
 

Eesti ekspordipotentsiaal1 
Selle uuringu eesmärk on analüüsida Eesti ettevõttete ekspordipotentsiaali ja tuvastada võimalikud 

suunad Eesti ekspordi suurendamiseks. Eesmärgi täitmiseks on analüüsitud Eesti ekspordi 

makrotrendides nõudluse ja pakkumise osatähtsust, Eesti eksportivate ettevõtete ekspordiportfelli 

aastatel 2015 ja 2016, ja EASi eksporti toetavate meetmete kasutamist Eesti ettevõtjate poolt. Lisaks 

on simuleeritud edukate eksportijate lisandumise mõju Eesti majandusele. 

Makrotrendide ehk kogu Eesti ekspordiportfelli analüüsi põhilised uuritavad teemad on Eesti 

osatähtsuse muutus maailma ekspordis, kogunõudlus Eesti põhilistel sihtturgudel, nõudlus maailmas 

Eestist eksporditavate toodete järgi ja hinnang Eesti ekspordiportfelli potentsiaalile peamistel 

sihtturgudel. 

Eesti eksportivate ettevõtete analüüsi aluseks on EASi hinnang edukate eksportijate kohta, kellel on 

vähemalt 10 töötajat ja kõrge lisandväärtus. Analüüsi on kaasatud väikesed ja kõrge lisandväärtusega 

ettevõtted, suured ja madala lisandväärtusega ettevõtted ja ettevõtted, kes veel ei ekspordi. Põhilised 

uuritavad teemad on sarnasus edukate eksportijate ja teiste lähedaste gruppide vahel sihtturgude, 

eksporditavate toodete ning eksportivate sektorite lõikes. 

EASi eksporti toetavate meetmete analüüsi aluseks on eelnevalt loodud edukate eksportijate ning 

lähedased grupid, kelle valikuid meetmete ja sihtturgude lõikes on hinnatud kui lähendit 

ambitsioonile. Põhiline uurimisküsimus on, kas nende gruppide lõikes on ambitsioonid erinevalt 

jaotunud. 

Kasutatud andmed on kogutud World Banki, International Trade Centre, Eesti Äriregistri, EASi ja Eesti 

Statistikaameti poolt. Andmeid kogutakse põhiliselt tööstustoodangu ekspordi kohta ja enamik 

analüüsitud järeldusi on kehtivad nendes sektorites. Eesti kaupade eksport aastal 2016 oli 

suurusjärgus 12 miljardit eurot ja teenuste eksport 5 miljardit eurot. Teenuste osakaalu ja rolli 

alahindamine ekspordi analüüsimisel on jätkuvalt probleem.  

Peamised järeldused on: 

 Kogu maailma kaubandus on olnud viimase viie aasta jooksul kerges langustrendis ning Eesti 

peamised sihtriigid samuti. Mõju Eesti ekspordile on negatiivne. Siiski on potentsiaalseid 

sihtriike, kus kogunõudlus kasvab, peamiselt Aasias. 

 Nõudlus maailmas Eestist eksporditavate toodete vastu on olnud kasvavas trendis ning see 

toetab Eesti eksportivaid ettevõtteid. Oluline on, et kasvav nõudlus oleks ka nendes 

sihtriikides, kuhu Eesti ettevõtted teavad ja suudavad eksportida.  

 Eesti ekspordiportfellil on tervikuna potentsiaali suurendada oma osakaalu praegustel 

sihtturgudel, kuid see eeldab edu tihedas konkurentsis. Makroanalüüsi nõrkus on, et see ei 

arvesta võimalusega toote eksportimise asemel selle kasutamisega tootmisahelas Eesti 

siseselt ning asendada üks toode teisega, mis oleks kõrgema lisandväärtusega. 

 Eksportivate ettevõttete hulgas teevad ca 300 edukat eksportijat, kes on 1% ettevõtetest, ära 

20% ekspordist. 

 Eksportivate gruppide lõikes on näha keskendumist erinevatele sihtriikidele. Ettevõtete 

vajadused ja barjäärid sihtriikide lõikes on erinevad.  

                                                           

1 Uuringu koostas Tõnis Tänav EASi tellimusel. 
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 Kõrge lisandväärtusega ettevõtete hulgas domineerivad Soome, Taani, Norra, Saksamaa. 

Madala lisandväärtusega jaoks rohkem Rootsi, Venemaa, Leedu, Mehhiko ja Suurbritannia. 

 Uusi sihtriike otsivad ettevõtted keskenduvad põhiliselt juba tuntud sihtriikidele, kus teistel 

ettevõtjatel ja riigil on kogemused olemas. 

 Edukad eksportijad on ainsad, kelle jaoks uute sihtriikide esikümnes on Hiina. Madala 

lisandväärtusega ettevõtete jaoks on esikümnes teisi Aasia riike – Tai, Jaapan, Singapur. 

Üldiselt on Aasia riigid uute turgude esikümnes vähe esindatud. 

 Uute toodete lõikes domineerivad tarbekaubad, iseäranis toiduainetööstus.  

 Kõrgema lisandväärtusega eksportijad on keskendunud pigem pooltoodetele ning madalama 

lisandväärtusega ettevõtted tarbekaupadele.  

 Puidust tooted ja moodulmajad on edukate eksportijate puhul domineerivad sektorid. Samas, 

moodulmajade tootjaid kuulub ka madalama lisandväärtusega ettevõttete hulka. 

 Eestis on ekspordigruppide jaotumine sektorite vahel, mitte sektorite sisene. Laiemas 

kontekstis tähendab see eksportijate jaoks, et nt elektrimootorite tootjad on suuremad ja 

kõrgema lisandväärtusega kui metallkonstruktsioonide tootjad.   

 EASi andmetele tuginedes, tunnevad kõrgema lisandväärtusega ettevõtted esmajoones 

Saksamaa vastu huvi ning madalama lisandväärtusega Rootsi vastu. 

 Suuremad ettevõtted otsivad ekspordipartnereid ning väikesemad ettevõtted kasutavad 

välisturgude eelnõustamist. 

 Erinevused meetmete kasutamises riigiti on väikesed, st domineerivad sektorid tunnevad huvi 

kõikide siin EASi poolt nõustatud sihtriikide vastu. 

 Kui Eestisse lisanduks juurde 100 edukat eksportijat, siis kasvaks Eesti lisandväärtus 350 

miljonit eurot, väliskaubandus 268 miljonit eurot ning töötajaid oleks juurde vaja 5184.  

 Kui Eestisse lisanduks juurde 300 edukat eksportijat, siis kasvaks lisandväärtus 1 miljardi euro 

võrra, väliskaubandus 830 miljoni euro võrra ning töötajaid oleks juurde vaja 15 341.  

Eesti ekspordi põhiline potentsiaal saab tulla valdkondadest, milles on Eesti ettevõtetel teadmised, 

kogemused ja piisav hulk vajalikke muid ressursse. Makroindikaatorid viitavad, et Eesti põhilistel 

sihtturgudel on olnud viimase viie aasta jooksul nõudluse vähenemine. Kuid Eesti ekspordiportfellis 

olevad tooted on seevastu maailmas nõutud. Potentsiaal seni tehtud valikutes on olemas. 

Eestis on väike grupp edukaid eksportijaid ning sarnased grupid, kellel on potentsiaali saada edukaks. 

Teistes gruppides on erinevad valikud sihtriikide osas ning eksporditavate kaubagruppide lõikes. 

Seega, ekspordipotentsiaali peaks hindama mitte ainult sihtriigiti, vaid ka kliendigruppide lõikes, kes 

nendele sihtriikide vastu huvi tunnevad.  

Ettevõtjate jaoks on ekspordipotentsiaali rakendamisel riigi roll püsikulude vähendamises. Riik saab 

aidata informatsiooni hankimisel või esmaste katsetuste ajal garantiide pakkumisel osade püsikulude 

hinda madalamale tuua. Küll aga, isegi niivõrd laiade gruppide lõikes on näha heterogeensust 

sihtturgude ja kaubagruppide osas. See tähendab, et enam tähelepanu on vaja pöörata detailidele. 

Sektorite lõikes on vajadused erinevad, mõne jaoks on olulisem tihedas konkurentsis nähtav olla, 

teiste jaoks regulatsioonidele vastamine. Samuti on sihtriikide lõikes need vajadused erinevad. 

Seetõttu peaks ekspordipotentsiaali hindamisel järjest enam hakkama lähenema valitud 

kliendigruppide lõikes sektorite esindajatele, et täpsemalt lahti kirjeldada barjäärid ning vajadused. 
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Eesti ekspordi makrotrendid 
Eesti eksportivate ettevõtjate profiili, nende ambitsioone ja barjääre on korduvalt uuritud2. Edukate 

eksportijate kasuks räägib Eesti suhteliselt madal bürokraatia tase. Näiteks aeg päevades, mis kulub 

tolli läbimiseks on kordades madalam Euroopa ja maailma keskmisest (Eesti 2 päeva, Euroopas 4,5, 

maailmas 7,4). Samuti on ettevõtjate hulk, kes peavad tolli ja kaubandusega seotud regulatsioone 

barjääriks kordades madalam Euroopa ja maailma keskmisest (Eesti 1,9% firmadest, Euroopas 7,6%, 

maailmas 17,9%). Lisaks on muud nõuded Eestis kiiresti täidetavad ning kohustuslikku külastust 

riigiasutuste juures vähe. Kokkuvõtvalt viitab sellele Eesti 12. koht Ease of Doing Business järjestuses 

190 riigi hulgast. 

