ridade arv tuleb kokku 72 800. Ühe rea 
töötlemisele kulub töötajal umbes üks minut aega, sealhulgas 
rea lugemine, süsteemi sisestamine ning kontroll.  

 
Kui on teada kui palju aega läheb klientide 

ostukorralduste töötlemiseks, võib tuletada kui suurt 
meeskonda tuleb tööle võtta, et ettevõte saaks efektiivselt 
kliente teenindada. Antud juhul on valem järgmine:  

 
I=((R/60)/T)/P või lihtsustatud kujul I=R/(60*T*P), kus 
 
R on ridade arv arvestatavas perioodis, mida on vaja 

töödelda; 
60 on minutite arv tunnis; 
T on tundide arv tööpäevas; 
P on arvestatava perioodi päevade arv; 
I on inimeste arv. See näitab, kui suurt meeskonda tuleb 

palgada. 
 
Antud juhul on R = 72 800 rida. T on Eesti seaduste järgi 

võrdne kaheksaga ja P on keskmiselt aasta jooksul 21. 
Seepärast saame I=((72 800/60)/8)/21 ehk 7,22. 

 
Niimoodi saab teada, mitu inimest on vaja, et ühe kuu 

tehingukorraldusi vastu võtta ja sisestada. Kuna vastus on 
7,22, siis peab tööle võtma 8 inimest. See annab aluse 
hüpoteetilise stsenaariumi koostamiseks.  

 
EDI tarkvara, nagu juba öeldud eelpool, on selleks, et 

tõlkida klientide EDI sõnumeid Stoneridge Electronics 
logistika tarkvara keelde, mis kasutab EDIFACT standardit. 
Selleks kasutatakse kontsernis Stoneridge IBM Websphere 
Transformation Extender tarkvara. See on väga kallis 
tarkvara – aastane litsents maksab ligi pool miljonit Eesti 
Krooni. Kuid seda kasutab terve Stoneridge kontsern, millest 
Stoneridge Electronics EDI sõnumite töötlemine moodustab 
umbes 20%. Seepärast Stoneridge Electronics katab ainult 
20% antud tarkvara maksumusest. Server ja serveri enda 
tarkavara on loomuliult kohalikud kulud, mida Stoneridge 
Electronics katab täielikult. 

 
Järgmine oluline kuluallikas on personal. Autoril ei olnud 

võimalik teada saada, millised täpsed personalikulud on 
Stoneridge Electronics EDI süsteemi hooldamisel, seepärast 
tuleb neid välja arvutada arvestades sellega, et Stoneridge 

Electronics EDI süsteemi haldab kaks inimest. Üks võimalus 
antud personalikulusid hinnata on võtta Eesti keskmine palk 
info ja side valdkonnas, sest see näitaks umbkaudselt info ja 
side keskmise spetsialisti hinda. Arvesse oli võetud Eesti 
keskmine palk 2009 aasta teises kvartalis info ja side 
valdkonnas.  

 
Lisaks juba nimetatud personalikuludele, peab kindlasti 

arvestama vähem oluliste, kuid vältimatute kuludega. Need 
kulud on mööbel, arvutid ja telefonid igale töötajale. See 
puudutab nii EDI süsteemi eksperte, kui ka hüpoteetilises 
stsenaariumis klienditeenindajaid. Viimaste palga arvutuse 
aluseks on võetud Eesti keskmine 2009 aasta teise kvartali 
logistika valdkonna palgatase. 

 
Selleks, et tuletada võrreldavaid numbreid, autor võttis 

arvestamisperioodiks ühe kuu kulusid nii EDI süsteemi 
kulude arvutusel kui ka hüpoteetilise stsenaariumi puhul. 
Antud juhul ühe kuu kulu tuletamiseks mööbli kulud on 
jagatud kuuekümnega, tarkvara kulud aga 
kolmekümnekuuega. EDI tarkvara litsents on aastane, 
seepärast selle hind oli jagatud kaheteistkümnega. 
Kaheteistkümnega oli jagatud summa, mis oli tuletatud selle 
tarkvara korrutamisel kahekümne protsendiga, sest 
Stoneridge Electronics maksab selle tarkvara maksumusest 
kakskümmend protsenti, nagu eelpool selgitatud.  

