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Tallinna külje all ootab Teid 
ilus loodus kui paradiisis

  Korraldame Teile meeldejääva ja aktiivse

       sünnipäeva ja juubeli Oxforell Puhkekeskuses.

  Võid meil süüa forelli või proovida teisi maitsvaid palu!

  Tule rallita ohutult Paunküla

     Heaolukeskuse jäärajal!

PEATSE KOHTUMISENI!
Oxforell Puhkekeskus ja Paunküla Heaolukeskus

PAUNKÜLA HEAOLUKESKUS KUTSUB KÜLALISI:

  Suvepäevad ja talvepäevad fi rmadele ja sõpruskondadele

  Koosolekute ja seminaride koht ettevõtetele ja koolidele

  ATVd, paintball & lumesaanid ning muud seiklused

  Suplus ja saun aasta läbi

  Mõnus majutus ja maitsvad eined

Lisainfo tel +372 5650 0026
E-post: info@paunkula.ee
Koduleht: www.paunkula.ee.
Paunküla Heaolukeskuses on hea olla!

Paunküla Heaolukeskuses 
on hea olla!
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“Rettig Radiaator ASi asutas 

vara kapitalistlikul ajal, 1994. 

aastal ettevõtte pikaajaline juht 

Toomas Lehtla koos Soome 

partneritega Rettig Groupist. 

Vene pärand oli tollal tugev ja 

inimestele oli selgeks saanud, 

et vanad plekkradiaatorid pole 

kuigi usaldusväärsed. Aga sa-

mas ei mõistetud veel, miks see 

“uus plekk” peaks parem ole-

ma,” meenutab juhatuse liige 

Risto Muldme, kes liitus firmaga 

juba selle esimesel tegevusaas-

tal ja jätkas Toomas Lehtla pen-

sionile minnes neli aastat taga-

si tema tööd.

Julgus uute radiaatorite osas 

paranes oluliselt 90ndate lõ-

pus, kui keskküttele hakati loo-

ma erinevaid norme ja nõudeid 

ning algas ulatuslik küttesüs-

teemide renoveerimine avatud 

süsteemidest kinnisteks. Just 

viimane lähenemine aitas tuge-

valt kaasa Rettig Radiaator ASi 

müüginumbrite tõusule, sest 

nende toodetel lekkeid ja prob-

leeme ei esinenud.

Kunagises Tallinna Ilmari-

se kvartalis tegevust alustanud 

Rettig Radiaator AS kolis aas-

tate möödudes Liimi tänavale, 

kus asus ka ettevõtte suur la-

du. Mõned aastad tagasi tegi 

ette võtte läbi reorganiseerimi-

se, mille käigus likvideeriti va-

heladu. “Edasimüüjad on muu-

tunud tugevamaks ning logistika 

on arenenud sel määral, et vahe-

lao pidamine polnud enam ärili-

selt otstarbekas. Kahjuks pidime 

selle käigus koondama ka mitu 

inimest,” räägib Muldme, kelle 

tööülesanneteks on täna nii hin-

nakujundus, osalemine projek-

timüükides, igapäevane tootetugi 

projekteerijatele, müügimeeste-

Eesti keskkütteradiaatorituru liider 
Rettig Radiaator AS 
tähistab 20. tegevusaastat

Eesti juhtiv keskkütteradiaatorimüüja 

Rettig Radiaator AS tõi turule terviklahenduse, 

alustades pakkumist ka koduturul emafirma 

toodetavaid põrandaküttesüsteeme. 

Tänavu 20. tegevusaastat tähistava ettevõtte 

pikaajalisuse võtmeks on toodete kvaliteet, 

maksimaalne paindlikkus ja reageerimiskiirus.

le, arhitektidele ja ehitajatele kui 

ka turundustegevus ja kampaa-

niate korraldamine.

Alates 2013. aasta algusest 

usaldati Risto Muldme juhtimise 

alla ka kontserni tegevus Lätis 

ja Leedus. Lätis oli toimiv ette-

võte juba olemas, Leedu kuulus 

seni Poola alla, aga kultuurili-

selt ja geograafiliselt oli mõist-

lik need lahutada ning viia Bal-

tikumi juhtimine ühtseks. Täna 

on ettevõte Lätti rajanud Balti-

maade logistika abikeskuse, 

kust saab kaupa jagada opti-

maalselt kolme riigi vahel.

Miks eelistada 
keskküttesüsteeme?

Muldme sõnul on see liht-

salt kõige efektiivsem ja sood-

sama hinnaga võimalus hoo-

net soojaks saada. Pole leitud 

efektiivsemat suurt süsteemi 

– mugavuslahendused õhk- ja 

elektriküte on paigaldamisel 

või ekspluatatsioonis oluliselt 

kallimad.

“Meie tehnoloogia asub enami-

kus Eesti uutes hoonetes na-

gu Radisson, kaksiktorn, SEB 

Pank, Swedbank, Nordea Pank, 

Tartu Ülikooli linnak ning pal-

judel renoveeritud objektidel,” 

tutvustab ta ja lisab: “Täna ongi 

meile kõige tähtsam renoveeri-

misturg: korteriühistud, ameti-

asutused, vanad büroohooned, 

koolid ja lasteaiad. See on jätkuv 

turg ja meie jaoks tähtis sektor, 

millel meie rõõmuks niipea lõp-

pu ei paista tulevat.”

Statistiliselt kuulub Rettig Ra-

diaator ASile Eestis umbes 70% 

turuosa. “Meile on edu toonud 

esmaklassilised hulgimüüjad, 

toodete kvaliteet ning järjepi-

dev koostöö partneritega, mis 

on oluline tänapäeva ehitussek-

toris, kus valitsevad märkimis-

väärse tähtsusega tarneajad 

ning ranged garantiitingimu-

sed,” ütleb Muldme. “Samuti lä-

bi aastate tehtud õiged otsused, 

sest kontsern on andnud meile 

võimaluse tegutseda küllalt va-

balt. Oleme saanud oma otsu-

seid teha maksimaalse paind-

likkuse ja reageerimiskiirusega, 

mis on väga oluline Eesti turu 

puhul, kus eile oli vaja lahen-

dust ja kui täna ei otsusta, on 

homme rong läinud. Tähtis on 

ka logistiline paindlikkus, sest 

ükskõik kui odavalt müüd, jääb 

äri ära, kui toodet pole kiiresti 

pakkuda.”

Viimased aastad on Rettig Ra-

diaator ASi käive olnud regu-

laarselt umbes kaks miljo-

nit eurot. Ettevõtte neli kuldset 

pika ajalist klienti, kes suudavad 

katta kogu Eesti, on AS FEB, AS 

Vennad-Dahl, Hekamerk OÜ ja 

Onninen AS. 

Tervikküttelahendused 
ja disainradiaatorid

Tootearenduses muutub Muldme 

sõnul aasta-aastalt järjest täht-

samaks disain. “Küllalt odav ja 

maksimaalselt efektiivne sääs-

tutoode nagu tavaline paneel-

radiaator, on juba välja mõeldud 

ja erilist revolutsiooni sellega 

arendada ei anna. Küll aga are-

neb disainerite fantaasia sinna 

suunda, kuidas kõige tavalise-

mast radiaatorist põnevamaid 

tooteid vormida, mis pelgalt ei 

soojenda, vaid kaunistaks ka in-

terjööri.” 

Populaarne on praegu ka näi-

teks klassikalist välimust ja 

kõige tänapäevasemat tehno-

loogiat ühendav Delta Laserline 

ribiradiaator, mis sobib vane-

masse interjööri ja vanalinna-

korteritesse. Neid suursugu-

se olemusega radiaatoreid juba 

kardina taha ei peida. 

Üle maailma on Rettigi kont-

sern minemas kaasa trendiga 

toota ja müüa ka põrandakütte-

süsteeme. “Suurematel turgudel 

on see võimalus juba mõnda ae-

ga olnud, nüüd hakatakse kütte-

süsteemide terviklahendusi 

pakkuma ka Baltikumis,” sõnab 

Muldme. “Kliendi jaoks on väga 

oluline osta kogu kütte süsteem 

ühelt tarnijalt, mitte ühelt ra-

diaatorid, teiselt kontrollerid ja 

kolmandalt põranda küttetorud. 

Ühe tarnija ühtne lahendus ja 

üks garantii  annab kindlustun-

de, et kõigi komponentide oma-

vaheline sobivus ja  toimivus on 

kontrollitud ning lõpuni testitud.” 

Rettig Radiaator AS müüb Purmo 

kaubamärki, mis on 10aas-

tase garantiiga hooldusvaba 

keskkütteradiaator. Kõiki tooteid 

katsetatakse tehases 13baarise 

survega, mis võrdub survega 130 

meetri sügavuses vee all. Amet-

likult on radiaatorite maksimaal-

ne töörõhk 10 baari. 

2014. aastast usaldati Risto 

Muldmele ka kontsernile kuu-

luva Vogel&Noot keskküttera-

diaatorite turustamise koordi-

neerimine Baltikumis. See on 

tunnustus tehtud heast tööst ja 

tulemustest.

Rettig Group on 1770. aastal 

asutatud perefirma, mis täna 

kuulub von Rettigite dünastiale. 

Lisaks radiaatorite ning kesk-

kütte lahenduste tootmisele ja 

müümisele kuuluvad ettevõt-

tele Rettig Bore laevakompa-

nii ning Nordkalki lubjakivikae-

vandused.

www.purmo.ee

Rettig Radiaator ASi juhatuse liige Risto Muldme
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15 aastat tagasi Eestis tegevust 
alustanud AJ Tooted AS on kasvanud 
Eesti juhtivaks kontori- ja laosisus-
tuse tarnijaks. Ettevõtte juhi Madis 
Rätsepa sõnul on AJ Tooted tegevu-
se eesmärk pakkuda oma klientide-
le võimalust kasvada tänu efektiiv-
semale ja kvaliteetsemale töökesk-
konnale.