Kuid Eesti eksportivad firmad on väiksemad kui Euroopas ja maailmas keskmiselt. Keskmine töötajate 

arv on enam kui poole väiksem (Eestis 31, Euroopas 64, maailmas 87), juhtidel on vähem töökogemust 

aastates mõõdetuna ja tööjõudu koolitatakse firmades vähem. Eksportivate ettevõtete hulgas on 

välismaiste sisendite hulk kõrgem ning eksportijad toovad turule vähem innovaatilisi tooteid ja 

teenuseid.  

Ambitsioon on esmajärjekorras Eestile tuntud sihtriikidele minemine. See tähendab, et uued 

ettevõtjad näevad, et sihtturgudel on nende jaoks veel ruumi. Selle jaoks saab ära kasutada juba Eestis 

leiduvaid teadmisi sihtturgude kultuurilistest ja ärilistest iseärasustest. Niisamuti riiklikku abi, mis just 

põhilistele sihtriikidele keskendub.  

Eesti ekspordiga seotud üks eesmärkidest on tõsta Eesti ekspordi osakaalu maailma koguekspordist 

0,11%. Viimased usaldusväärsete andmetega aastad maailma koguekspordi kohta on 2015 ja 2016, 

millal Eesti eksport moodustas vastavalt 0,086% ja 0,089% maailma koguekspordist.  

Viimastel aastatel on Maailma kogueksport langevas trendis olnud. See tähendab, et kui Eesti suudab 

oma kogueksporti samal tasemel hoida, siis on lähiaastatel võimalik seatud eesmärk ka täita. Joonisel 

1 on kujutatud kollase joonega Eesti ekspordi kasv ja sinise joonega kogu maailma ekspordi kasv. 

Mõlemad näitajad on arvutatud aastase muutuse alusel kvartaalselt, st võrreldud on eelmise aasta 

sama kvartaliga.  

Eesti kogueksport jälgib maailma üldist muutust. Eesti ekspordipartnerid on samuti mõjutatud üldisest 

majandusolukorrast ning nõudlus ei ole fikseeritud. On loomulik, et ühe riigi näitajad on tundlikumad 

kui üldine maailma keskmine, kuid Eesti väiksusest tingitud suur volatiilsus võimendab kasvu- ja 

kahanemise perioode. Kõige ekstreemsematel perioodidel on aastane kasv olnud ligi 60% ning langus 

20% ja 40% vahel. Sellised perioodid on ka stress Eesti eksportijatele. 

Joonisel 1 kujutatud rohelised alad on perioodid, kus Eesti koguekspordi kasv oli suurem kui maailma 

koguekspordi kasv, punased alad vastupidi. Iga roheline ala on periood, kus Eesti jõuab lähemale 

eesmärgile suurendada osakaalu maailma koguekspordist. Jooniselt on näha, et viimase 10 aasta 

jooksul ei ole Eesti eksportijad suutnud ühtlaselt suurendada oma osakaalu maailma koguekspordist.  

                                                           

2 Nt Maailmapanga projekt Business Environment and Enterprise Performance Surveys (BEEPS), MKMi tellitud 
Eesti eksportööride konkurentsivõime uuring (EY 2013), Tööandjate Keskliidu Eesti ekspordiuuring (KPMG 2016), 
lisaks hulk akadeemilisi töid ning ajakirjanduslikke analüüse. 

http://www.enterprisesurveys.org/data/exploreeconomies/2013/estonia
https://www.eas.ee/wp-content/uploads/2015/11/Eesti-eksportride-konkurentsivime-uuring-20151.pdf
https://home.kpmg.com/content/dam/kpmg/ee/pdf/Uuringud/KPMG_Eesti%20ekspordiuuringu%20raport_01122016_FINAL.pdf
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Joonis 1. Eesti ja maailma ekspordi muutused perioodil 2006-2016, kvartaalsed kasvunumbrid yoy. 

Allikas: World Bank – Measuring Export Competitiveness 

World Bank3 proovib võtta tükkideks joonisel 1 kujutatud ekspordikasvu. Eraldada saab kolm 

komponenti – nõudlus sihtturgudel, nõudlus toodete järgi ning pakkumise võimekus. Need kolm 

komponenti summeeritult annavad muutuse ekspordikasvus, ehk teisisõnu vastavad küsimusele kui 

suure osa ekspordikasvust moodustas üks või teine komponent. 

Nõudluspoolt hindavad kaks näitajat. Nõudlus sihtturgudel ehk geograafiline komponent on hinnang, 

kui palju iga riigi ekspordikasvust andis sihtturu üldine nõudluse suurenemine. Eesti kontekstis 

tähendaks see põhiliste turgude, nt Soome ja Rootsi, üldist nõudluse suurenemist erinevate toodete 

järgi sõltumata sellest, kas need tulid Eestist. See viitab potentsiaalile, et valitud sihtturgudel on 

tegelikult nõudlus kasvamas. Kui põhilistel sihtriikidel on nõudlus langevas trendis ja jätkub, siis peaks 

kaaluma uute sihtriikide leidmist, sest süvenemine tihenevas konkurentsis võib keerulisemaks 

osutuda. Vastupidiselt on kasvava nõudlusega sihtriikidesse eksportimine ettevõtjate jaoks 

pikemaajaliselt positiivne, andes tulevikus eelise olemasoleva suhtlusvõrgustiku ja kogemuste näol. 

Nõudlus toodete järgi ehk spetsialiseerumine hindab maailma nõudlust nende konkreetsete toodete 

järgi, mida üks riik ekspordib. Näiteks, kui riigi eksportijad on keskendunud masinatööstusele, kuid 

üldiselt maailmas nõudlus masinatööstuse vastu väheneb, siis ekspordikasvu mõjutab see negatiivselt.  

Nõudluspoolsed komponendid viitavad välistele teguritele. Kui nõudlus toodete järgi või sihtriikides 

on langevas trendis, siis peab arvestama, et neid tegureid on raske muuta riigisiseselt, ettevõtjatel 

endil või kohaliku poliitikaga. Küll aga, on võimalik leida uusi sihtriike või toota teisi tooteid. 

Pakkumispoolne komponent on võimekus. See on hinnatud jääkliikmena hõlmates kõike, mis 

nõudluspoolest ei tulene. Seda komponenti võib kirjeldada ka kui korrigeeritud ekspordikasv. 

Võimekus tuleb ettevõtjate enda oskustest parasjagu tehinguid teha, olla õigel ajal õiges kohas. Lisaks 

ka muudest struktuursetest teguritest, näiteks riigi üldine maine, kultuurilised eripärad, bürokraatia 

jms. Võimekus võtab kokku võime vastata nõudlusele, mis maailmas on riigi toodete järgi.  

                                                           

3 Rahvusvahelise kaubanduse üksus (Gaulier, Santoni, Taglioni, & Zignago, 2013). 
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Joonis 2. Eesti ekspordi osakaalu muutus maailmas, dekomponeeritud, 2006-2016 yoy. Allikas: World 

Bank – Measuring Export Competitiveness 

Eesti kohta on kokkuvõttev ülevaade joonisel 2. Iga tulp on üks kvartal, võrrelduna aastataguse sama 

kvartali seisuga, ning kolm komponenti. Nende summa on punase joonega esitatud iga tulba peal.  

Sisuliselt on joonised 1 ja 2 seotud nii, et perioodid, kus Eesti osakaal maailma ekspordist kasvas 

(joonisel 1 roheline ala) kiiremini kui maailma eksport, siis need perioodid on joonisel 2 punase 

joonega esitatud ning üle 0%. Näiteks võib tuua 2011 teise kvartali, mis on mõlema joonise peal 

kõrgeim punkt. Ühisosa on nii, et kui joonisel 1 Eesti eksport kasvas selles kvartalis ca 60% ja maailma 

kogueksport ca 20%, siis Eesti osakaal maailma ekspordist kasvas samal ajal ca 40%.  

Kollasega on joonisel 2 tähistatud Eesti nõudlus sihtriikides. 2010 ja edasi on nõudlus Eesti sihtriikides 

pigem olnud langevas trendis. See tähendab, et Eesti põhilised kaubanduspartnerid on oma 

koguimporti vaikselt vähendanud. Viimased kaks perioodi graafikul, 2016 esimene ja teine kvartal on 

positiivsed, kuid selle suuna jätkumist ei saa eeldada.  

Eesti põhiturgudeks on EU alad ning Ida-Euroopa koos Kesk-Aasiaga (suurim sellest grupist Venemaa). 

Nõudlus nendes piirkondades on 2010-2016 tervikuna langenud nii nõutud koguste kui hindade osas. 

Need piirkonnad on olnud Eesti sihtriikide hulgas korraga suurimad ja langevad turud. Sama perioodi 

jooksul on olnud suureneva nõudlusega Ameerika Ühendriigid, Hiina, Lähis-Ida, Kagu-Aasia ja Ladina-

Ameerika. Kuid nende osakaal Eesti ekspordist on väike.  