 
V. Uuringu tulemused 

 

 
Tabel 1. EDI süsteemi kuukulude arvutus 
Nagu saab Tabelist 1 näha, EDI süsteemi kuukulud 

ettevõttes Stoneridge Electronics moodustavad natuke üle 
kuuekümne nelja tuhandet Eesti krooni. Nüüd võib seda 
summat võrrelda hüpoteetilise stsenaariumiga, kus ettevõte ei 
kasuta EDI süsteemi. Selle summa arvutamise käik ja 
tulemus on näidatud Tabelis 2 allpool. 

Riistvara Hind Kogus Summa Kuukulu 

Telefon 1 400 2 2 800 47 

Server 25 800 1 25 800 430 

Arvuti 14 990 2 29 980 500 

Tool 1 840 2 3 680 61 

Laud 1 305 2 2 610 44 

Windows 
Server 2003 

5 150 1 5 150 143 

IBM 
Websphere 
Transformation 
Extender 

478 185 20% 95 637 7 970 

Programmeerija 27 496 2 54 992 54 992 

Kokku 
   

64 186 



 
 

 

Riistvara Hind Kogus Summa Kuukulu 

Telefon 1 400 8 11 200 187 

Arvuti 14 990 8 119 920 1 999 

Mööbel 
    

Tool 1 840 8 14 720 245 

Laud 1 305 8 10 440 174 

Personal 
    

Kliendihaldur 17 239 8 137 912 137 912 

Kokku 
   

140 517 

Tabel 2. Kliendi teeninduse kulu ilma EDI süsteemita 
kuus 

Tabel 2 näitab, et ilma EDI süsteemita oleksid Stoneridge 
Electronics kulud klientide teenindamisel suuremad, kui EDI 
süsteemi kasutamisel. Väga oluline antud juhul on märkida, 
et Stoneridge Electronics maksab ainult osa EDI 
tõlkimistarkava maksumusest. Käesolevate töömahtudega 
oleks EDI süsteemi rakendamine kallim, kui klientide 
teenindamine ilma selleta, kui ettevõte maksaks selle 
tarkvara ise täiel määral kinni. 

 
VI. Kokkuvõte 

 
Töö eesmärk oli analüüsida, kas käesoleval ettevõttel on 

kasulikum rakendada EDI süsteemi klientide teenindamiseks 
või palgata selleks logistika spetsialistide meeskonda. Töö 
käigus Stoneridge Electronics EDI süsteemi kulude 
analüüsides oli leitud, et kõige olulisem kuluallikas on EDI 
tõlkimistarkvara. Kuigi töö lõpptulemusena oli selgeks 
tehtud, et ettevõttes Stoneridge Electronics on tõepoolest 
EDI süsteemi kasutada parem, kui teenindada kliente ilma 
selleta, võib kindlasti pöörata tähelepanu sellele, et Eesti 
kohalike tootmisettevõtete jaoks ei pruugi olla analüüsitud 
IBM tarkvara kasutamine otstarbekas selle kalliduse tõttu. 
Stoneridge Electronics maksab selle tarkvara eest ainult osa 
ning seetõttu tekkibki EDI süsteemi tasuvus.  

 
Töö käigus oli leitud: 

• EDI kuukulu ettevõttes Stoneridge Electronics on 
64 186 EEK; 

• Hüpoteetilises stsenaariumis oli leitud, et 
Stoneridge Electronics kuukulu klientide 
teenindamisel ilma EDI süsteemita oleks 140 517 
EEK; 

• Võrreldes EDI süsteemi kulusid ettevõtte kuludega 
klientide teenindamisel ilma EDI süsteemita võib 
järeldada, et EDI süsteemi kasutamine annab 
uuritud ettevõttele kasu. 