AJ Tooted emafirma alustas tegevust 
1975. aastal Rootsis ning on aastate-
ga kasvanud globaalseks ettevõtteks, 
millel on 18 tütarfirmat, omad teha-
sed ning hulganisti edasimüüjaid. AJ 
märksõnadeks on kvaliteet, kiire tarne, 
soodsad hinnad, rahulolevad kliendid 
ning asjatundlikud töötajad. 

“Eestis saadeti esimesed kataloogid 
edukatele ettevõtetele juba 1995. aas-
tal ning olime tollal ühed esimesed. 
Usk kataloogikaubandusse oli nii suur, 
et tulime esmalt turule soomekeelsete 
kataloogidega, kuhu olid sisse kleebi-
tud eestikeelsed müügitingimused. Ja 
see toimis!” meenutab Rätsep. 

Klientide positiivne tagasiside viis 
eesti keelsete kataloogide trükkimiseni 
ning 1999. aastal registreeriti AJ Too-
ted AS. 

“Meie eesmärk on pakkuda klientidele 
võimalust teenida rohkem raha, luues 

endale kvaliteetse mööbliga efektiiv-
sem ja mugavam töökeskkond. Kui töö-
protsessis pole õigeid vahendeid, ei saa 
ka ettevõte olla jätkusuutlik – kliendid 
on sellest aru saanud,” räägib AJ Too-
ted juht ja lisab: “Teeb rõõmu, kui saa-
me näha klientide arengut ning tunda, 
et selles on oma osa ka meil ja meie 
toodetel.”

Hea kaup müüb end ise

Rätsep märgib, et kindlasti ei tasu AJ 
kataloogidest otsida odavaid keskpära-
se kvaliteediga tooteid. “Müüme ainult 
väga kvaliteetset kaupa, mis on ilusa 
disainiga, praktilised ning kestvad. Ole-
me seda meelt, et pigem maksta veidi 
rohkem, sest siis on ka muresid vähem. 
Täna võin julgelt kinnitada, et see va-
lik on olnud õige, sest meie kaup müüb 
end ise,” selgitab ta.

Kuigi sisustustoodete konkurents on 
Eestis tugev, on AJ Tooted ainus, kes 
on turul regulaarselt ilmuva kataloogi-
ga. Seda üritanud konkurendid on loo-
bunud või annavad katalooge välja vä-
hemal määral. AJ Tooted suur kataloog 
ilmub neli korda aastas ning sellele li-
sandub kümmekond soodushindadega 
ning spetsiifilisema valikuga väiksemat 
kataloogi.

AJ Tooted ASil on Eestis umbes 10 000 

püsiklienti, kelleks on ettevõtted ning 
riigi- ja haridusasutused, kes vaja-
vad sisustust tootmisüksusesse, lattu, 
kontorisse, üldkasutatavatesse, kooli-
tus- ja koosolekuruumidesse. Ettevõtte 
kaheksa tubli töötajat saavad pidevalt 
müügi- ja tootepõhist koolitust, et ol-
la oma klientidele veel paremad part-
nerid.
 
AJ ei ole kinni kaubamärkides, vaid va-
lib oma kataloogi kõige kvaliteetsemaid 
tooteid üle maailma. Ettevõte omab ka 
ise mitmeid metalli- ja puitmööbliteha-
seid, mis arendavad pidevalt uusi too-
teid.

Uus suund: sisustuse ja mööbli 

projekti müük

“Vaatamata Rootsi päritolule ja kont-
septsioonile võimaldatakse meil ko-
handuda vastavalt Eesti turule ning just 
selline paindlikkus on ka kindlasti üks 
meie edu aluseid. Näiteks kuigi Eesti 
ja Põhjamaade kaubavalik on sarnane, 
armastavad Eesti inimesed ise tellimu-
sel järel käia, samas kui Rootsis soo-
vitakse just kauba kohaletoomist. Aga 
me võimaldamegi oma klientidele saa-
da tooted kätte laost,” kõneleb Rätsep. 

Ta lisab, et aasta tagasi alustati gru-
pi teerajajana klientide soovil projekti-
müügiga, mis on väga hästi tööle ha-

kanud. “Oli näha, et tänu meie toodete 
suurele valikule ja kvaliteedile on pal-
jud kliendid hakanud kasutama neid 
sise kujundusprojektides. See tõi kaasa 
vajaduse projektimüügiks, kus võtame 
tarnimise ja paigaldamise algusest lõ-
puni enda kanda. Meie 2013. aasta käi-
ve oli 2,9 miljonit eurot ehk kasv aasta-
ga oli koguni 60%.”

Teiseks uuenduseks oli sügisel avatud 
uus koduleheversioon, mis lihtsustas 
e-poest tellimist ning on juba tõstnud 
interneti kaudu tehtavate tellimuste 
arvu oluliselt. Aga seda, et veeb kata-
loogid välja tõrjuks, Rätsep ei usu: “Ini-
mestel on vajadus vahepeal rahulikult 
katalooge lehitseda. Muidugi, on teatud 
seltskond, kellele meeldib internetis 
surfata ja sealt tellida, aga lähiaastatel 
ei kao paberkataloog kuhugi.”

“Meie eesmärk on olla kliendisõbrali-
kud ning üllatada oma partnereid uu-
te lahenduste ning võimalustega. Tä-
nud kõigile klientidele ja meie töötaja-
tele, koostöös kellega oleme siin turul 
nii kaua suutnud olla ja jätkuvalt are-
neda,” ütleb Rätsep. AJ Tooted ootab 
kõiki oma seniseid ja uusi kliente kül-
la Tallinnas Paneeli 6 asuvasse näidis-
salongi.

www.ajtooted.ee

AJ Tooted: iga ettevõte vajab jätkusuutlikuks

arenguks efektiivset töökeskkonda

  AJ Tooted töökollektiiv
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ÜLO Pärnits meenutab, et leht läks käima libedalt ning tegu oli väga usaldusliku õhkkonnaga, sest mingeid lepinguid ei sõlmitud. FOTO: MEELI KÜTTIM

Majutusvõimal a hinna

T atri a ti

Lau vit antsuõhtu v muusi ag
Katarii l ris

www. atariina.

N alalõ Ra v s,
t 0 0320 32 43

i 3 Ra v

* Erisoodustus Linnuse külastamisel!

K T RIIN
Firmapidu

Zeigeri Veod OÜ alustas oma tegevust 1994. aastal FIEna ühe autoga, nüüdseks 
on autopark suurenenud 28 autoni. Meie eesmärk on võita klientide usaldus 
pikaajaliseks koostööks, tagades neile sobivaima lahenduse ja kvaliteetseima 
transporditeenuse.

Riigisisene PUISTEMATERJALIDE vedu ja müük 
EKSKAVAATOR-LAADURI teenused

tel 50 33 455, info@zeigeriveod.ee, www.zeigeriveod.ee
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 Kuna ma 
olen selle loo-
mise juures 
olnud, siis 
olen selle üle 
uhke.
ASi Mainor nõukogu esimees 

Ülo Pärnits ja üks Äripäeva 

asutajatest

1980ndate lõpus jõudis muutuste laine ka aja-

kirjandusse. Vaja oli väljaannet, mis majandus-
likke ja poliitilisi protsesse objektiivselt kajastaks. 
Esialgu oli lahtine ainult see, kas teha üldpoliitili-
ne või -majandusleht.  

Intervjuu Ülo Pärnitsaga, kes asutas koos Rootsi 
meediakontserniga Bonnier 1989 Äripäeva.

Kuidas tekkis mõte hakata välja andma uut aja-

lehte? Mainoris oli tekkinud IME probleemnõuko-
gu ja Rahvarinne. Mainor oli tolleaegsete nii ühis-
kondlik-poliitiliste kui ka majanduslike reformide 
üks keskustest Eestis. Edgar Savisaarega rääkides 
tekkides idee, et peaks hakkama välja andma leh-
te, et saaksime lehe kaudu ühiskonda informeerida 
operatiivselt sellest, mis toimub ja mis on aktuaal-
ne. Olemasolevad lehed ei vastanud enam olukor-
rale. Keskustelu käis selle üle, kas teha poliitiline või 
majandusleht. Mainor oli eelkõige majanduse re-
formija ja uuendaja. Nagu maailmas vahel juhtub, 
otsustavad juhuslikud asjaolud. Mind ja teisi kut-
sus Stockholmi külla väliseestlane ja suur Eesti sõ-
ber Tõnu Kerstell. Seal tuli jutuks, et meil on kavat-
sus selline leht teha. Kerstell tundis aga hästi Has-
se Olssonit, kellele ta helistas ja meist rääkis. Olsson 
oli suur ajaloohuviline ja elas kaasa sellele, mis Ees-
tis toimus ning jälgis seda ja tahtis meid aidata.    

Ta kutsus mind lõunale ja enne, kui toidud laua-
le toodi, jõudsime rääkida, et kavatseme sellist as-
ja teha ning tema tegi ettepaneku seda koos teha. 
Mina nõustusin. Piltlikult öeldes sündis Äripäev 
kiiremini, kui jõuti söök meile lauale tuua. Leppi-
sime asja ja põhimõtted kokku. 