Eesti ekspordist moodustavad Euroopa ja Kesk-Aasia kokku 87%. Sellest grupist on suurimad partnerid 

Rootsi, Soome, Venemaa, Läti, Leedu, Saksamaa ja Norra, kes moodustavad kokku 64,9% Eesti 

ekspordist. Järgmine suurim regioon on Põhja-Ameerika, kokku 3,96% Eesti ekspordist. Regiooni 

suurim on USA, osakaal Eesti ekspordist on 3,25%. Ida-Aasia ja Vaikse Ookeani riigid moodustavad 
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3,21% Eesti ekspordist. Regiooni suurim on Hiina, kokku 1,36% Eesti ekspordist. Ülejäänud regioonid 

moodustavad kõik alla 2% Eesti ekspordist. 

Seetõttu on mõjud Eesti ekspordile EU aladel ning Kesk-Aasia regioonis oluliselt suuremad, kui mujal. 

Nõudluse kasv Ida-Aasias ei suuda kompenseerida kahjuks nõudluse langust näiteks Rootsis või 

Soomes.  

Rohelisega on joonisel 2 tähistatud nõudlus Eestist eksporditud kaupade järgi maailmas. Enamik 

perioodidel, iseäranis viimastel aastatel, on nende kaupade järgi, mida Eesti põhiliselt ekspordib, 

nõudlus maailmas suurenenud. Tervikuna on Eesti spetsialiseerumine eksporti toetav.  

Toodete lõikes on suurim Eesti ekspordikategooria masinad. Viimase viie aasta jooksul on maailma 

kogunõudlus masinate osas vähenenud koguseliselt, kuid mitte hindade lõikes. St ostetakse vähem, 

kuid kallimalt. Vastupidine trend on Eesti suuruselt teises ekspordikategoorias mineraalid, kus viimase 

viie aasta jooksul on maailmas nõudlus koguseliselt suurenenud, kuid hindade lõikes langenud. Ehk 

siis, ostetakse rohkem kuid odavamalt. Metallide hulgas on nõudlus maailmas viimase viie aasta 

jooksul kõige halvemas seisus, ostetakse vähem ja odavamalt.  

Positiivsed sektorid Eesti jaoks viimase viie aasta jooksul on olnud puidutooted, elektritooted, 

kemikaalid, transporditooted, toit, põllumajandus ja rubriik muud. Nende kategooriate järgi on 

nõudlus maailmas suurenenud, imporditakse rohkem ning ka kallima hinnaga. Joonisel 2 toodud 

positiivne trend spetsialiseerumise lõikes on tulnud just nende toodete arvelt.  

Sinisega on joonisel 2 tähistatud korrigeeritud ekspordi osakaalu kasv ehk võimekus. Kuna Eesti 

ekspordikasv on väga volatiilne, siis on jääkliige samuti suure kõikumisega. Sisuliselt võib seda hinnata 

Eesti jaoks kui ettevõtjate võimet nõudlusele vastata ning seda ületada. Näiteks on ideaaljuht see, kui 

sihtriigis nõudlus langeb ning alles kõige viimasena lõpetatakse tarnelepingud Eesti ettevõttetega ning 

nõudluse kasvades esimesena helistatakse just Eesti ettevõtjatele. Paratamatult alati nii see ei ole.  

Näiteks aastal 2015 oli nõudlus Eesti eksporditavate kaupade järgi kasvav, Eesti sihtturgudel nõudlus 

langev ning Eesti ekspordikasv veel enam negatiivne kui sihtturgude kokku tõmbumine. See tähendab, 

et võimekus kehvemal perioodil tarnelepinguid hoida oli madal. Positiivsena saab välja tuua 2014 

aasta, kus sihtturgudel nõudlus stagneerus või pigem langes, kuid Eesti ettevõtjad suutsid eksporti 

siiski kasvatada. 

Võimekusest ettevõtte tasandil võib mõelda kui kombinatsioonist oskused, strateegia, ambitsioon 

ning taristu. Sellest kombinatsioonist tekibki konkurentsieelis, mida ettevõte ära kasutab. See 

konkurentsieelis võib olla üks ja strateegiline, mille najale toetutakse pikka aega. Sellist vaadet 

soosivad konkurentsieeliste ja võtmeväärtuste loomise teooriad4.  

Kombineeritud konkurentsieelise riigi tasandil annavad ettevõtete strateegiad ja oskused, kohalik 

nõudlus keerukate toodete järgi, riiklikud toetavad institutsioonid, ja sektori üldine käekäik. Ettevõtte 

konkurentsieelise annavad võtmeväärtused, mida teistel ettevõtetel on raske järgi teha. Näiteks 

spetsiifilised oskused ja masinapark või väga hea organisatsioonikultuur. Ettevõtte konkurentsieelised 

on seotud ka strateegiaga, näiteks teadlikult mõnele võtmeväärtusele keskendumine või teistest 

ettevõtetest selgelt eristamine.  

                                                           

4 Võtmeväärtused (Prahalad & Hamel, 1990), resurssidepõhine vaade (Wernerfelt, 1984), eristumine 
konkurentidest kui strateegiline eelis (Caves & Porter, 1977), dünaamilised vaated (Nelson & Winter, 1982; 
Teece, Pisano, & Shuen, 1997; Wójcik, 2015), riiklikud strateegiad eelisteks (Porter, 1990). 
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Kui vaadata jooniselt 2 nõudluspoolseid komponente Eesti sihtriikides ja Eestist eksporditava kauba 

järgi, siis on selge, et nõudlus ei ole olnud viimase kümme aastat staatiline. Ettevõtetel peab olema 

võimekus kohaneda. Konkurentsieeliste strateegilise vaate juures võib seda kirjeldada kui dünaamilist 

võimekuste lähenemist. Ettevõtete strateegiad peaksid olema piisavalt paindlikud, et vastata 

muutuvatele turutingimustele ja konkurentide tegevustele. Võtmeväärtuste esialgseid teooriaid 

nimetatakse ka kaevikulähenemiseks, strateegilised eelised millesse kinni jääda pikaks ajaks. 

Dünaamilise vaate puhul peab strateegiaid muutma vastavalt sellele, kuidas nõudlus liigub. Kui 

sihtturgudel nõudlus langeb, siis kas süveneda ja proovida lepinguid kindlustada või leida uusi turge. 

Kui konkurendid paremaid tooteid loovad, kuidas enda oma parendada. Dünaamiliste võimekuste 

vaade sobib ka riiklikul tasandil, turgude ja nõudluse seiramine ning Eesti ettevõtjate võimekuse 

hindamine sellele vastata. Sellisele suhtumisele vastab talupojatarkus – tuleb olla õigel ajal õiges kohas 

õige tootega. 

ÜRO ja Maailmapanga alluvuses olev Rahvusvahelise Kaubanduse Keskus (ITC) hinnang eesti 

ekspordipotentsiaalile viitab samuti, et suurim potentsiaal on turgudel, kus Eesti ettevõtjad juba 

tegutsevad. Potentsiaal kõikide kaupade kogueksporti suurendada suurimatel turgudel, st Rootsis, 

Soomes, Venemaal, Saksamaal ja Lätis on ITC hinnangul ca 50%. Ehk siis, ainuüksi nendel turgudel kuni 

3 miljardi euro ulatuses. Toodete lõikes on potentsiaal välja toodud joonisel 3.  

 

Joonis 3. ITC hinnang Eesti ekspordiportfellile maailmas, potentsiaal ekspordimahu kasvatamiseks. 

Allikas: International Trade Centre – Export Potential Map. Joonis suuremalt siin. 

Suurim potentsiaal toodete lõikes on telekommunikatsiooniseadmete, moodulmajade, energia ja 

puidutoodete lõikes. Need on tooted, mida Eestist eksporditakse palju. Eestis on kogemus ja 

teadmised nende tootmisest, mida võiks rakendada uutel turgudel. Omaette küsimus on, kui palju 

nendest toodetest on kontsernide sisene kaubandus, kus uute turgude leidmine ei ole prioriteet.  

Teine oluline märkus on, et makrotasandil eksporditavate toodete analüüsid baseeruvad ilmutatud 

eelistel. See tähendab, et edukad on need, kes juba mingit toodet ekspordivad suhteliselt enam, kui 

teised riigid. See mõõdik näitab spetsialiseerumist. Kuid see mõõdik ei näita tooteportfelli arengut ega 

http://exportpotential.intracen.org/#/products/gap-chart?fromMarker=i&exporter=233&toMarker=w&market=w&whatMarker=k
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leia potentsiaali toodetes, mida võiks tootma hakata. Seega, kui ITC hinnangul on Eesti top 10 

ekspordipotentsiaaliga toodete hulgas neli kategooriat töötlemata puitu, siis selle potentsiaali 

rakendamine ei pruugi pikas perspektiivis kõige kasulikum olla. Kohalik väärindamine on oluline ning 

kõrge potentsiaaliga toodete hulgast peaks eelistama neid, mis on Eestis kõik töötlemise etapid juba 

läbinud. 