 
Töö praktiline tähendus on kahjuks piiratud, sest töö 

käigus autor tegi selgeks asjaolu, et mõnedes tööstusharudes 

on EDI süsteemi rakendamine saanud juba kohustuslikuks. 
Uuringus autor keskendus ainult ühele firmale, ja sellepärast 
tulemused võivad lahku minna teiste organisatsioonide 
kogemustega, ja mõni aspekt võis jääda märkamatuks. See 
samuti jätab häid võimalusi järgnevatele kontseptuaalsetele 
uurimistöödele. Üheks tähtsaks alaks on analüüsida, kuidas 
EDI süsteemide rakendamine mõjutab suhteid tarneahela 
partnerite vahel. Kuna töö keskendus tarnija säästudel, siis 
teiseks tööks võib olla ostja EDI eeliste analüüs ning EDI 
kasutamise olulisuse mõju kogu lisandväärtusele 
tarnekettides ja tarneahelates. 
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  Hetkeline keerukas majandusolukord nõuab kiiret 
turule reageerimist ning pidevat uudsete võimaluste 
rakendamist ja seda eriti transpordisektoris, kuna praegu 
on konkurents selles valdkonnas väga suur ning nii-öelda 
ellu jäävad vaid tugevamad. Kuidas on niisuguses 
keerulises majandusolukorras hakkama saanud hetkel 
tegutsevad ettevõtted? Milliseid otsuseid on nemad vastu 
võetud, et nad praeguse hetkeni jätkusuutlikud on?  
 
 

I.SISSEJUHATUS 
ranspordisektoris on viimase viie aasta jooksul 
toimunud mitmeid tähelepanuväärseid muudatusi nii 

Eesti kui ka terve Euroopa transpordituru osas. 
 
  Kui 2005-2007 aastatel valisid mitmed inimesed oma 
tegevusalaks just transpordi, siis viimastel aastatel on 
transpordisektoris tegutsevate ettevõtjate osakaal oluliselt 
langenud. Kui varem oli iga „tavaline“ veoautot omav mees 
ettevõtja, siis nüüdseks on majandussurutisele vaatamata 
hakkama saanud tugevamad ning turule kiiremini reageerinud 
ettevõtted.  
 
  Veel mõni aasta tagasi  oli autojuhtide (eelkõige töökate 
ning ausate) leidmine suhteliselt keeruline, seda kajastas ka 
Enno Lend 2004.aastal järgmiselt: „Et logistikatööliste järelkasv 
mõne aasta pärast ei jääks väiksemaks kui tarvis, peaksid ettevõtjad, 
koolitajad ja töötajad koostööd tegema”. [1] Sel ajal tahtsid kõik 
olla pigem ise ettevõtjad kui kellegi alluvuses tegutsevad 
palgatöötajad. Olukord, kus rahvusvaheliste maanteevedude 
autojuhtidest valitses tööturul pidev puudus, viis tööjõu 
kvaliteedi selles sektoris kiiresti alla. Täna on olukord 
teistsugune - tööpuudusest tingituna ollakse valmis tegema 
iga tööd ning oma töökoha säilitamise nimel ollakse valmis 
rohkem pingutama ja ohvreid tooma. 
 
  Turg on teinud olulisi korrektuure ka palgasüsteemis. Viis 
aastat tagasi olid autojuhtide palgad (võrreldes üldise 
majandusolukorraga) suhteliselt kõrged - ulatudes kohati 
müstiliste numbriteni (s.o. 30 000 - 45 000 krooni netto). 
2008.aastal hakkasid aga veohinnad langema ning sellega  
seoses tuli tööandjatel teha palgasüsteemis ümberkorraldusi. 
2010.aastal on autojuhtide palgad võrreldes varasemaga 
madalad - mõningates ettevõtetes ollakse valmis pea 

miinimumpalga eest tööd tegema.  Ei ole sugugi välistatud 
siinkohal, et osad ettevõtted võivad antud olukorda ka enda 
huvides ära kasutada. See tähendab, et kuigi palkade olulist 
alandamist vaja ei ole, tehakse seda turu survel. Sellega on 
võimalik kulusid kokku hoida ning oma finantsseisu paremast 
küljest näidata.  
 
  Samas ei tähenda see, et nüüd, kus veohinnad on järk-järgult 
tõusmas, ongi aeg ainult oma arukate ning tulutoovate otsuste 
tulemit nautima jääda. Transporditurg nõuab pidevat 
reageerimist ning korrektuure ka tulevikus konkurentsivõime 
saavutamiseks ja selle jätkusuutlikuks säilitamiseks. 
 