Eestis aga algas suur jama, sest Nõukogude Lii-
du seaduste järgi pidi ettevõtte välisosalus olema 
49%, mida me ei julgenud rootslastele öelda. Hak-
kasime lihtsalt julmalt tegutsema. Siis lülitus te-
gevusse ka Hans-Jacob Bonnier, kelle käest ma kü-
sisin, et miks nad meiega seda lehte koos teevad – 
raha pole konventeeritav, dividende maksta ei saa, 
roosat paberit meil ei ole. Tema vastas, et nad järgi-
vad põhimõtet mitte olla rikas, vaid mõjuvõimas. Ja 
et nad soovivad oma lehega  jõuda Vladivostokini. 
Sellest sain ma aru ja selles saime me neid aidata.

Üks asi, mis mulle kui nõukogude inimesele, 
kes oli kuulnud, et kapitalistid röövivad töötegi-
jaid, silma jäi, oli, et kui me söögilauast ära läksi-
me, siis kõik palgalised mehed istusid kallitesse 
autodesse, aga Hans-Jacob Bonnier istus jalgratta 
selga, pani oma püksisääred kinni nagu talupoiss 
maal ja väntas töökohta. Ma vaatasin seda suurte 
silmadega, see oli nõukoguliku kasvatuse ja ühis-
konnaõpetuse väga suur paradoks.

Ja nii ta läks. Roosat paberit hakkasid tooma 
rootslased. Tasusime kasepakkudega sadamas. Al-
guses oli see hämmastav. Esimesed tiraažid olid 
50 000. See oli suurem kui Dagens Industril. Selle 
peale olid rootslased üllatunud, et see ei saa võima-
lik olla. Kahjuks see pidu kaua ei kestnud. Siis tek-
kis periood, mil asi oli üpris kurb. 

Meie lahendasime ruumide küsimuse, leidsi-
me ruumid ja mööbli. Nemad tõid paar kasutatud 
autot, millest üks oli roosa, ja kasutatud arvuteid. 
Ja nii see asi käima läks. Mingeid lepinguid me ei 
sõlminud. Oli väga usalduslik õhkkond. Pakkusi-
me peatoimetajaks Hallar Lindu, kes oli Mainorisse 
võetud lehte tegema, nemad vastu ei vaielnud. Lep-
pisime kokku, et meie poolt on juhatuse esimees, 
peadirektor tolleaegses mõistes, ja nende poolt 
nõukogu esimees ja nõukogu liikmed. Nii toimus 
see osa, kus ka mina vahetult osalesin. 

See oli põnev aeg, osa tööst toimus ju ka Root-

sis? Seal olid banaanid vabalt laual võtta, meil olid 
need tundmatud ja raskesti kättesaadavad. Avatud 
kontor polnud meil veel tuntud, aga seal oli väikes-
te barjääridega eraldatud kohad, avaram. 

Töökorraldus ja kõik muu oli seal teistsugune 
kui see, millega Eesti ajakirjanikud olid harjunud. 
See, et Eesti ajakirjanikud said seal käia, oli muidu-
gi paljude jaoks huvitav. 

Mina olin nõukogu liige ja kui me läksime nõu-
kogu istungitele, siis meid võeti kuninglikult vas-
tu. Mind kutsuti Rootsi koos naisega, olime abikaa-
saga Grand hotellis, mis oli väga kõrgetasemeline 
koht. Kui lõpetasime nõukogu istungi, tiirutasime 
helikopteritega Stockholmi kohal ja vaatasime se-
da ülevalt ning siis viidi meid vähke sööma, mis on 
traditsiooniline rootsi tava. Alati oli kõik luksuslik.

Lugejaskond oli sel ajal olemas ja turg tühi? Täna 

on turg erinevaid lehti ja ajakirju nii täis, et uut 

väljaannet ei panda tähelegi? Siis oli turg tühi. 
Meie tiraaž oli 50 000. Selle taga oli muidugi ka uu-
dishimu ja üllatus, sest roosat ajalehte polnud kee-
gi näinud. Esimene number jagati ka lihtsalt välja. 

Ma ei tea, kas kuskil riigis on üldse sellist orga-
nisatsiooni, mis nii massiliselt majandusalal infor-
meeriks ja õpetaks kui Äripäev. 

Annate välja raamatuid, korraldate konverent-
se ja seminare, te teete väga suurt tööd ja keegi po-
le seda püüdnud lahti mõtestada, mis on selle aja 
jooksul tekkinud, mina tunnetan seda väga. Ja ku-
na ma olen selle loomise juures olnud, siis olen sel-
le üle uhke. Elus ei suuda inimesed palju midagi 
sellist teha, mis jääb püsima. 

Seda enam, et ka Igor Rõtovi paika panemise 
juures on minu käsi mängus olnud. Eks kaadri va-
lik ja õige mehe valik on alati risk, see on kas õn-
nestumine või ebaõnnestumine. 

Kõige taga on Rõtovi suur töö. Te olete olnud 
väga tublid ja mängite olulist rolli. Kirjutatakse 
küll sellest, et Äripäev on kollane ja kirjutab ru-
malusi, aga sellest, mis on tegelik olemus, sellest 
pole ma ühtegi korralikku mõttearendust ega ar-
tiklit näinud.

Tänuväärne on ka see, et ajakirjanikud kirjuta-
vad ise raamatuid, see on väga hea inimeste ja meie 
juhtimiskultuuri arendaja. Me tõlgime väga palju, 
aga juhtimine on nii kultuuripärane, et see, mis so-
bib Leedusse, ei sobi tihti Eestisse.   

Kümme aastat tagasi te ütlesite, et paberleht ei 

kao kindlasti ära, mida te täna arvate? See on sa-
ma kui nelikümmend aastat vana jutt, et televiisor 
kaotab kino ära. Ei, ma ei usu seda. Eks inimesed 
kasutavad tehnoloogiat lugemiseks, kui on vaba 
hetk kuskil olles, aga leht on leht. 

Kas rajamisajast on meelde jäänud ka mõni ülla-

tus? Üllatus oli see, et asi läks väga libedalt käima. 
Ja üks asi, mis oli uudne, oli see, et ajaleht hakkas 
teraselt kritiseerima suuri ettevõtteid. Rootslaste 
poliitika oli umbes selline, et põhiline osa luge-
jaid on väikeettevõtted ja nende saatus on see, et 
suured astuvad neile varba peale. Seetõttu tuleb 
regulaarselt suurt kritiseerida ja see tõstab tiraaži. 

Teine asi oli see, et Äripäev tahtis näidata, et ta 
pole Mainori mõju all ja selleks oli lihtne tee Pär-
nitsat kritiseerida. Mina võtsin seda elu paratama-
tusena, aga nii ei võtnud seda asja peaminister ja 
ministrid ning suurte ettevõtete direktorid, kel-
lelt ma sain kõnesid, et kuna ma olen nõukogu lii-
ge, siis kutsugu ma nad korrale. Mina muidugi se-
da ei teinud. Kui Äripäeva ära müüsime, siis ma sel-
lest aspektist küll ohkasin kergendatult.

ÄRIPÄEV

Majandus-
     lehe sünd 

Äripäeva üks asutajatest Ülo 
Pärnits meenutab lehe algusaega 
– roosat paberit toodi Rootsist, 
selle eest maksti kasepakkudes 
ning huvi esimeste tiraažide 
vastu oli tohutu. 

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

25 aastat 
     tagasi
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 Algas 
massiline 
põhjakõrbe-
mine, milles 
üks süüdis-
tab ühte ja 
teine teist. 
Ülo Pärnits

  Mis on mis
Aasta 1989 Eestis
EESTI NSV ÜLEMNÕUKOGU võ-
tab vastu keeleseaduse, mil-
le järgi eesti keel saab riigi-
keeleks. 
NSVLIIDU ÜLEMNÕUKOGU võ-
tab vastu otsuse Eesti, Läti ja 
Leedu üleminekust isemajan-
damisele. 
TOOMPEAL Pika Hermanni 
tornis heisatakse taas Ees-
ti lipp. 
EESTI, LÄTI JA LEEDU inime-
sed osalevad suurüritusel 
Balti kett, millega juhitakse 
kogu maailma tähelepanu 
Balti rahvaste ühtsusele ning 
vabaduspüüdlustele.
Tööstus-kaubanduskoondi-
sest Eesti Kergetööstus saab 
kergetööstus- ja kaubandus-
kontsern Estar. 
PAIDES asutatakse Eestimaa 
Talupidajate Keskliit ning 
Rap las Eesti Roheliste Partei. 
INTERLIIKUMINE üritab koon-
dada vanameelseid, peab 
miitinguid ja alustab streike. 
ASUTATAKSE Eesti Kodanike 
Komiteede Ajutine Sidetoim-
kond, kes peab asuma ette 
valmistama Eesti Kongressi 
kokkukutsumist. 
ASUTATAKSE õigusvastaselt 
represseerituid toetav orga-
nisatsioon Memento. 
TARTU ÜLIKOOLIS taastatak-
se Eesti ajaloo kateeder ning 
samas linnas asutatakse Ees-
ti Olümpiakomitee.
TALLINNAS toimub Eesti ja 
Läti Rahvarinnete ning leedu-
kate Sajudise osalusel Balti 
Assamblee. 
TULEKAHJUS hävib pea paar 
sajandit vana ning eestlaste 
seas väga populaarne peopi-
damiskoht Viitna kõrts. 
PÄRNUMAAL Tahkurannas 
avatakse Konstantin Pätsi 
mälestussammas ning Ote-
pääl taastatakse Eesti lipule 
pühendatud mälestustahvlid. 
EESTIMAA koole asutakse va-
rustama Narva elektroonika-
tehases Baltijets toodetud ar-
vutiga Juku. 
TRÜKIVALGUST näevad Ees-
ti Ekspress ja Mainori ning 
Dagens Industri asutatud Äri-
päev. Äripäeva avanumb-
ris tutvustab Edgar Savisaar 
Eesti ettevõtluse arengu-
radasid.
TALLINNAS asutatakse ühen-
dus Vaba Eesti, mille eesot-
sas on Indrek Toome, Siim 
Kallas, Mikk Titma ja Toomas 
Alatalu. 
TAASASUTATAKSE Eesti Pank, 
mille esimeseks presidendiks 
nimetatakse Rein Otsason.