Makrotasandil on Eesti eksportijate jaoks oluline ära kasutada Eesti praeguseid eeliseid, milleks on 

madal bürokraatia tase ehk vähesed administratiivkulud ja sellele kuluv aeg. Ettevõtjate ambitsioon 

on seotud lähiümbruses olevate turgudega ning rahvusvahelised keskused hindavad, et ruumi 

turgudele sisenemiseks veel on. Nõudlus Eesti põhilistel sihtturgudel on olnud viimase viie aasta 

jooksul pigem kergelt langev, mis mõjutab Eesti kogueksporti negatiivselt. Positiivne on see, et Eesti 

ettevõtjad ekspordivad tooteid, mille järgi on maailmas nõudlus kasvamas. Seega, järeldused on 

kahetised. Keskenduda tasub lähipiirkonnas tuntud turgudele, kus potentsiaali peaks jätkuma. 

Ettevõtted, kes ekspordivad tooteid, mille järgi maailmas nõudlus kasvab, võiksid uurida ka 

potentsiaali mujal.  
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Edukate eksportijate profiil 
Kui võtta aluseks kolm kriteeriumi – eksportiv, enam kui 10 töötajaga ning kõrge lisandväärtus töötaja 

kohta, siis võib nendele kriteeriumitele vastavat ettevõtet nimetada kui edukaks eksportijaks. Selliseid 

ettevõtteid on hinnanguliselt 300 Eestis.  

Töötajate arv ja ekspordi olemasolu on üsna üheselt mõistetavad näitajad, need viitavad ettevõtte 

suurusele ning senistele kogemustele oma toodete viimisel välisturgudele. Lisandväärtus on üks 

võimalus hinnata ettevõtte tootlikkust. Kõige lihtsamalt võttes on tootlikkus ettevõtte oskus teha 

erinevatest sisenditest tooteid ja teenuseid, mida teistele müüa. Mida rohkem tooteid ja teenuseid 

teha suudetakse vähemate sisenditega, seda tootlikum ettevõte on. Lisandväärtuse mõõtmine 

raamatupidamislikult on üks võimalus tootlikkust hinnata. 

Tootlikkus sõltub ettevõtte sisestest ja välistest teguritest. Olulisemad sisemised tegurid on ettevõtte 

juhtide oskused ja praktikad, tööjõu ja kapitali (nt masinapark) kvaliteet, IT, T&A, ja innovatsiooni 

osakaal ettevõttes, varasemate oskuste pealt õppimine ja selle rakendamine (nö learning-by-doing), 

ja ettevõtte sisene struktuur ehk otsuste hierarhilisus.  

Lisaks mõjutavad ettevõtte tootlikkust ka temast sõltumatud tegurid. Olulisemad välised tegurid on 

teiste sama valdkonna ettevõtete kõrvalmõjud, st kui teised sarnased ettevõtted on väga kõrge 

tootlikkusega, siis on võimalik neid teadmisi ja praktikaid ka ise rakendada. Lisaks 

konkurentsitingimused ja rahvusvaheline kaubandus, mis mõjutavad barjääre turule sisenemisel ning 

võivad vähendada või suurendada otsuseid uute turgude leidmisel ja selleks vajaliku hinnataset (nt 

tariifid). Lisaks turgude reguleerimised ja dereguleerimised, mis omakorda mõjutavad 

konkurentsitingimusi. Need tegurid hõlmavad kogu ettevõtte tegevust, st tootlikkus ei ole lihtne 

kontseptsioon, mille mõõtmine oleks veatu. 

Kolmekesi annavad need kriteeriumid kokku väikese hulga ettevõtteid, kellel on kõrge tootlikkus, nad 

on end turgudele mingil määral sisse seadnud ning nad ei ole enam kõige väiksemad. Kui neid 

kriteeriumeid ükshaaval lõdvendada, saab kolm gruppi lisaks: 

 Väikesed eksportijad – kõrge lisandväärtusega eksportijad, kellel on alla 10 töötaja 

 Madala lisandväärtusega eksportijad – eksportivad ettevõtted, kellel on vähemalt 10 töötajat, 

kuid lisandväärtus alla 40000€ töötaja kohta. See tase on ca 1,5 suurem Eesti keskmisest. 

 Kohalikud tegijad – enam kui 10 töötajaga ning kõrge lisandväärtusega, kuid ei ekspordi 

Kõik ettevõtted, kes on analüüsi kaasatud, kuid nende gruppide hulka ei kuulu on kokku võetud ühise 

nimetajaga muud ettevõtted. Kuna muude ettevõtete hulgast on ära nopitud huvipakkuvad ja 

teoreetiliselt kõrgema potentsiaaliga ettevõtted, siis annab see hinnangu üle jäänud ettevõtete 

panusest Eesti ekspordis. 

Joonisel on kujutatud need kolm kriteeriumit erinevate värvidega. Keskel on edukad eksportijad 

kuldsega, sinisega on lähedal asuvad grupid ning halliga kõik muud ettevõtted. Keskel kuldsega 

märgitud edukate eksportijate grupp on justkui etalon. Eesti huvides on, et selliseid ettevõtteid oleks 

palju. 



10 
 

 

Joonis 4. Ettevõtete gruppide moodustamise kriteeriumid. 

Järgnevalt on Äriregistri ja Statistikameti kogutud väliskaubanduse andmete põhjal välja toodud 

nende gruppide peamised kirjeldavad tegurid5. Andmed on 2016 majandusaasta aruannete ja 2015-

2016 kalendriaastate väliskaubanduse kohta. Statistikaameti väliskaubanduse andmed on kogutud 

Intrastat ja Extrastat aruannetega. Intrastat on kohustuslik ettevõtetele üle 130 000 eurose 

ekspordikäibega või 200 000 eurose impordikäibega. Extrastat andmed kogutakse 

tollideklaratsioonide pealt. Eesti Äriregistri andmetest on kasutatud 2015 ja 2016 majandusaasta 

aruannete andmeid. 

Väliskaubanduse andmed sisaldavad eksportivaid ettevõtteid, kaubakoode, sihtriiki ning väärtust. 

Need andmed on ühendatud Äriregistri andmetega, et hinnata loodud gruppide alusel sihtriike, 

tööstusharusid ja kaubakategooriaid. 

Esialgsetest andmetest on eemaldatud ettevõtted, kellel pole 2016 majandusaasta aruande järgi 

käivet ega töötajaid. Sellised ettevõtted võivad tegelikult majandustegevusega tegeleda, kuid 

majandusaasta aruanne on siiamaani esitamata. Samuti on eemaldatud ettevõtted, kellel pole 

võimalik välja arvutada lisandväärtust töötaja kohta6. Väliskaubanduse statistikas ei kajastu teenuste 

eksport. Eemaldatud on järgmised tegevusalad: Hulgi- ja jaemüük, veondus, laondus, nõustamine, 

rentimine. Seega võib öelda, et edukate eksportijate grupi üks oluline tegur on ka tootmine, mitte 

ainult vahendamine.  

Kokku on analüüsi kaasatud 26 720 ettevõtet, kelle kogukäive on üle 17 miljardi euro, mis moodustab 

ca veerandi Eesti Äriregistris registreeritud juriidilistest kehadest ning ca 31% kogu müügitulust. Need 

ettevõtted eksportisid kokku 4,3 mld € eest tooteid, mis moodustab ca 39% Eesti väliskaubandusest. 

61% väliskaubanduse statistikast jääb sellest analüüsist välja. 16% moodustab eemaldatud 

tegevusalad, mis on üleval kirjeldatud. 31% moodustavad ettevõtted, kes on Eesti Äriregistris 

kajastatud, aga kelle kohta ei ole võimalik lisandväärtust välja arvutada. Nendest pooled kasutavad 

                                                           

5 2016 Äriregistri põhjal on neid ca 300. Tegelikult on neid Eestis ilmselt rohkem, kuid kõigi kohta pole võimalik 
neid kriteeriumeid välja arvutada. Kui Äriregistris on registreeritud juriidilisi kehasid ca 110 000 – 120 000, 
sõltuvalt väljavõtte hetkest, siis nendest on kõigi kolme kriteeriumi kohta andmeid ainult 38 637 ettevõtte kohta. 
6 Valemiga: (ärikasum + tööjõukulud + amortisatsioon) / töötajate arv 
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kasumiaruande skeem 2 ning lisandväärtuse hindamiseks oleks vaja isiklikult täiendavat 

informatsiooni küsida. Teine pool on ettevõtted, kellel puuduvad majandusaasta aruande järgi 

töötajad või käive (kuigi neil on mingil määral väliskaubandust) või puudub majandusaasta aruanne 

sootuks. Viimane analüüsist välja jäetud grupp on 3172 ettevõtet, kes moodustavad 14% Eesti 

väliskaubandusest, kuid nad ei esine Eesti Äriregistris. Need on Eestis tegutsevad muud ettevõtted, 

kelle kohta pole võimalik samuti täiendavaid andmeid kasutada. Seetõttu on põhiliselt kasutatud siin 

analüüsis osakaalusid, et hinnata edukate eksportijate rolli Eesti ekspordis. Kui võrrelda ainult 

analüüsitud grupi absoluutnumbreid, siis alahindaksime süstemaatiliselt nende osatähtsust 

majanduses. Välja jäetud või puudulike andmete tõttu välja jäänud gruppidest on kõige olulisem 

ilmselt Eesti ettevõtted, kes kasutavad kasumiaruande skeem 2. See on väike grupp, ca 450, ettevõtet, 

kes moodustavad kokku 17% Eesti väliskaubandusest. Võib eeldada, et need kuuluvad pigem edukate 

eksportijate või lähedaste gruppide hulka. 