  Tarnspordi ja logistika eriala lõpetava tudengina huvitab 
mind hetkeolukord maanteetranspordis ja selle väljavaated. 
Käesolev teema on tihedalt seotud minu lõputööga. Oma 
uuringuga soovin välja selgitada hetkeolukorra trende 
maanteetranspordis, millest need on tingitud ning pakkuda 
välja perspektiive tulevikuks. 

 

II.MAANTEETRANSPORDI TARNEAHEL TAUST 
 

 Üheks oluliseks tarneahela optimeerimise otsustuspunktiks 
on tarneahela analüüs, selle kõikide lülide funktsioneerimine 
eraldi üksustena ning nende üksuste vaheliste sidemete 
analüüs.  
 
  Konkreetselt minu lõputöös analüüsitav tarneahel on 
esitatud joonisel 1. 
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Joonis 1. Tarneahel  
 
Minu analüüsitav tarneahel on lihtsakoeline, kuna ettevõte 

teostab nii korje-, põhi- kui ka jaotusvedu. Joonisel ongi ära 
märgitud tarneahela osad, mida minul oma lõputöös 
analüüsida tuleb. Põhiveo olen eraldi välja toonud, kuna see 
hõlmab kõige mahukama osa kogu tarneahelast. Samas ei 

T 

TARNEAHELA OPTIMEERIMISE PERSPEKTIIVID 
MAANTEETRANSPORDIS 

Maris Põld 
Tallinna Tehnikakõrgkkool 



 
 

 

tähenda see, et olulised riskid ainult põhiveo juures ilmnevad, 
omad riskid on igal tarneahela lülil. 
 
  Selleks, et kogu tarneahel ajaliselt täpselt ning kvaliteetselt 
funktsioneeriks on vaja analüüsida läbi kõik tarneahela lülid.  
Adekvaatsete optimeerimisega seotud otsuste langetamiseks 
on vajalik analüüsida transpordiahela olemust tervikuna. 
Järelduste tegemisel tuleb kindlasti määratleda, kas tegemist 
on teenuse kvaliteedile suunatud tarneahelaga või hoopis 
ajale orienteeritud tarneahelaga. Kui otsustus on tehtud, siis 
saab vastavalt sellele optimeerimiseks vajalikke otsuseid 
vastu võtta. Kuna minu lõputöö hõlmab pehme mööbli vedu, 
siis on antud otsuse tegemine väga raske: ühest küljest on 
oluline, et näiteks diivan kliendile küll õigel ajal kohale 
jõuaks, kuid samas on oluline ka see, et see diivan kohale 
toimetades õiges konditsioonis on. Siinkohal tuleks minu 
arvates tootjal ning vedajal koostööd teha ning välja 
selgitada, kumb aspekt tähtsam on. 
 
  Lisaks on oluline välja selgitada konkreetse kauba 
transpordiahel. Eriti oluline on see juhul, kui ettevõttel on 
mitu erinevat tarneahelat. Kauba puhul, mida enamasti 
veetakse osakoormatena ei ole mõstik välja töötada täisveo 
hinda ning vastupidi. Optimeerimisvalikute tegemisel ongi 
kõige olulisem lähtuda konkreetsetest faktidest, vastasel juhul 
võib analüüs oma vajalikkuse ning kasulikkuse kaotada. 
Kuna minu lõputöö hõlmab üht ning lihtsamat tarneahelat siis 
on analüüsi lihtsam teha, kuid analüüsi tulem peaks olema 
mahukam ning adekvaatne.   

 

III.TARNEAHELA  ANALÜÜSIMISE NING  
OPTIMEERIMISE ARENGUSUUNAD 

 
  Nagu eespool öeldud, käsitleb minu lõputöö pehme mööbli 
vedu suunal Eesti-Rootsi suunal, mille lõpptulemusena tahan 
välja töötada ettevõtte jaoks uusi alternatiive tarneahela 
kriitiliste otsustuspunktide kohapealt, millega oma 
konkurentsivõimet transporditurul tugevdada. Antud juhul, 
sõltumata konkreetsest transpordiahelast ja selle keerukusest, 
tuleb selle põhjal esmalt kaardistada ahela riskid, mille alusel 
on edaspidi võimalik teostada analüüs ning välja tuua  
optimeerimise võimalusi. 
 