1980ndate lõpus hävines suur osa tööstusest, 

sest ettevõtted ei suutnud kaasa minna toimu-

vate muutustega majanduselus. Täna on aga 
suurimaks probleemiks andekate inimeste välja-
ränne, mille tulemusel meie populatsiooni kvali-
teet langeb.

Ülo Pärnits ütleb, et kui Eestis on 1980ndate 
lõpp ja 1990ndate alguse ühiskondlik-poliitilised 
muutused üpris põhjalikult lahti kirjutatud, siis 
pole ühtegi korralikku raamatut, mis oleks lahti 
kirjutanud selle perioodi majanduses toimunud 
protsessid. “Mis siis majanduses muutus ja mis toi-
mus. See on avamata. 1980ndad, juba see, mis Mai-
noris tehti ja 1980ndate keskel saadud luba Mosk-
vast väikeettevõtteid asutada oli väga suur edu,” üt-
leb ta. “Teiseks oli see tohutu bürokraatia murdmi-
ne Moskvas, et lõpuks kõik allkirjad peale saadi,” 
räägib Pärnits, kelle sõnul Rahvarindest ja IMEst 
on kirjutatud, aga mis ja miks edasi toimus, on 
lahti kirjutamata. 

“Näiteks kuidas ja miks meie tööstus lagunes,” 
räägib ta. Lagunemine algas tema sõnul 1989. aas-

tal, kui võeti vastu Nõukogude Liidu valitsuse ot-
sus ettevõtete üle ministeeriumite valitsemine ära 
lõpetada. “See oli revolutsiooniline muutus,” mär-
gib Pärnits. “Tekkis olukord, kus direktorid muu-
tusid pseudoomanikeks. Hakkasid toimuma prot-
sessid, mis viisid firmade lagunemiseni. Pärast an-
dis sellele veel oma hoo Lauri valitsus.”

Pärnits ütleb, et mehi, kes olid tookord firma-
de eesotsas, on jäänud ettevõtete etteotsa väga vä-
he. “Algas massiline põhjakõrbemine, milles üks 
süüdistab ühte ja teine teist,” lausub ta. “Aga mina 
ütlen, et kõige suurem probleem oli, ettevõtted ei 
suutnud mõista, mis nende ümber toimub ja kui-
das muutuvas keskkonnas hakkama saada.”

Suutmatus kohaneda. Pärnitsa sõnul on heaks 
näiteks Balti Laevaremonditehas, mille etteotsa sai 
1988. aastal Fjodor Berman. “Talle oli selge, et asi 
muutub kardinaalselt, turg avaneb ja tuleb haka-
ta nendes tingimustes mõtlema. Oli selge, et enam 
Moskvast tellimusi ei tule ja ta hakkas varakult ot-
sima läänes kontakte, et tööd teha,” räägib Pärnits. 
Selle tulemusena on ettevõte arenenud selliseks, 
nagu me seda täna teame. 

Oli ka teine analoogne tehas – Tallinna Laeva-
remonditehas Ahtri tänaval –, millest on järele jää-
nud ainult sile maa. Aga tookord selle direktor nae-
ris Bermani üle, et pole vaja kapitalistidega koos-
tööd teha ja varsti on see omadega majanduslikult 
hädas. “Aga lihtsalt inimene ei mõistnud, mis hak-
kab toimuma,” lausub Pärnits. “Nagu paljudes ker-
getööstusettevõteteski,” lisab ta. “Istuti ja oodati, 
kuni katus pähe kukkus.” 

Pärnits ütleb, et neid aitasid palju Mainoris kor-
raldatavad strateegiaseminarid, kus arutati, mis 
maailmas toimub ja kus öeldi välja mõtted, mida 
peaks tegema. Tänu sellele suudeti olukorda valit-
seda ja välja tulla ning ellu jääda. “Aga ettevõtted ei 
osanud uusi suundi valida, loodeti ja saadeti kau-
pa edasi Moskvasse.” Nii hävines väga palju töös-
tust. “Isegi Teise maailmasõja ajal ei hävinud nii 
palju Eesti tööstust,” ütleb Pärnits. “Kui kergetöös-
tus moodustas neljandiku tööstusest, siis enam po-
le ei Kreenholmi, Kommunaari kui tööstusettevõ-
tet, Balti Manufaktuuri, Keila Kudumisvabrikut, 
Sindi Tekstiilikombinaati, Arengut ega Noorust.” 

Tootmine on vajalik. Sellega, et infoühiskonnas 
polegi tootmist tarvis, Pärnits ei nõustus. “See on 
liiga ühekülgne mõtlemine. Riideid vajavad ini-

mesed kogu aeg,” ütleb ta. Ta toob näiteks Hiina, 
mis kasvas ja paiskas Euroopa turule odavaid too-
teid. “Tegime kolmejalalisi taburette, mida Rootsi 
ostis. Kui nad suurendasid soovi, ostsime seadmed 
ja kasvatasime võimsust kaks korda. Ja järsku hak-
kasid neid tulema Hiinast hinnaga, mis oli odavam 
kui meil materjal,” räägib Pärnits.

Nii suretas Hiina mööblitoodang välja suure 
osa Kesk-Euroopa mööblitootmisest. “Aga täna 
on juhtunud see, et Hiina keskklass on kasvanud, 
nad vajavad ise mööblit, materjalid tuleb sisse ve-
dada ja polegi enam, mida Euroopas müüa. Ning 
nüüd on järsku uksed meile avatud, sest me ei saa-
nud nii palju kannatada kui Kesk-Euroopa ja nüüd 
oleme meie need, kelle käest ostetakse.” Ka Mainor 
Grupis on kaks mööblitehast, mille toodang läheb 
100% ekspordiks ja enam mitte Soome nagu varem, 
vaid Saksamaale. 

Pärnits ütleb, et ka Bangladesh muutub jõuka-
maks, nii et sealt pole enam nii odav osta. Samas 
keegi peab asju tegema ja need pole õiged mõtted, 
et tootmist pole vaja. Kuna tootmist mehhanisee-
ritakse, on küsimus pigem selles, et nii palju ini-
mesi pole enam vaja. 

Migratsioonipoliitika. Kas me peaksime olema 
ehk rohkem valmis ka sisserändeks, eriti võttes ar-
vesse Aasia rahvaarvu kasvu? 

Pärnits ütleb, et väga raske on tuua sisse eelkõi-
ge just andekaid inimesi. “Raske on leida näiteks 
programmeerijaid,” ütleb ta. Millegipärast on nii, 
et IT alal on väga tugevad  just hindud. “Me peak-
sime tooma sisse vaimset potentsiaali, program-
meerijaid ja nii. Ega meil pääsu ei ole. Või siis tei-
ne võimalus on, et tõmbame palju kokku,” ütleb ta. 

Pärnitsa sõnul on halb, et ära lähevad andekad 
ja jäävad nõrgad, see tähendab, et populatsiooni 
valik langeb. 

Pärnits toob näite, et New York läks pankrotti, 
sest Rockefeller, kes oli linnapea, oli rikas inime-
ne ja tahtis teha linnas Ameerikas parima sotsiaal-
toetuse süsteemi. Ta tegigi ning linna hakkas ko-
gunema kontingent, kes tarbis, aga tulu ei toonud, 
ja lõpuks oli linn pankrotis. Sama asi võib juhtuda 
ka meiega, kui meie tööjõu liikumised on sellised 
nagu on, usub Pärnits. “See, et meie palk on kolm 
korda madalam kui ümbritsevates riikides, hävitab 
meie riigi ja ühiskonna, kui me ei suuda sellele lõp-
pu teha. Valitsuse poliitika SKP tõstmise suhtes po-
le õige, tuleb palkasid tõsta, seda on võimalik teha.”    

1989

Tööstus 
lagunes. 
Suutmatus 
kohaneda

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

SUUR osa kergetööstusettevõtetest, kaasa arvatud Kreenholmi Manufaktuur, on tegevuse lõpetanud. FOTO: ANDRAS KRALLA
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DUROC MACHINE TOOL OÜ: 10 AASTAGA ON EESTI
TÖÖSTUSMASINATE TURUL PALJU MUUTUNUD

Eesti üks suurem tööstus-
masinate ja -seadmete, 
tarvikute ning tööriis-

tade müüja Duroc Machine 
Tool OÜ saab tänavu 10aas-
taseks. Esimene dekaad ette-
võtte tegevuses on möödu-
nud kiirelt tegutsedes ning 
turuolukorraga kohanedes. 

“Meie omanik, Duroc Machine Tool 
AB eelkäija Swedish Tool AB tegut-
ses veel kümme aastat tagasi ainult 
Rootsis, kuid ettevõttel tekkis ambit-
sioonikas laienemisplaan. Esimeseks 
välisturu maaks valiti Eesti – ettevõte 
pani Äripäeva töökuulutuse, ma vas-
tasin sellele ning osutusin sobivaks 
uue ette võtte käimalükkajaks,” mee-
nutab Duroc Machine Tool OÜ juht 
Peeter Sekavin. “Ametlikult hakkasi-
me Eestis tegutsema 1. märtsist 2004 
ning alguses olin ettevõtte ainus töö-
taja.“

Aastal 2007 ostis Swedish Tool AB 
Rootsi firma Duroc AB ning ettevõtte 
nimi muutus, ehkki tegevusalad jäid 
samaks. 