Ekspordiportfelli ja eksportijate analüüsimisel gruppide lõikes on olulised küsimused seotud 

jaotustega gruppide vahel. Kui need grupid on oma tegevustes ja valikutes sihtriikide lõikes väga 

sarnased, siis on ettevõtete arendamiseks vajalikud suunad seotud ainult sektorite iseärasustega. Kui 

aga gruppide lõikes on jaotused turgude ja sektorite osas omakorda erinevad, siis on toimunud 

ettevõtete enda hulgas valik kuhu ja milles spetsialiseeruda. See omakorda tähendab, et ekspordi 

potentsiaali realiseerimiseks peab analüüsima ettevõtete vajadusi ja barjääre mitte ainult sektorite 

või suurusgruppide lõikes, vaid nende koosmõju koos valitud turgudega. See teeb vajadused 

keerulisemaks kordades. 

Edukad eksportijad ja lähedased grupid 
Kui tõenäoline on, et üks ettevõte on edukas eksportija? Kõikidest analüüsitud ettevõtetest 

moodustavad nad 1,1%. Sinna gruppi kuulumiseks on see üsna kõrge lävend.  

Nendest kolmest kriteeriumist on kõige nõudlikum ekspordikäibe olemasolu. Kaupu eksportivaid 

ettevõtteid on vaid 5%. Ettevõtteid, kus on üle 10 töötaja on 13%, ning ettevõtteid, kelle lisandväärtus 

töötaja kohta on üle 40 000 € on 13%.   

Edukad eksportijad on välja valitud oma kõrgete näitajate osakaaluga Eesti ekspordist, töötajatest ning 

lisandväärtusest. See ebaproportsionaalsus on 2016 aasta ekspordi andmetest ka selgelt näha. 

Edukaid eksportijaid on kokku 1,1%, kuid nad teevad 20% kaupade ekspordist, palkavad 8% töötajatest 

ning moodustavad 20% lisandväärtusest.  

Tabel 1. Ekspordigruppide osakaalud Eesti ettevõtetest, töötajatest, ekspordist ja lisandväärtusest. 
 

Osakaal 
ettevõtetest 

Osakaal 
töötajatest 

Osakaal 
kogu-
ekspordist 

Osakaal kaupade 
ekspordist 

Osakaal 
lisand-
väärtusest 

Edukad eksportijad 1,1% 8,2% 22,4% 19,8% 19,2% 

Kohalikud tegijad 0,4% 1,7% 0,0% 0,0% 5,8% 

Madal lv eksportijad 5,3% 34,9% 61,6% 74,6% 29,1% 

Muud ettevõtted 89,8% 53,8% 6,7% 3,8% 42,0% 

Väikesed eksportijad 3,4% 1,3% 9,2% 1,9% 3,8% 

Kogu Eesti absoluutne lisandväärtus Statistikaameti andmetel üle kõikide tegevusalade oli ca 12,4 

miljardit eurot. Kui selliseid edukaid eksportijaid oleks ühtlaselt jaotunud igasse tegevusalasse, võiksid 

nad teoreetiliselt luua lisandväärtust kuni 2,3 miljardit eurot. Siia analüüsi on kaasatud ainult 
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väliskaubandusega tegelevad ettevõtted. Nende hulgast edukad eksportijad teevad kokku 1,1 miljardit 

lisandväärtust.   

Madala lisandväärtusega eksportijad moodustavad 5% ettevõtetest ning teevad kõige suurema osa 

kaupade ekspordist – 75%. Madala lisandväärtusega eksportijad palkavad 35% töötajatest ning 

moodustavad 29% lisandväärtusest. 

Väikesed eksportijad moodustavad 3% ettevõtetest ning teevad alla 2% ekspordist. Nad palkavad 1% 

töötajatest ning moodustavad 4% lisandväärtusest. 

Tabel 2. Ekspordigruppide keskmised näitajad ja kirjeldav statistika. 
 

Ettevõtteid Keskm. käive 
Keskm. 
töötajaid 

Keskm. 
lisandväärtus 
töötaja kohta 

Keskm. kaupade 
eksport 

Edukad eksportijad 306 10 628 199 € 56 59 852 € 3 980 963 € 

Kohalikud tegijad 108 7 315 921 € 34 68 620 €   -  € 

Madal lv eksportijad 1 424 4 612 482 € 51 21 401 € 3 808 002 € 

Muud ettevõtted 23 983 260 168 € 5 21 574 € 107 894 € 

Väikesed eksportijad 899 733 619 € 3 95 236 € 393 700 € 

Kohalikud tegijad moodustavad 0,4% ettevõtetest ning eksporti ei tee. Nad palkavad 1,7% töötajatest 

ning moodustavad 6% lisandväärtusest. See grupp on Eestis väga väike, praktiliselt kõik enam kui 10 

töötaja ja kõrgema lisandväärtusega ettevõtted tegutsevad ka eksportijatena.  

Järgi jäävad kõik muud majanduslikult aktiivsed (st neil on käive ja enam kui üks töötaja) ettevõtted, 

kes moodustavad 90% Eesti ettevõtetest. Nad teevad 4% ekspordist, palkavad 54% töötajatest ja 

moodustavad 42% lisandväärtusest. Ehk siis, valdav enamik Eesti ettevõtetest on väikeettevõtted, kes 

pakuvad põhiliselt teenust kohalikul turul.  

Sihtriigid ja edukate eksportijate uued turud 
Võrreldes 2015 aasta väliskaubandusega, siis edukad eksportijad grupina laiendasid oma sihtturge 

2016 aastal 14 riigi võrra. Kuigi see moodustas ainult 0,03% nende koguekspordist, siis on nende jaoks 

tegemist katsetustega uutel turgudel, kuhu ükski neist varem eksportinud polnud.  

Olulisem on uued turud ettevõtete jaoks. Tabelis 3 on välja toodud edukate eksportijate jaoks uued 

turud. Seal on kajastatud kogusumma sihtriikide lõikes kõikidest tehingutest, kuhu ettevõtted 2015 ei 

eksportinud ja 2016 eksportisid. Kokku moodustasid uutel turgudel eksport 36 miljonit eurot ehk 4,1% 

edukate eksportijate 2016 koguekspordist. 

Edukate eksportijate uued turud viitab sarnasele tulemusele, mida tõi EY oma uuringus välja. 

Ettevõtted peamiselt laiendavad ja näevad ambitsiooni juba Eesti jaoks tuttavates sihtriikides. Sellele 

aitavad kaasa teadmised ja kogemused sihtriigi eripäradest. Saksamaa, Rootsi ja Venemaa on kõik 

suhteliselt võrdselt esindatud 5 miljoni euroga. Hiina on ainsa Aasia riigina esindatud 1,2 miljoni 

euroga. 
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Tabel 3. Edukate eksportijate uued turud ettevõtete jaoks, 2015 vs 2016. 

Sihtriik Ettevõtjad, kelle jaoks uus riik 2016, ekspordisumma 

Saksamaa       5 291 876 €  

Rootsi       5 241 711 €  

Venemaa       5 093 542 €  

Soome       3 173 016 €  

Belgia       2 394 362 €  

Taani       1 744 996 €  

Hiina       1 222 986 €  

Holland       1 150 917 €  

Türgi       1 083 305 €  

Ukraina          959 309 €  

Eesti põhiliste sihtturgude lõikes on näha väikeseid erisusi. Tabelis 4 on osakaalud Eesti põhilistel 

ekspordi sihtturgudel gruppide lõikes. Edukad eksportijad on kõige rohkem esindatud Taani ja Leedu 

turul. Mis on üsna märkimisväärne saavutus, sest nad moodustavad 1,1% ettevõtetest. See tuleneb 

ka sellest, et nendel turgudel on üksikute ettevõtete osakaal koguekspordist üsna kõrge. Näiteks Taani 

turul teevad 10 suurimat ettevõtet kokku 52% ekspordist. Ka siin on analüüsi kaasatud ettevõtete 

hulgast näha, et 10 suurima hulgas nendel turgudel on ülekaalus edukad eksportijad. 

Suhteliselt on nende esindatus kõrgem ka Läti turul, vähem Rootsi ja Suurbritannia turul.  

Tabel 4. Eesti 10 suurima sihtriigi ekspordist osakaalud ekspordigruppide lõikes. 