  Suureks ajariskiks igas transpordiahelas on peale- ja 
mahalaadimine, seda nii ajaliselt kui kvaliteediliselt. Pehme 
mööbli laadimine on oma olemuselt suhteliselt keeruline 
protseduur, mida tuleb teha nii-öelda ükshaaval. Täpsemalt 
kasutatakse laadimisprotseduuris kas inimjõudu või 
mööblikäru. Seega kulub selleks palju aega ning risk, et kaup 
selle käigus kahjustada saab on samuti olemas. 
  Selleks, et korjevedu ning sellega seotud laadimisprotseduur 
toimiks sujuvalt, tuleks vedajal ning tootjal teha kööstööd. 
Siinkohal pean silmas seda, et tootja peab suutma panna oma 

laotöölised tegutsema nii, et tööprotsess oleks kiire ning ei 
tekitaks liigset ajakulu. Näiteks võib pealelaadimine võtta 
mõnikord tunde puhtalt seetõttu, et laost ei leita kiiresti õiget 
kaupa üles. Tootja peaks sel juhul töötama välja efektiivsema 
laosüsteemi või laskma seda teha laotöötajatel. Sellega saaks 
tarneahela ajakulu oluliselt vähendada. Samas väheneks ka 
risk näiteks laevast maha jääda ja terve tarneahel 
funktsioneeriks sel juhul sujuvamalt ning kiiremini.   
 
  Autojuht on see, kes osaleb vahetult laadimisprotseduuril 
ning näeb selle põhilisi puudujääke. Autojuht saaks samuti 
oma ülemusele (ettevõtjale) teha ettepanekuid 
laadimisprotseduuri parendamiseks. Ettevõtja saab seejärel 
tootjale omapoolseid ettepanekuid teha. Muidugi ei tohi need 
ettepanekud olla nii-öelda käskivas stiilis. Pigem pean siin 
silmas tootja ning vedaja omavahelist tihedat koostööd, mille 
tulemusena on võimalik kogu protseduuri kiirendada ning 
parendada.  
 
  Nagu eespool öeldud, teosab vedaja minu lõputöö näite 
puhul ka jaotusvedu, mis on väga ajamahukas. Selle 
tarneahela lüli puhul on korralike ning kiiresti reageerivate 
autojuhtide valik väga oluline, kuna see võimaldab ajakulu 
oluliselt lühendada. Samas tähendab see tootja jaoks lisakulu 
veoprotsessile, kuid vähendab võimalikke terminalikulusi. 
Teisalt vähendab see kindlasti kauba kadumise riski, kuna 
kaup liigub korjest jaotuseni ühes veoühikus. 
Transpordiettevõtte seisukohalt toob see kaasa lisatööd, kuid 
samas tähendab see ka suuremat sissetulekut.  
   
  Autojuhid on kohati laadimisprotseduuril hoolimatud ning 
lohakad, kuna kaup, mida nad laevad ei kuulu neile ning 
mõnikord nad ei taju, kuivõrd võib laadimisviga tarneahela 
head funktsioneerimist takistada. Siinkohal oleks ehk 
ettevõtja ülesanne juhile tema tähtsust ning vastutust 
tarneahelas selgitada. 
 
  Minu poolt vaadeldav tarneahel suunal Eesti-Rootsi (näiteks 
Haljala – Paldiski – Stockholm) on ligikaudu 600 km, millest 
350 km moodustab meretee Paldiski ja Kapellskär’I vahel. 
Samas on see risk, mille maandamiseks ei ole võimalik suurt 
midagi ette võtta. Saab teha vaid valikuid erinevate 
laevafirmade vahel, kuid selle riski maandamise puhul tuleb 
mängu tarneahela maksumus. 
 