Täna on Duroc Machine Tool OÜs tööl 
üheksa inimest ning emaettevõte on 
lisaks Eestile laienenud ka Lätti, Leetu, 

Taani, Norra ja eelmise aasta lõpus 
ka Soome. Seitsmel Põhjamaal asu-
vas kontsernis on kokku 90 töötajat.

“Meie eripäraks on müüa igas riigis 
ühesuguseid tooteid ühesuguse tak-
tikaga. Spetsialistid pole tööl mitte 
ainult riigiti, vaid ka tootegrupiti ning 
see sünergia töötab suurepäraselt, 
hoides kontserni töötajad tihedas 
koostöös. Suhtleme omavahel iga-
päevaselt,” selgitab Peeter Sekavin. 

“Meie tugevused ongi tuntud ja kva-
liteetsed kaubamärgid, rahvusvahe-
lised kogemused ja kolleegide tugi. 
Mõned meie kolleegid Rootsist tööta-
vad selles valdkonnas juba 1970nda-
test.”

Rohkem kui 60 toodet esindava 
Duroci klientideks on masinaehitus-
ettevõtted ja metallitöötlejad. Duroc 
Machine Tools pakub “võtmed kätte“-
lahendust: seadmete müük, tarne, 
kokkupanek, paigaldus, seadistami-
ne, väljaõpe, vajadusel programmide 
loomine, hooldus, garantii ja remont. 
Eestis on ettevõttel kontakt enam kui 
400 firmaga, suuremad kliendid on 
Paide Masinatehas AS, Hissmekano 
Estonia OÜ, HANZA Mechanics Tartu 
AS, Konesko AS, Bestra Engineering 
AS ja AT Metalli Grupp OÜ. 

“Väga tähtsal kohal on teenindus. 
Täna töötab meil Baltimaades seitse 
teenindus- ja remondiinimest, neist 
neli Eestis, aga kindlasti on plaanis 
nende arvu veel suurendada,” ütleb 
Peeter Sekavin.

Eesti ettevõtted mõtlevad 
efektiivsusele

Peeter Sekavini sõnul on 10 aastaga 
tööstusmasinate ja -seadmete turul 
nii mõndagi muutunud: esiteks on 
tööpingid muutumas aina suuremaks, 
keerulisemaks ja efektiivsemaks. 
Miks? Sest tooted lähevad teaduspõ-
hisemaks ning lihtsat masstoodangut 
tehakse aina vähem Põhjamaades ja 
pigem rohkem odavates Aasia riiki-
des. 

“Kümne aasta kogemus näitab ka, kui 
palju on Eesti turg mõjutatud toetuste 
najal ostetavatest seadmetest, mis 
omakorda teeb meie elu tsükliliseks 
ning paneb mõtlema, kuidas Euroo-
pa Liidu toetustest priidel aastatel 
ellu jääda. Käibe balansseerimiseks 
üritame müüa rohkem tarvikuid ja 
tööriistu ning osutada remondi- ja 
hooldusteenust,” räägib Peeter Se-
kavin. 

Ta lisab, et ühelt poolt on Ettevõtluse 

Arendamise Sihtasutuse jms projektid 
head, sest sealt tuleb raha kaudselt 
ka Duroc Machine Toolile, samal ajal 
tekitab see osale tootjatele konku-
rentsieelise nagu ka riigihangete 
puhul, mis sageli on suunatud oma 
tingimuste kaudu vaid väga odava 
hinnaga seadmeid müüvatele konku-
rentidele või suisa otse ühele-kahele 
ettevõttele.

Peeter Sekavini sõnul teeb veidi kur-
vaks, et enamik Eesti kutsekoole ei 
vaata modernsemate, kvaliteetsema-
te ja vastupidavamate toodete poole, 
vaid teevad oma eelistuse hinna järgi.  
See on aga probleem tulevikuks, kui 
õpilased soovivad tööle hakata, kuid 
omavad vaid õmblusmasinavõimsu-
sega trei- ja freespinkide kogemust. 
Näiteks ostetakse väike odav pink, 
mis tegelikult on mõeldud peamiselt 
alumiiniumi ja plastmassi, mitte tera-
se töötlemiseks. Samas kui Eestis töö-
deldakse siiski peamiselt terast.

Duroc Machine Tool OÜ esindata-
vateks kaubamärkideks on Doosan, 
Fermat, Hartford, Hedelius, Faccin, 
Po Ly Gim, Microcut, Baykal, Heiden-
hain, Lista, Losma, Sylvac, Fanuc, Al-
fa-Laval, Hilma, Lang, BIG-Daishowa, 
Kaiser jne. Tänavu lisandus tööstuset-
tevõtetele roboteid arendav ettevõte 

Universal Robots. “Kuigi Eestis on 
täna veel Põhjamaadega võrreldes 
odav tööjõud, on trend selle kalline-
mise poole, mis tähendab, et robotid 
on ka meie tulevik,“ ütleb Peeter Se-
kavin.

Peamiselt tarnib ettevõte lõiketöötle-
mispinke, aga ka lehetöötlemispinke. 
Kümne aastaga on Duroc Machine 
Tool OÜ müünud Eestisse üle 100 uue 
CNC-pingi. 2012. aastal oli ettevõtte 
käive 2,7 miljonit eurot, võrreldes te-
gutsemise esimese aasta umbes kahe 
miljonit krooni suuruse aastakäibega.

Duroc Machine Tooli grupi firmad 
kuuluvad Stockholmi börsil noteeri-
tud Põhjamaade firmale Duroc AB, 
mis omab, haldab ja arendab toot-
mis- ja kaubandusettevõtteid. Tänu 
tugevale emafirmale suudab Duroc 
Machine Tool pakkuda oma klientide-
le konkurentidest laiemas valikus ja 
suurema jõudlusega metallitöötlemis-
masinaid, samuti tarvikuid, hooldus- 
ja remonttöid.

Aitäh kõigile klientidele, kes on 
meiega juba nii palju aastaid 
koos olnud!

Duroc Machine Tool OÜ
www.duroc.ee 

Maitis Märss, Duroc 
Machine Tool OÜ, ja 
Rene Reimer, Hiss-
mekano Estonia OÜ, 
Doosani töötlemis-
keskusega
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  Mis on mis
1994. aasta suuremad pankrotiprotsessid
Ettevõte  Pankrotiprotsessi algus  Kaitstud võlanõuded 

  (mln krooni)

Tartu Kommertspank  1994  140
AS KAR  1994  50
AS Comex  1993  47
AS LMRA  1994  43
RE Tallinna Piimakombinaat  1994  41
RAS Kehra Paber  1993  30
Raku karusloomakasvatuse sovhoos  1993  21
Revalia pank  1994  19
RAS Tallinna Paber  1993  19
RE Tallinna Parfümeeria- ja  1994  14
Toidurasvade Kombinaat
RAS Sindi Tekstiilitööstus  1993  13
RAS Aseri Tehased  1994  12
RE Võhma Lihakombinaat  1994  11
AS Astlanda  1994  10
ÜE Saare Dolomiit-Mclntosh   5

ALLIKAS: ÄP

1994. aastat iseloomustas li-

saks oodatust suuremale inf-

latsioonile ja erastamisskan-

daalidele ka võimas pankroti-

laine, mis kiskus oma voogu-

desse umbes tuhat ettevõtet, 

lisaks neile sadadele, mis hul-

pisid pankrotimeres juba 1993. 

aastast. 

 Huvitavaks näiteks pikaleve-
ninud protsessist oli RASi Tallin-
na Paber krahh, mis algas juba  
1993. aastal.  Paberit ei toodetud 
enam ka pankrotistunud RASis 
Kehra Paber, millel oli kaelas 30 
miljonit krooni võlgu ja palgale-
hel seisis vaid 150 valvurit.  

Mitmesse pankrotti oli segatud 

ka erastamisagentuur. Eras-
tamisagentuuril ajas hinge täis 
aprillis välja kuulutatud Tallin-
na parfümeeria- ja toidurasva-
de kombinaadi pankrot 14 mil-
joni krooni suuruse võlanõude-
ga. Erastajad tahtsid müüa Har-
ju Maapangale laenu tagatiseks 
panditud kombinaadi varad 

erastamisjäägina. Kombinaat 
seisis juba erastamisnimekirjas 
ja erastajad kaebasid plaane nur-
java pankrotiotsuse ringkonna-
kohtusse. Pankrot jäi aga jõusse 
ja tuli parfümeeriakombinaa-
dile lõpuks hoopis kasuks, kuna 
vanem tehaseosa müüdi Eesti- 
Kanada ühisfirmale ja saadi tun-
duvalt suurem summa, kui eras-
tajad oleksid saanud.

Tollase pankrotihaldurite ko-
ja esinaise Tiina Miti andmetel 
oli välja vahetatud eri põhjustel 
kümmekond pankroti haldurit, 
kuna vastasseis halduri ning 
pankrotitoimkonna arusaama-
de vahel süvenes tihti lahenda-
matuks konfliktiks. 