Sihtriik Edukad eksportijad Madal lv eksportijad Muud ettevõtted Väikesed eksportijad 

Rootsi 8,9% 89,2% 1,3% 0,6% 

Soome 22,3% 70,2% 5,3% 2,1% 

Saksamaa 21,1% 74,2% 3,1% 1,7% 

Läti 34,6% 52,1% 11,1% 2,1% 

Norra 19,3% 66,4% 10,4% 3,9% 

Mehhiko 0,1% 99,2% 0,1% 0,6% 

Taani 52,8% 43,7% 1,5% 2,0% 

Venemaa 22,9% 58,7% 15,7% 2,7% 

Leedu 50,9% 37,8% 8,7% 2,7% 

Suurbritannia 6,4% 91,1% 2,0% 0,6% 

Väikesed eksportijad on kõige rohkem esindatud Soome, Norra, Venemaa ja Läti turul. Madala 

lisandväärtusega eksportijad on kõige rohkem esindatud Rootsi, Mehhiko ja Suurbritannia turul. 

Võrreldes Soomega, on Rootsi turul rohkem madala lisandväärtusega eksportijaid. 

Gruppide lõikes on näha, et on toimunud selektsioon riikidest, kuhu nt väikesed keskenduvad 

suhteliselt rohkem kui suured ettevõtted. Nende riikide hulgas ettevõtete vajadusi silmas pidades 

peab mõistma ka neid gruppe, kelle jaoks see sihtriik oluline on.  
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Tabel 5. Eesti 10 suurima sihtriigi osakaalud ekspordigruppide ekspordist. 

Sihtriik Edukad eksportijad Madal lv eksportijad Muud ettevõtted Väikesed eksportijad 

Rootsi 14,40% 38,30% 10,90% 11,00% 

Soome 20,70% 17,30% 25,70% 20,90% 

Saksamaa 7,30% 6,80% 5,60% 6,20% 

Läti 7,90% 3,20% 13,30% 5,10% 

Norra 3,80% 3,50% 10,80% 8,10% 

Mehhiko 0,00% 5,10% 0,10% 1,20% 

Taani 7,80% 1,70% 1,20% 3,10% 

Venemaa 2,80% 1,90% 10,20% 3,50% 

Leedu 6,30% 1,20% 5,60% 3,50% 

Suurbritannia 0,70% 2,80% 1,20% 0,70% 

Kokku 71,70% 81,80% 84,60% 63,30% 

Tabelis 5 on Eesti 10 suurima ekspordi sihtriigi osakaalud ekspordigruppide ekspordist. Näiteks Rootsi 

moodustab 14,4% kogu edukate eksportijate ekspordist.  

Osade riikide lõikes on näha, et mõnede gruppide jaoks on see suhteliselt vähem oluline. Näiteks 

edukate eksportijate ja väikeste eksportijate hulgas (kes on kõrge lisandväärtusega) on Venemaa 

vähem olulisem sihtriik kui üldiselt Eesti ettevõtjate jaoks. 

Tabel 6. Uued sihtriigid ekspordigruppide lõikes, kahanevalt ekspordimahu järgi, 2015 vs 2016. 

Edukad eksportijad Madal lv eksportijad Muud ettevõtted Väikesed eksportijad 

Saksamaa Soome Soome Soome 

Rootsi Norra Venemaa Saksamaa 

Venemaa Rootsi Rootsi Maroko 

Soome Suurbritannia Norra Venemaa 

Belgia Jaapan Tšehhi Leedu 

Taani Singapur Läti Mehhiko 

Hiina Tai Poola Kanada 

Holland Holland Saksamaa Austria 

Türgi Saksamaa Leedu Norra 

Ukraina USA Ukraina Belgia 

Tabelist 6 on näha iga grupi jaoks 10 suurima ekspordikäibega uut sihtriiki kahanevas järjekorras. Kõige 

esimene sihtriik moodustas enim ekspordikäibest ja nii edasi. Põhilised sihtturud on suhteliselt 

sarnased. Kuid osade gruppide lõikes hakkavad esinema ka riigid, mis teiste gruppide jaoks nii olulised 

pole. Näiteks väikeste eksportijate jaoks on võrreldes 2015 aastaga uute turgude esikolmikus 

ekspordikäibelt Maroko. Hiina esineb ainult edukate eksportijate jaoks esimese kümne hulgas. Selle 

tabeli põhjal on võimalik hinnata ühisosa erinevate gruppide jaoks ning samuti näha uusi katsetusi 

uute sihtturgudega. Näiteks teisi Aasia riike esineb ainult madala lisandväärtusega grupi esikümnes.  

Uued turud moodustavad kõige suurema osakaalu ekspordist väikestel ettevõtetel. 22,5% 

ekspordikäibest tuli ettevõtete jaoks turgudelt, kuhu nad aasta varem ei eksportinud. Seda võib 

mõjutada suurem kõikumine ja üksikute tehingute roll väikeste ettevõtete juures. Madala 
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lisandväärtusega ettevõtete jaoks moodustasid uued turud 5,4% ekspordikäibest. Muude ettevõtete 

jaoks moodustasid uued turud 10,3% ekspordikäibest. 

Eesti ettevõtete sihtriikide hulgas on riike, kuhu keskenduvad rohkem kõrge lisandväärtusega 

ettevõtted ja kuhu madala lisandväärtusega. Samuti on näha väikeseid erinevusi suuremate ja väikeste 

ettevõtete vahel. Neid erinevusi peab arvestama, kui on soov riiklikult ettevõtete jaoks barjääre 

leevendada. Suurte ja väikeste ettevõtete suutlikkus erinevate barjääridega tegeleda on paratamatult 

erinev. 

Ettevõtete ekspordiportfell ja edukate eksportijate uued tooted 

Suured kaubagruppide kategooriad on kapitalitooted, tarbekaubad, pooltooted ning muud. 

Kapitalitooted on sisendid tööstusele ja ettevõtetele, nt masinad. Tarbekaubad on lõpptarbija 

turgudel, näiteks toiduained või raamatud. Pooltooted on sisendid tööstusesse, need võivad olla 

samuti toidukaubad, muu tehnika ja osad, kütus jne. Kuna osade kaubakategooriate puhul pole teada, 

kes on lõpptarbija, siis need on jaotamata. Näiteks autode puhul on tegemist kapitalitootega, kui seda 

ostavad ettevõtted oma teenuste pakkumisel ning tarbekaubaga, kui seda ostavad eraisikud.  

Globaalne trend on pooltoodetega kauplemise suurenemine, mille puhul viidatakse, et see näitab 

tarneahelate rahvusvahelistumist. Siiski pole selget ülevaadet, et see näitaks tarneahelates väärtuse 

suurenemist. 

Edukate eksportijad eksportisid 2016 aastal võrreldes 2015 aastaga 6,4% oma koguekspordist ka uusi 

tooteid, kokku 56 miljoni euro eest. Uute toodete hulgas domineerivad hoopis toiduaine- ja 

põllumajandusvaldkonda kuuluvad tooted, nt lihatooted, vili jne. Põhilised turud nendele uutele 

toodetele olid Läti, Taani, Leedu ja Hiina. Firmad, kes uute toodetena oma ekspordiportfelli lisasid 

keerukamaid tööstustooteid oli suhteliselt vähem.  

Tabel 7. Edukate eksportijate uued tooted, 2015 vs 2016. 

BEC grupp Ettevõtjad, kelle jaoks 2016 uus toode, ekspordisumma 

Tarbekaubad       35 436 879 €  

Pooltooted       14 246 813 €  

Kapitalikaubad         3 481 646 €  

Kapitali- või tarbekaubad              17 961 €  

Kaubad ilma kategooriata                2 160 €  

Eestist eksporditavate toodete lõikes teevad edukad eksportijad proportsionaalselt suurema osakaalu 

tarbekaupade ja pooltoodete lõikes ning vähem kapitalitoodete lõikes. Tabelis 8 on ülevaade 

eksporditavate kaupade kategooriatest ekspordigruppide lõikes. 

Madala lisandväärtusega ettevõtted teevad põhilise osa kapitalitoodetest ning vähem pooltoodetest. 

Väikesed ettevõtted on samuti keskendunud pooltoodete ning tarbekaupade tootmisele.  

Edukate eksportijate kaupade hulgas domineerivad aastal 2016 puit, puidust detailid ning 

moodulmajad. Alles seejärel elektroonikatooted ja trükiplaadid. 

Väikeste eksportijate kaupade hulgas on heterogeensus suurem. Domineerivad metallijäätmed, 

konditsioneeriseadmed, pähklid ja puuviljad, mööbel, ja talad (hoonetele, sildadele).  

Madala lisandväärtusega ettevõtete hulgas domineerivad telekommunikatsiooniseadmed, madratsid, 

trükiplaadid, moodulmajad ning väikemasinate (tõstukid, kärud) detailid.  
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Muude ettevõtete hulgas domineerivad õlu, piimatooted, moodulmajad, väikemasinate (tõstukid, 

kärud) detailid ja laevatõstukite detailid. 

Tabel 8. Eksporditavate kaupade kaubakategooriad ekspordigruppide lõikes. 
 

Kapitalikaubad Tarbekaubad Pooltooted Kapitali- või 
tarbekaubad 

Kaubad ilma 
kategooriata 

Edukad 
eksportijad 

5,6% 19,1% 30,8% 3,8% 97,4% 

Madal lv 
eksportijad 

92,0% 70,2% 63,0% 89,5% 2,6% 

Muud ettevõtted 1,6% 8,5% 3,5% 6,7% - % 

Väikesed 
eksportijad 

0,8% 2,2% 2,6%  - % - % 

Gruppide lõikes on suurim ühisosa elektroonikatoodetel ning moodulmajadel. Nende sektorite 

ettevõtted on esindatud mitmes grupis. Nende puhul võiks rohkem mõelda, kuidas sektori sees osasid 

ettevõtjaid rohkem järgi aidata. 