  Kui transpordiettevõte teostab ise nii korje-, põhi- kui ka 
jaotusvedu, siis vähendab see küll kauba kahjustamise ning 
kadumise riski, kuid võib suurendada jällegi tarneahelale 
kuluvat aega. Jällegi kõik oleneb konkreetsetest asjaoludest! 
Kui autojuht teostab nii vedo- kui ka laadimisprotseduuri siis 
paratamatult tema füüsiline suutlikkus väheneb ning mõlema 
protseduuri ajakulu suureneb, mille tulemusena suureneb 
kogu tarneahela ajakulu. 
 
  Samas, kui transpordiettevõtte kohustuseks on nii korje, 



 
 

 

põhivedu kui ka jaotus, siis tarneahela kogukulud vähenevad 
tootja jaoks, kuna vedaja osutab mitut teenust korraga, kuid 
vedaja seisukohalt kulud kasvavad, kuna autojuhtide 
palgaarvestuse juures tuleb arvestada ka laadimistööd.   
 
  Kuna pehme mööbel on mahukaup, siis on ettevõttel küll 
mõistik ning kasulik mahuhaagiste kasutamine, kuid samas 
võib see piirangud seada tagasikoormale. Eestist on küll 
mõistik ning kasulik mööbli vedamine mahuhaagistega, kuna 
ühe veokiga on sel juhul võimalik rohkem mööblit korraga 
vedada, see vähendab kindlasti transpordiettevõtte kulusi 
Eesti-Rootsi suunal. Samas ei mõistik mahuhaagiste 
kasutamine väikesemahuliste tagasikoormate puhul, kuna sel 
juhul tuleb vedu kohati alla omahinna teostada. Samas on 
pehme mööbel suhteliselt spetsiifiline kaup, seda eelkõige 
paigutamisvõimaluste poolest, ning tootjale on kasulikum 
tellida see vedu mahuhaagistega ning maksta kinni ka osa 
tühjast tagasiveost.  
 
  Siinkohal esitaksin tarneahela joonise 2, millel on ära 
märgitud tarneahela kriitilisemad punktid. 
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 Joonis 2. Tarneahela riskid 
 
Põhjalikuma tarneahela analüüsi (hinnad, 
transpordiökonoomikaalased näitajad) järel tulekski tootja 
ning vedaja koostöö tulemusel langetada otsused, millised 
punktid on kõige kriitilisemad ja, millised vajaksid eeskätt 
optimeerimist – millise tulemuseni tahetakse kokkuvõttes 
jõuda.  
 

IV.KOKKUVÕTLIKUD JÄRELDUSED 
 
  Püüdsin oma lõputöö näitel tuua välja, kuivõrd on riskid 
omavahel põimunud ning kui tugevasti on erinevad riskid 
omavahel sõltuvuses. Minu teema puhul on tarneahel küll 
suhteliselt lihtne, kuid nagu näha tekib ka siin probleeme 
otsuste tegemisel. 
 

Selleks, et ettevõttele korraliku tarneahela analüüsi teha, 
tuleb välja tuua KÕIK võimalused, ohud, riskid. Seejärel on 
võimalik ellimineerida vähem olulised punktid ning teha 
olulised valikud.  

 
Nagu eespool mainitud, tuleb esmalt otsustada, mida 

tahame tarneahelas opiteerida (näiteks aega, maksumust) ning 
seejärel on võimalik analüüsi põhjal optimeerimise 
seisukohalt olulised otsused langetada. 

 
Kui analüüsi teostab näiteks tudeng või mõni muu 

ettevõttega mitte otseses seoses olev inimene, siis tuleb 
kindlasti teha koostööd ettevõttega, sest ainult nii on võimalik 
välja selgitada ettevõtte poolsed ootused ning vajadused. 
 

V.KOKKUVÕTE 
 

Kokkuvõtteks võiksin öelda, et analüüsi protsess 
maanteetranspordi tarneahela optimeerimisel on väga oluline. 
Kuid analüüs peab olema adekvaatne ning sisaldama 
konkreetse ettevõtte jaoks olulisi otsustuspunkte. Vastasel 
juhul puudub analüüsil praktiline väljund ning tehtud töö on 
sisuliselt mõttetu. 
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