Mitt rääkis 1994. aastal, et 
pankrotivara oli järjest raskem 
müüa. Kui varasematel aasta-
tel osteti ettevõtteid kesklinnas 
olevate maatükkide pärast, siis 
sellised välisinvestorid olid oma 
ostud juba sooritanud. Enami-
ku ettevõtete puhul olid haldu-
rid loobunud katsetest ettevõt-
teid kogu täiega müüa, kui seda 
ei nõudnud tootmise spetsiifika.  

Huvitav pankrotijuhtum, 
millesse oli segatud samuti eras-
tamisagentuur, puudutas aktsia-
seltsi KAR pankrotti, mis kuulu-
tati RE Liviko hagi põhjal välja 
juunis. Võlanõuded KARi suhtes 

olid ligi 50 miljonit krooni. Kaks 
nädalat pärast pankroti välja-
kuulutamist ostis KAR erasta-
misagentuurilt 26 miljoni kroo-
ni eest ära aga Tallinna suurima 
riikliku hulgifirma ABT.      

 
Tartu Kommertspanga seisud 

segased. Septembris välja kuu-
lutatud Tartu Kommertspan-
ga (TPK) pankrot ilmestas tolle-
aegset pankrotimaastikku nii 
ülisuure võla (ligi 140 miljonit 
krooni) kui ka väga segase ja kri-
minaalse olemuse tõttu. Pooleli 
oli üle 80 kohtuasja, põhiliselt 
tsiviilhagid, kuid ka mõni kri-
minaalasi. 

Keeruliseks ja lootusetuks 
muutis TPK pankroti see, et ehk-

ki üle 30 miljoni krooni oli ta-
gasi saada ja valuutaosakonnas 
tehtud valekannete tõttu ning 
bilansi aktivapoolel seisis ligi 
90miljoniline Eesti Kütuse võlg, 
oli pangal füüsilist vara nii vä-
he, et põhivahenditest oli selleks 
vaid üks hoone Pärnus. 

Iseloomulikus jooneks 1994. 
aasta pankrottide puhul oli Tii-
na Miti sõnul see, et pankrotis-
tunud ettevõtted kippusid varja-
ma halduri eest ettevõtet puudu-
tavaid tõeseid andmeid. 

Lõppes selliste pankrottide 
laine, mis said alguse ühe tehin-
gu jaoks võetud suure (panga)
laenu tasumistähtaja ületami-
sest. Tegu oli sel juhul põhiliselt 
firmadega, kus polnud midagi 

1994. aastal läks 
pankrotti ligi 
1000 ettevõtet. 
Vara raskem müüa

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

TOLLASE pankrotihaldurite koja esinaise Tiina Miti sõnul sai suu-

rem pankrottide laine 1994. aastaga läbi. FOTO: SVEN ARBET

muud peale kirjutuslaua, sõidu-
auto ja telefoni. 

1994. aastal lisandusid aga 
kaupluste pankrotid. Kui algu-
ses arvasid kõik tegevuse alusta-
nud kauplejad, et löövad läbi, siis 
varsti selgus, et ka naaber avas 
kaupluse, nii et see viis turul kii-
resti olukorrani, kus kliente liht-
salt ei jätkunud.  

Kõige kergekäelisemaid laene 
olid andnud Põhja-Eesti Aktsia-
pank ja pangakaardilt kadunud 
Balti Ühispank (UBB). 1995. aas-
tast kujunes siiski stabiilsem aas-
ta, kuna suurem pankrottide lai-
ne oli möödas, ehkki toimunud 
pankrottide klaarimine võttis 
paljudel juhtudel aega veel vä-
hemalt aasta.

50
miljoni krooni 
eest oli pankrotis-
tunud KARi suhtes 
võlanõudeid.
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LIPPUDE VABRIK TÄHISTAB
20. SÜNNIPÄEVA

Lipuvabrik on välja kasvanud omaaegsest kunstikombinaadist ARS. Ettevõte alustas tööd 1994. aastal 
nelja inimese ja kuue õmblusmasinaga väikeses toas Kopli pargi ääres ning  valmistas peamiselt Eesti 

lippe. Täna on vabrikus paarkümmend töötajat, mitukümmend eriotstarbelist masinat ning mõned 
aastad tagasi valmis uus modernne tootmishoone, kus valmib igal aastal tuhandeid erinevaid lippe.

Algusaastatel valmisid lipud kä-
sitööna aplikatsioonitehnikas, 
mis oli väga töö- ja ajamahu-
kas protsess,” räägib Lipuvab-

riku turundusjuht Karina Tõeleid. Trü-
kitehnoloogia võidukäik on muutnud 
tootmisprotsessi lihtsamaks ja kiire-
maks ning 90% lippudest valmib nüüd 
erinevate trükitehnoloogiate abil. Tä-
naseni valmivad aga Lipuvabriku tubli-
de meistrite käe all unikaalsed, käsitöö-
na õmmeldud pidulikud esinduslipud 

– Kaitseväe ja Kaitseliidu paraadlipud, 
erinevate organisatsioonide ja asutuste 
pidulikud lipud, samuti Eesti Vabariigi 
Presidendi esinduslipp.
 
Ettevõtte areng on toimunud koostöös 
heade klientide ja partneritega – nende 
vajadusi arvestades on kasvanud sorti-
ment ja valminud täiesti uued tooted. 

“Meie põhitegevuseks on jäänud lippude 
valmistamine ja müük, meilt saab soe-
tada ka kõik lippudega seonduva – lipu-
mastid, vardad, alused, hoidikud, nöö-
rid, konksud jms. Osutame lippude-
ga seotud teenuseid nagu paigaldust, 
transporti, hooldust ja lippude renti. Li-
saks valmistame erinevaid reklaami- ja 
interjööritooteid, kus kombineeritud 
trükk ja õmblus,” loetleb Tõeleid.

Lipuvabriku üks tugevus on muidu-
gi kvaliteet: alustades kliendi vajaduse 
täpsest kaardistusest kuni materjali-
valiku, trükikvaliteedi ja lõppviimist-
luseni välja. Ettevõtte jaoks on peamine, 
et klient saaks alati parima võimaliku 
terviklahenduse. Kindlasti on Lipuvab-
riku eeliseks kiirus ja paindlikkus – ko-
gu tootmisprotsess toimub oma majas, 
mis võimaldab vajadusel täita ka väga 
nõudlikke tellimusi kiiresti ja kvali-
teetselt. 

“Tegeleme järjepidevalt olemasolevate 
toodete arendamisega. Igal aastal viime 
koostöös klientidega läbi erinevate ma-
terjalide vastupidavusteste ja juurutame 
ka täiesti uusi tooteid,” räägib turun-
dusjuht ja lisab, et 20-aastane kogemus 
on andnud põhjalikud teadmised tege-
vusvaldkonnast ning teinud ettevõttest 
omal alal tunnustatud asjatundjad. Va-
jadusel saavad kliendid nõu kõikides 
lippudega seotud küsimustes.

100% Eesti kapitalil põhineva ettevõtte-
na hoiab Lipuvabrik au sees kodumaist 
tootmist. Kollektiivis töötavad ka eriva-
jadustega inimesed ning koostööd te-
hakse Astangu Rehabilitatsiooni Kes-
kusega. Võimalusel eelistame koostöö-

partneritena alati Eesti ettevõtteid, näi-
teks kõik puidu ja suurem osa metalli-
tööd tehakse Eesti meistrite poolt.

“20 aastat on pikk aeg. On olnud pare-
maid ja kehvemaid päevi, on olnud kao-
tusi ja võite. Nagu paljudel teistel, oli ka 
meie masu-aja peamine eesmärk jää-
da ellu. Vähehaaval on taastunud kasv, 
mida prognoosime ka selleks aastaks. 
Enam keskendume ekspordile ning se-
da just kogu Skandinaavias unikaalsete 
käsitöötoodete osas,” kõneleb Tõeleid. 

Veebruarikuus tähistab Lipuvabrik mit-
mete sooduspakkumistega Eesti riigi 
sünnipäeva.
Vabriku sünnipäeva tähistamiseks on 
plaan n-ö lipud heisata märtsikuus ning 
astuda kolmandasse kümnendisse ehk  
veidi tõsisemalt ja väärikamalt – olles 
kindel selles, mida tehakse ja et seda 
tehakse hästi. Värskema ilme saab nii 
ette võtte logo kui üldine visuaal ning 
otse loomulikult on varuks hinnaülla-
tused ka headele klientidele.

Täname kõiki kliente ja koostööpartne-
reid, kes läbi aastate on olnud ja jäänud 
meiega!
 www.lipuvabrik.ee
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 Maksu-
amet suhtus 
igasse ette-
võtjasse 
eelkõige kui 
potentsiaal-
sesse kurja-
tegijasse, 
mitte kui 
partnerisse, 
kelle hea käe-
käik tagab ka 
maksevõime-
lisuse. 
ASi Baltem juhatuse esimees 

Meelis Mitt

127 829 €
Baltemi aktsiakapitalist on aastate jooksul saanud 
omakapital suurusega üle 11 miljoni euro ja panga-
laenud puuduvad.

Kakskümmend aastat tagasi alustanud ettevõt-

jate sõnul oli siis ettevõtluskeskkond metsik ja 

seadusandlikult puudulikult korraldatud, mis-

tõttu seda aega taga ei igatseta,

Anttila ASi tegevdirektori Tauno Tuula sõnul 
on 20 aastaga muutunud kõik ja selles on süüdi 
eelkõige arvuti. “20 aastat tagasi inimesed suhtle-
sid telefonitsi ja otse näost näkku, nüüd saad tihti 
teisest poolest mingi pildi guugeldades ja sellega 
asi lõpeb,” kinnitab ta. “Kogu kaubandusäri tege-
mine on suures osas koondunud arvutilaua taha.” 
Tuula räägib, et ta on tihti mõelnud, kuidas ometi 
me 20 aastat tagasi samad asjad aetud saime, mis 
tänagi. “Või on siis tegevusi nii palju juurde tul-
nud, et samade meetoditega enam täna toime ei 
tuleks,” arutleb ta.