Tabelisse 9 on märgitud igas grupis ekspordimahtude osakaalude lõikes sektorid kahanevas 

järjekorras. Esimesel real olev sektor teeb kogu selle grupi ekspordist suurima osakaalu ja nii edasi.  

Edukad eksportijad on heterogeensem grupp, kui teised lähedased. Nende eksporditavad tooted on 

ühtlasemalt jaotunud erinevate sektorite lõikes. Väikeste eksportijate ja madala lisandväärtusega 

tootjate hulgas domineerivad üksikud sektorid rohkem. 

Tabel 9. Eksportivad sektorid (EMTAK 3. tase) kahanevas järjekorras ekspordigruppide lõikes. 

Edukad eksportijad Madal lv eksportijad Muud ettevõtted Väikesed eksportijad 

Puidu saagimine ja 
hööveldamine 

Sideseadmete tootmine Muude keemiatoodete 
tootmine 

Materjalide 
taaskasutusele võtmine 

Elektrimootorite, -
generaatorite, trafode 
ja 
elektrijaotusseadmete 
ning juhtaparatuuri 
tootmine 

Puidust, korgist, õlest ja 
punumismaterjalist 
toodete tootmine 

Joogitootmine Metall-
konstruktsioonide 
tootmine 

Puidust, korgist, õlest ja 
punumismaterjalist 
toodete tootmine 

Elektronkomponentide 
ja trükkplaatide 
tootmine 

Metall-
konstruktsioonide 
tootmine 

Elektriinstallatsioon ja 
torustiku paigaldus jm 
ehituspaigaldustööd 

Taimse ja loomse õli ja 
rasva tootmine 

Mööblitootmine Puidust, korgist, õlest ja 
punumismaterjalist 
toodete tootmine 

Mööblitootmine 

Värvide, lakkide ja 
muude 
viimistlusvahendite 
ning trükivärvide ja 
mastiksite tootmine 

Muu tekstiilitootmine Enda või renditud 
kinnisvara 
üürileandmine ja käitus 

Puu- ja köögivilja 
töötlemine ja 
säilitamine 

Metall-
konstruktsioonide 
tootmine 

Muude toiduainete 
tootmine 

Mööblitootmine Metsavarumine 
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Laeva- ja paadiehitus Elektrimootorite, -
generaatorite, trafode 
ja 
elektrijaotusseadmete 
ning juhtaparatuuri 
tootmine 

Kivilõikamine, -
vormimine ja -viimistlus 

Kala, vähilaadsete ja 
limuste töötlemine ja 
säilitamine 

Põllu- ja 
metsamajandus-
masinate tootmine 

Metall-
konstruktsioonide 
tootmine 

Põllu- ja 
metsamajandus-
masinate tootmine 

Mujal liigitamata 
transpordivahendite 
tootmine 

Põhifarmaatsiatoodete 
tootmine 

Plasttoodete tootmine Turvasüsteemide käitus Elamute ja 
mitteeluhoonete ehitus 

Plasttoodete tootmine Puidu saagimine ja 
hööveldamine 

Paber- ja papptoodete 
tootmine 

Muude metalltoodete 
tootmine 

Kui võrrelda domineerivad sektoreid omavahel, siis need erinevad grupiti. See on oluline indikaator, 

et need grupid moodustuvad erinevate tegevusalade ettevõtetest. See tähendab, et edukad 

eksportijad ei ole lihtsalt väikeste grupi suuremad ja kõrgema lisandväärtusega, kuid sama turu 

ettevõtted. Nendes gruppides tegutsevad erinevate sektorite esindajad, Eestis on jaotumine sektorite 

vahel, mitte sektorite sisene. Laiemas kontekstis tähendab see eksportijate jaoks, et nt 

elektrimootorite tootjad on suuremad ja kõrgema lisandväärtusega kui metallkonstruktsioonide 

tootjad.   
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Ambitsioonid turgude lõikes 

EASi seniste eksporti arendavate meetmete lõikes on analüüsitavate gruppide osas väikesed 

erinevused. Arvestama peab, et kuna praegu ei ole võimekust kõikide soovitud turgude osas teenuseid 

pakkuda, siis kajastavad ambitsioonid ainult järjestust kindla väiksema hulga sihtriikide seest. Näiteks, 

kui Eestis oleks suur hulk ettevõtteid, kes sooviksid saada sihtturgudel informatsiooni potentsiaalsete 

partnerite kohta mõnes eksootilises riigis, aga EAS seda teenust ei paku, siis jääb see ambitsioon ka 

kajastamata.  

Meetmete hulgas olid EASi ekspordipartneri otsingu teenus, kontaktreisid ning välisturu 

eelnõustamine. Valdav enamik olid kasutanud välisturu eelnõustamise teenust, mis moodustas 84% 

kõikidest teenustest. 1037 ettevõtet tundsid huvi 20 eri riigi kohta, osad osalesid mõnes meetmes ka 

mitu korda. Kokku on analüüsitud 2138 teenusepakkumist EASi poolt aastatel 2015 kuni 2018. 

Teine oluline tegur on ettevõtete eneseselektsioon. See tähendab, et praeguste meetmete lõikes on 

juba toimunud ettevõtete enda jaoks valik, kes soovivad üldse sihtturgude kohta informatsiooni ja kes 

ei soovi. Seda selektsiooni mõjutavad tegurid on ettevõtete enda võimekus ja soov. Võimekuse all on 

siin mõeldud olukorda, kus ettevõte saab enda ressurssidega hakkama sihtturu kohta informatsiooni 

hankimisega, partnerite leidmisega, messidel käimisega jne. Ehk siis, selektsioon eraldab need 

ettevõtted välja, sest nad ei ole näinud vajadust nende meetmete järgi. Teine oluline tegur on soov 

meetmes osaleda. Selektsioon eraldab välja need ettevõtted, kellel võib ambitsioon olla, kuid nad ei 

soovi meetmes osaleda muudel põhjustel.  

Kuna riiklikult on raske hinnata, kes võivad abi vajada, siis selektsioon aitab seda määramatust 

vähendada. Need, kellel pole vaja, lihtsalt ei osale meetmes. Negatiivne on see, et kõiki põhjuseid, 

miks osad ettevõtted end ise välja selekteerivad, riiklikult ei näe. See vajaks eraldi täpsemat uurimist 

teistsuguse lähenemisega. 

Tabel 10. Ekspordimeetmete hulgas põhilised sihtriigid, mille vastu huvi tuntakse. 

Edukad eksportijad Saksamaa Norra Soome Benelux Rootsi 

Kohalikud tegijad Suurbritannia Rootsi 
   

Madal lv eksportijad Rootsi Saksamaa Norra Soome Taani 

Muud ettevõtted Benelux Rootsi Saksamaa Soome Prantsusmaa 

Väikesed eksportijad Saksamaa Soome Rootsi Benelux Taani 

Edukate eksportijate jaoks on huvi kõige suurem Saksamaa, Norra ja Soome vastu. Teistes gruppides 

on huvi suurem Rootsi vastu. Ettevõtted, kelle puhul oli grupikuuluvus esialgu teadmata, on märgitud 

muude ettevõtete alla. Nende hulgas on kõige suurem huvi olnud Beneluxi riikide vastu.  

Selline jaotus viitab, et nendes gruppides on ambitsioonid, kuhu järgmisena siseneda erinevad. Seega 

tekib ka küsimus, kas teenused, mida pakutakse, peaksid nende gruppide jaoks olema erinevad. 

Tabel 11. Meetmed, mille vastu huvi tuntakse, huvi kahanemise järjekorras. 

Edukad eksportijad Ekspordipartneri otsing Välisturu eelnõustamine Kontaktreisid 

Kohalikud tegijad Välisturu eelnõustamine   

Madal lv eksportijad Ekspordipartneri otsing Välisturu eelnõustamine Kontaktreisid 

Muud ettevõtted Välisturu eelnõustamine Ekspordipartneri otsing Kontaktreisid 

Väikesed eksportijad Välisturu eelnõustamine Kontaktreisid Ekspordipartneri otsing 
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Võrreldes neid gruppe meetmete järgi, kus huvi on järjestatud seni kasutatud meetmete sageduse 

järgi, siis on näha kasutamise sageduste erinevust.  

Edukad eksportijad otsivad partnereid enim ning kõige vähem kasutavad võimalust kontaktreisidel 

käia. Samas on vastupidi just väikeste eksportijate hulgas, kontaktreisid ja eelnõustamine on 

populaarsem meede kui ekspordipartnerite otsimine.  

Huvi erinevate meetmete vastu on erinev eksportivate ettevõtete gruppide lõikes. Teenuste 

disainimisel peaks arvestama enam vajadust klienditüüpide lõikes ning disainima vastavalt nende 

vajadusele. Suurem kaal võiks olla klienditüüpide järgi, st meetme disainimisel läbi mõelda, kelle 

vajadusele see vastama peaks. Juba praegu on ettevõtted end ise selekteerinud vastavalt oma 

vajadustele erinevatesse meetmetesse. 