ASi Baltem juhatuse esimees Meelis Mitt räägib, 
et tema alustas ettevõtlusega Tallinna kesklinnas 
renditud 12ruutmeetrises toas, kus olid laud, tool 
ja kapp ning laual telefoni-faksiaparaat. Välispart-
neriks oli Vantaa firma, kes müüs ja hooldas Ko-
matsu ning Länneni mullatöö- ning ehitusmasi-
naid Soomes. “Minu eesmärk oli ehitada üles fir-
ma, kes saaks hakkama samalaadse tegevusega 
Eestis ja miks mitte ka Lätis-Leedus,” räägib ta. “Esi-
mesest päevast alates olid mulle põhimõteteks, et 
töökeskkond peab olema töötajasõbralik, töötasu 
motiveeriv ehk oluliselt kõrgem, kui on Eesti kesk-
mine palk, ja kõikide maksude aus tasumine.” Mitt 
lisab, et ainult selliselt toimides on võimalik üles 
ehitada pikaajalise konkurentsivõimega ettevõtet.

Turg ja kaup oli, raha mitte. Mitt räägib, et tollel 
kahekümne aasta tagusel ajal oli kogu keskkond 
teistsugune. “Ettevõtluskeskkond oli metsik ja sea-
dusandlikult puudulikult korraldatud,” tõdeb ta. 
“Maksuamet suhtus igasse ettevõtjasse eelkõige 
kui potentsiaalsesse kurjategijasse, mitte kui part-
nerisse, kelle hea käekäik tagab ka maksevõimeli-
suse.” Ettevõtetel, kes tegelesid ausa äriga, puudu-
sid Miti sõnul vahendid moodsate ja efektiivsete 
masinate ning seadmete soetamiseks ning liisin-
guintressid olid 15–25% kanti. “Võiks öelda nii, et 
turg oli, kaup oli lettidel, aga ostjatel puudus raha 
kauba ostmiseks, vähemalt meie alal,” märgib ta. 
“Kalli tehnika soetamiseks olid võimelised ainult 
väga üksikud ettevõtted, ja nende üksikutega tu-
ligi tegeleda.” 

Miti sõnul pärinesid tööde tegemise meetodid 
ja tehnoloogia NSV Liidu ajast – alles oli tehtud esi-
mesi samme, õppimaks töid efektiivsemalt ja väik-
semate kuludega tegema. “Seetõttu oli meie kui 
müüja üheks tõsiseks katsumuseks ka võimaliku-
le ostjale selgeks tegemine, mida on võimalik kaas-
aegse masinaga korda saata,” ütleb ta. “Umbusal-
dus oli suur, ei tahetud uskuda, et näiteks ekska-
vaatori “made in USSR” töö tulemuslikkus on kor-
di väiksem kui tolleaegsel Lääne analoogil, mida 
meie pakkusime.” Ta lisab, et alles peale seda, kui 
esimeste ostjate praktika nende juttu kinnitas, 
hakkas teave levima. 

Mitt kinnitab, et on ettevõtte arengutega ra-
hul. “Aastate jooksul olen loobunud firma aktsiate 
omamisest ja tänapäeval kuulub ettevõte 100% Jaa-
pani Sumitomo Corporationi gruppi,” selgitab ta. 
“Firmat on õnnestunud selliselt edendada, et esin-
datuna kogu Baltikumis oleme üheks juhtivaks te-
gijaks oma alal.” Ta kinnitab, et ettevõttes on üle 70 

töötaja, kollektiiv on väga tubli ja inimesed toeta-
vad üksteist, omaaegsest 127 829 € aktsiakapi talist 
on aastate jooksul saanud omakapital suurusega 
üle 11 miljoni euro ja pangalaenud puuduvad – 
neid pole kunagi olnudki. 

Allilmategelased appi. Kurioosumina meenub 
Mitile olukord, kui firmat üritas 90ndate lõpul tu-
rult välja tõrjuda üks Soome ettevõte, kes palkas 
selleks isegi allilmategelasi. “Meie ühe võtmetöö-
taja korterisse tungisid kaks kurjategijat ja lööki-
dega näkku purustasid tal ninaluu,” jutustab ta. 
“Mind üritati samuti kinni võtta, kuid õnneliku 
juhuse tõttu õnnestus kurjategijate käest pääse-
da, aga nende auto numbri sain teada.” 

Ta lisab, et seejärel süüdati Suur-Sõjamäel nende 
toonase töökoja hoovil põlema firma täisvarustu-
ses hooldebuss maksumusega u 60 00 eurot ja ta-
gatipuks püüti süüdata ühel ööl ka kogu töökoda 
– seda õnneks tulutult. “Ainsaks politsei kohale-
kutsumise plussiks oli see, et nende kaudu jõudis 
teave sündmustest ühe tegelaseni, kes saabus meie 
kontorisse ja pakkus mõõduka tasu eest võimalust 
probleem lahendada,” märgib Mitt. “Olin nõus, sest 
pidevas kallaletungi ootuses elamine oli juba kur-
navaks muutunud.” 

Ta lisab, et kõik oli ametlik, sest tegelasel oli ju-
riidilisi teenuseid osutav firma, kellega siis vastav 
ametlik leping sõlmiti. “Kurjategijate autonumber 
oli võtmetähtsusega teave, mille kaudu siis meie 
partner oma kanaleid pidi kogu ahela üles leidis,” 
ütleb Mitt. “Peale paarinädalast juurdlust kandis ta 
mulle ette, et kes, miks ja mida oli tellinud-teinud 
ning kuidas tema poolt saavutatud kokkuleppe tu-
lemusena meid edaspidi ei puudutata.” Ta nendib, 
et tegelasele au andes peab ütlema, et nii läkski. 

Metsikuid 90ndaid Mitt igal juhul tagasi ei igat-
se. “Põnev küll oli, aga turvalisus maksab ka mida-

gi,” on ta veendunud, tuues võrdluse, et sõja ajal 
rahu igatseda on ju loomulik ning sõjast läbikäi-
nu sõda enam taga ei igatse. “Tänapäeval on kõik 
enam etteaimatav ja prognoositav, aga sellele vaa-
tamata on väljakutseid piisavalt,” leiab Mitt.

 Rudus ASi juhatuse esimehe Toomas Vaino-
la sõnul on 20 aastat Eesti turul nende ettevõttele 
olnud kiire arengu ja suurte muutuste aeg. “Oma 
tegevusaja jooksul oleme nautinud suure ehitus-
buumi edu ja teinud pingutusi, elamaks üle buu-
mile järgnenud kriisiaastaid,” ütleb ta. “On olnud 
ettevõtete omandamisi ja ühinemisi, tormilise 
kasvu aastaid, aga ka töötajate koondamisi ja te-
haste sulgemisi.” Vainola räägib, et esimesel tege-
vusaastal oli ASi Rudus Eesti töötajate arv 15, ehi-
tusbuumi aastatel oli nende kollektiivis 130 ini-
mest. Tootmisvõimsused on suurenenud 20 aas-
taga viiekordseks, ettevõttesse on investeeritud 
nende aastate jooksul ligi 30 miljonit eurot. “Glo-
baliseeruvas maailmas on muutunud ka ettevõt-
te omanikud – tänasel päeval kuulume koos oma 
Soome emaettevõttega ühte maailma suurimasse 
ehitusmaterjale tootvasse kontserni CRH plc,” sel-
gitab Vainola. “Kriisi saabudes suurendasime olu-
liselt oma efektiivsust ning tänasel päeval annab 
Rudus tööd 68 inimesele.” 

Konkurents mitmekordistunud. Vainola sõnul 
on 20 aastaga konkurents nende tegevusaladel 
mitmekordistunud. “Kahjuks esineb ka ebaausat 
konkurentsi,” tõdeb ta. “Maksuamet on viimastel 
aastatel oluliselt aktiivsem ja loodame, et edaspidi 
muutub nende töö veelgi tõhusamaks.”

Vainola kinnitab, et kliendid on muutunud 20 
aasta jooksul nõudlikumaks ja professionaalse-
maks. Töökultuur ehitustel on muutunud “nor-
maalsemaks”. “Esimestel tegevusaastatel oli tihti  
tööpäeva pikkuseks 15 tundi ja enamgi,” tõdeb ta, 
lisades, et sageli armastasid ehitajad betooni va-
lada öösiti ja autojuhid jõudsid koju alles järgmi-
se päeva varahommikul. Kliendisuhted olid tema 
sõnul varem veidi personaalsemad, hinnati roh-
kem vahetut suhtlemist. Tänapäeval on ajal suu-
rem väärtus ja oluline on efektiivsus.

Tähtsal kohal on tehnoloogia, teenuste ja too-
dete arendus. “Võrreldes algusaastatega, kus me 
õppisime Soome Ruduse 40aastasest kogemusest, 
teeme tänapäeval aktiivselt võrdväärset koostööd 
oma Soome kolleegidega.”

ÄRIKULTUUR
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  Pane tähele
Kodumaine burger 
odavam
Nehatu   10–18 kr
Toidutare ja Peoleo  15–21 kr
Carrols  14–28 kr     

1994. aastal toimunud esime-

se hamburgerirestorani ava-

misega Tallinnas Rocca al Ma-

res ja 1995. aastal planeeritud 

McDonald’si restorani avami-

sega jõudis kogu maailmas va-

litsev Ameerika hamburgeri-

kultuur ka Eestisse. 