Sektorite lõikes ambitsioonikust hinnates saavad kinnitust makroindikaatorite soovitused. Sektorid, 

kus Eestis on juba tegutsemises kogemus ja eelised, on ka need, kust tuleb rohkem ettevõtteid, kes 

tunnevad huvi meetmete vastu. 

Tabelisse on märgitud viis põhilist sihtturgu, mille vastu huvi tuntakse ning kahanes järjekorras 

sektorid, kes nende vastu huvi tunnevad. Võrreldes eelneva analüüsiga on vahe selles, et siia on 

kaasatud ka teenustesektorite esindajad.  

Tabel 12. Ekspordimeetmete vastu huvi tundvad sektorid, kahanevas järjekorras sihtriikide lõikes. 

Norra Rootsi Saksamaa Soome Taani 

Puidust, korgist, 
õlest ja 
punumismaterjalis
t toodete 
tootmine 

Programmeerimin
e, konsultatsioonid 
jms tegevused 

Puidust, korgist, 
õlest ja 
punumismaterjalis
t toodete 
tootmine 

Metall-
konstruktsioonide 
tootmine 

Mööblitootmine 

Programmeerimin
e, konsultatsioonid 
jms tegevused 

Metall-
konstruktsioonide 
tootmine 

Programmeerimin
e, konsultatsioonid 
jms tegevused 

Programmeerimin
e, konsultatsioonid 
jms tegevused 

Programmeerimin
e, konsultatsioonid 
jms tegevused 

Arhitekti- ja 
inseneritegevused 
ning nendega 
seotud tehniline 
nõustamine 

Mööblitootmine Mööblitootmine Arhitekti- ja 
inseneritegevused 
ning nendega 
seotud tehniline 
nõustamine 

Puidust, korgist, 
õlest ja 
punumismaterjalis
t toodete 
tootmine 

Metall-
konstruktsioonide 
tootmine 

Puidust, korgist, 
õlest ja 
punumismaterjalis
t toodete 
tootmine 

Muude 
metalltoodete 
tootmine 

Mööblitootmine Metall-
konstruktsioonide 
tootmine 

Plasttoodete 
tootmine 

Elamute ja 
mitteeluhoonete 
ehitus 

Plasttoodete 
tootmine 

Puidust, korgist, 
õlest ja 
punumismaterjalis
t toodete 
tootmine 

Plasttoodete 
tootmine 

Domineerivad puidutööstus, mööblitööstus, programmeerimine, metallitooted. Erinevused riigiti on 

väikesed, st domineerivad sektorid tunnevad huvi kõikide siin kajastatud sihtriikide vastu. Ei saa väita, 

et Soome vastu tunnevad huvi ühte tüüpi ettevõtted ja Norra vastu teised. Seega, sihtriikide lõikes 
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ilmselt võivad teenused olla sarnased. Ambitsioonikad ettevõtted hetkel tulevad Eesti tugevamatest 

sektoritest. 
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Edukate eksportijate lisandumine Eesti majandusse 

Selleks, et hinnata, mis juhtub kui edukaid eksportijaid tekib juurde Eesti majandusruumi on läbi viidud 

väike simulatsioon. Simulatsiooni eesmärk on hinnata, kui edukaid eksportijaid tekiks juurde nendele 

lähedastest gruppidest, mis oleks Eestis tööjõuvajadus, väliskaubanduse kasv ja lisandväärtuse kasv.  

Simulatsiooni reeglid on järgmised: 

 Edukaid eksportijaid tekib juurde lähedastest gruppidest. Iga lisandunud eduka eksportija 

kohta kaob üks ettevõte lähedastest gruppidest ära.  

 Iga lahkunud ettevõtte kohta lähedastest gruppidest, lisandub sinna gruppi üks muude 

ettevõtete hulgast.  

 Eeldusi ei tehta, mis sektoritest lahkuvad ja lisanduvad. See tähendab, et simulatsioonis ei ole 

ette antud suunist, et arendatakse mingit kindlat sektorit. Valik toimub juhuslikult. Seda võib 

ka tõlgendada teistpidi, eeldus on, et lisanduvad ja lahkuvad ettevõtted tegutsevad sarnastes 

valdkondades milles praegu need grupid tegutsevad. Näide: kui edukate eksportijate hulgas 

praegu ei ole mitte ühtegi mootorsaagide tootjat, siis simulatsiooni käigus neid sinna ei teki. 

Simulatsiooni reeglid on koostatud nii, et hinnata saab ettevõtete struktuuri muutust majanduses. 

Ettevõtted arenevad või neid tekib juurde, kuid koguarv jääb samaks.  

Selleks, et üksikute valikute juhuslikkust vähendada, kus lahkuvad ja lisanduvad ettevõtted võivad olla 

Eestis väga erilised, on simulatsiooni korratud 1000 korda. See on piisav arv, et standardviga 

tulemustes muutuks väikeseks ning tulemused esindavad üsna edukalt oma gruppide keskmisi 

näitajaid. 

Simulatsiooni on korratud nii, et lisandub 100, 200 ja 300 edukat eksportijat Eestisse. 

Tabel 13. Simulatsiooni tulemused. 

Lisandunud edukaid 
eksportijaid: 

Eesti lisandväärtuse 
kasv 

Eesti väliskaubanduse 
kasv 

Eesti täiendav 
tööjõuvajadus 

100 351,05 mln € 268,31 mln € 5 184 töötajat 

200 690,92 mln € 545,34 mln € 10 237 töötajat 

300 1038,24 mln € 830,48 mln € 15 341 töötajat 

Selle simulatsiooni tulemusena võib eeldada, et kui Eestisse lisanduks edukate eksportijate juurde 

(samades tegevusalades, kus nad praegu tegutsevad) 100 ettevõtet, siis oleks lisandväärtuse kasv 

tervikuna 351 miljonit eurot. Eesti väliskaubandus suureneks 268 miljoni euro võrra ning täiendavalt 

oleks Eestisse vaja 5184 töötajat.  

Kui lisanduks 300 edukat eksportijat, siis oleks lisandväärtuse kasv üle miljardi euro, väliskaubandus 

kasvaks 830 miljonit eurot ning täiendavalt oleks töötajaid vaja üle 15 tuhande.  

Simulatsiooni on korratud nii, et lisandub ainult edukaid eksportijaid, kuid lähedastesse gruppidesse 

juurde ei lisandu (vt teine reegel). Seega kogu Eesti ettevõtete hulgas edukate eksportijate hulk 

kasvab, lähedased grupid vähenevad ning muud ettevõtted jäävad samaks. See annab võimaluse 

hinnata, mis juhtuks kui ettevõtteid ainult arendada ilma eeldamata, et keegi nende varasemat 

positsiooni täitma hakkab. Ülejäänud simulatsiooni reeglid on samad, simulatsiooni on korratud 1000 

korda. 
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Tabel 14. Simulatsioon ilma juurdekasvuta lähedastes gruppides. 

Lisandunud edukaid 
eksportijaid: 

Eesti lisandväärtuse 
kasv 

Eesti väliskaubanduse 
kasv 

Eesti täiendav 
tööjõuvajadus 

100 258,63 mln € 143,84 mln € 1929 töötajat 

200 503,4 mln € 290,78 mln € 3655 töötajat 

300 766,18 mln € 453,75 mln € 5647 töötajat 

Need arvud annavad võimaluse võrrelda, et mis juhtub kui arendada või kui ettevõtted arenevad 

lähedastest gruppidest edukate eksportijate hulka, ja mis juhtub kui muude ettevõtete hulgast tekib 

juurde ettevõtteid lähedastesse gruppidesse. Esimesel juhul on tulemuseks väiksem töötajate vajadus 

kuid suurem lisandväärtuse kasv. Teisel juhul vastupidi. Kuid väliskaubanduse kasv oleks mõlemal 

juhul enamvähem sama. 

Simulatsioon ilma juurdekasvuta näitab, et lisandväärtuse kasvu jaoks on palju tähtsam edukaid 

eksportijaid juurde tekitada. Väliskaubanduse kasv jaguneb suhteliselt pooleks edukate eksportijate 

ja lähedaste gruppide vahel. Tööjõu vajadusest moodustab edukate eksportijate roll kolmandiku.  

See on suhteliselt lihtne simulatsioon, et hinnata gruppide kasvu kõikide muude tingimuste samaks 

jäädes majanduses. Teine väga tugev eeldus on, et uued edukad eksportijad on sarnased eelmistele. 

See tähendaks suurt rolli senistele võrgustikele Eestis, näiteks erialaliidud. Argumendid sellise loogika 

poolt on, et ka uued ettevõtjad peavad toetuma senistele kogemustele, teadmistele, oskustele ja 

ressurssidele Eestis, mis juba olemas on. Vastupidiselt võiks väita, et uued ettevõtjad just leiavad oma 

niši ning kasvu võiks eeldada sektoritest, mis praegu ei domineeri. Selles simulatsioonis on toetutud 

Eesti senistele tugevustele.  
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