Hamburger seostus tollal pal-
judele elulaadiga, kus valitses 
kiirus, autod, arvutid ning mil-
le puhul vaatamata ajanappu-
sele oli vaja vahetevahel mida-
gi ka hamba alla pista. Lihtsaim 
viis selleks oli tee äärde jäävast 
hamburgeriputkast mööda sõi-
tes auto aknast käsi välja sirutada 
ja midagi maitsvat pihku saada, 
et kiirelt nälga kustutada. 

Burgerikultuur Carrolsi tee-

ne. Tollane Eesti Carrolsi pro-
jektijuht Rainer Syvanen pidas 
lääne tasemel hamburgerikul-
tuuri jõudmist Eestisse just Car-
rolsi teeneks. 1994. aastani olid 
hamburgerimüügiga Tallinnas 
endale nime teinud ASi Nehatu 
toitlustuskohad ja Lembit Soot-
si kiirtoitlustusrestoranid Toidu-
tare ja Peoleo. 

Klassikalist hamburgerit ei 
olnud seni Eestis veel müüdud, 
selle asemel müüdi Eesti-pärast 
imitatsiooni, saia kanašnitsli 
ja kastmega. Hamburgeri pähe 
võis müüa kõike, mida inime-

1994. aasta septembris omistas 

komisjon äriklassi hotellile Pa-

lace neli tärni, Palace oli esime-

ne neljatärniline hotell Eestis. 

Kolm tärni olid varem saa-
nud hotellid Pirita ja Peoleo Tal-
linnas, Strand Pärnus ja Valge 
Häädemeestel. Kaks tärni oli Vi-
ru, Olümpia ja Haapsalu hotel-
lil, Kärdla hotellil Liilia, Tartu 
hotellil Turu ning üks tärn EMI 
hotellil. Kokku oli Eestis 11 tär-
nidega hotelli. 

Eestis oli tärnide andmisel 
eeskujuks võetud Austria stan-
dard, ning Palace vastas saadud 

punktide arvu järgi igati nelja-
tärnilise hotelli nõuetele.  

Neljatärnilisteks hotellideks 
soovisid saada veel Olümpia ja 
Viru, kuid selle saavutamiseks 
tuli standardile vastavaks muu-
ta kogu maja, kuna esialgu vas-
tas tasemele ainult osa majast. 

Tollane Palace’i direktor Ene 
Andre ütles 1994. aastal, et ees-
märk on Palace viia viie tärni ta-
semele, milleks tuli ümber ehi-
tada mõned toad. Hotellis oli 91 
tuba, neist 45 üheinimesetoad. 
Hotelli täituvuse protsent kõi-
kus 60 ümber.

Hotell Palace sai 
neli tärni 

Hamburgerikultuur 
jõudis Eestisse. 
Ameerikalik elustiil

sed olid valmis hamburgeri ni-
me all ostma.  

Eestlastest hamburgerimüü-
jad ise arvasid, et Carrols ja 
McDonald’s pakuvad neile kon-
kurentsi eelkõige kvaliteedi ja 
toote nimetusega, märksa vä-
hem aga hinna poolest.

1990NDATEL jõudis Eestisse 

ameerikalik burgerikultuur.  

FOTO: RAUL MEE

PALACE oli esimene neljatärniline hotell Eestis. FOTO: ANDRES TREIAL

4,5
miljonit krooni eral-
das Euroopa Liit Tal-
linnale 1994. aastal 
tagastamata abina 
ühistranspordisüs-
teemi arendamise 
strateegia koostami-
seks.

1994. aasta septembri lõpus 

eraldas Euroopa Liit Tallinna-

le PHARE-programmi raames 

tagastamata abina 4,5 miljo-

nit krooni pealinna ühistrans-

pordisüsteemi arendamise 

strateegia koostamiseks. Ühe 

kavana taheti Tallinnas luua 

kiirtrammiliin.

Tallinna ühistranspordi või-
malike arengusuundade ana-
lüüsiks ja tulevikuplaanide pai-
ka panemiseks valiti Tallinna 
transpordiameti poolt Hollandi 
konsultatsioonifirma DHV Con-
sultants BV. 

Hollandlased pidid viiest 
laual olevast projektist välja va-
lima kaks varianti ja esitama 
nende kohta transpordiame-
tile 1995. aasta alguseks eelar-
vestuse. 

Kiirtrammi algus pidi tule-

ma Irusse. Üks kaalumisel ole-
vaid plaane oli trammiliin, mil-
le lõpp-peatuseks pidi tulema 
logistika maa ja ametiühingu-
te maja vaheline ala, mis oli hea 
koht, kuna kesklinnast oli kül-
lalt lihtne ümber istuda teistele 
transpordivahenditele. 

Transpordiameti hinnangul 
oodati tulevikult, et inimesed 
hakkavad oma elukohta valima 
töökoha järgi ja vastupidi ning 
läbi kogu linna kulgevate ühis-

transpordiliinide osatähtsus vä-
heneb. Loodeti, et nn rohelise lii-
ni kasutuselevõtt ehk ühistrans-
pordi veeremile sõidueesõiguse 
tagamine suurendaks ühistrans-
pordi liiklemiskiirust ja lisaks 
sõidumugavusi. 

Samas oli töös ka ühistrans-
pordi ümberkorraldamise pro-
jekt, mis asetas põhirõhu bussi-
liiklusele, sisaldades ühissõidu-
kitele eri liiklusradu ning eelis-
sõiduõigust ristmikel. Selle pro-
jekti järgi oleks tulnud likvidee-
rida kogu kitsarööpmelise tram-
mitee võrk ja trolliliiklus. 

Paralleelselt konsultantide 
hinnangu ootamisega otsis lin-
navalitsus ka pidevalt investee-
rijaid.  

Kuna paljude turismifirmade 

bussid ei olnud tehniliselt kor-

ras, ja võisid seetõttu seada oh-

tu turismireisile sõitnud ini-

meste elu, tegi Eesti turismifir-

made liit valitsusele ettepane-

ku atesteerida Eesti reisijate-

veoteenuseid osutavate ette-

võtete personal ja tehnika. Sel-

lega taheti tagada turismireisi-
deks kasutatavate transpordiva-
hendite ohutus. 

Tallinnas viidi rahvusvahe-
liste vedude litsentsi saamiseks 
busside tehnilist kontrolli läbi 
ainult ühes autobaasis – seal aga 
valitses korruptsioon.

Tol ajal juhtus tihti, et turis-

mifirmade bussid läksid välis-
reisidel olevate sõitjate vedami-
sel võõrastel teedel rikki. 

Tollane turismifirmade liidu 
president Erki Urva rääkis 1994. 
aastal, et on lihtsalt õnn, et üks-
ki turistidega buss pole reisijad 
peal veel kuristikku sõitnud. As-
ja tegi veelgi keerulisemaks see, 

et üle Eesti piiri oli võimalik pää-
seda omamata rahvusvaheliste 
vedude litsentsi, rahvusvahelis-
tel piiridel jäid aga nende firma-
de bussid vahele. 

1994. aastal peeti plaani ha-
kata rakendama ka rahvusva-
heliste litsentside andmisel au-
tobusside vanuselist piirangut.    

1994. aastal oli Eesti turul kolm 

konkureerivat piiparteenust 

pakkuvat firmat – AS Eesti 

Kaug otsing, AS Baltcom ja Hii-

na riigi- ja eraomandil põhinev 

firma Jiusheng Ltd. Viimase di-

rektor Zheng Qi märkis, et Ees-

ti on majanduse tormilise aren-

gu poolest Hiinaga vägagi sar-

nane, mistõttu see on nende 

jaoks huvi pakkuv turg. 

Kuna mobiiltelefon oli sel ajal 
asi, millega sai helistada, aga mis 
polnud esmajärjekorras häda-
tarvilik esmatarbevahend, vaid 
hoopis võimalus poosetamiseks, 
näidates paljude jaoks seisundit 
ühiskonnas, leidsid paljud prak-
tilised inimesed, et ka tunduvalt 
odavam piiparside katab nende 
vajadused, nii et mobiiltelefoni 
pole tarviski. 

Turgu vallutas piiparside. Mobiil  
poosetamisvahendiks 

Baltcomile ja firmale Jius-
heng Ltd kuulus 1994. aastal pei-
lerside levivõrk Tallinnas, Ees-
ti Kaugotsing oli seadnud 
endale eesmärgiks katta 
piiparside võrguga ko-
gu Eesti ning nende 
sidevõrk toimis ka 
Soomes. 

Lisateenusena 
pakuti igapäevast üld-
infot valuuta vahetuskurssi-
de, ilma, õhtuste filmide ja muu 
sellise kohta. 

Ehkki madal elatustase ei 
võimaldanud kõikidel veel isik-
likku peilerit osta, olid mitmed 
ametkonnad selles sidepidamis-
vahendi olemasolu vajalikkuses  
veendunud, ja muretsesid oma 
töötajatele tolleaegse piipari ise 
kasutamiseks. 

rmale Jius-
4. aastal pei-
nnas, Ees-
adnud
katta
ko-
e

üld-
skurssi-

mide ja muu

atustase ei
del veel isik-

lid mitmed 
idepidamis-
vajalikkuses  
etsesid oma 
e piipari ise 

Turismitransport oli eluohtlik

Tallinn tahtis 
kiirtrammi

PRAKTILISED inime-

sed eelistasid kulu-

kale mobiiltelefonile 

piiparit. FOTO: SVEN ARBET
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Kuna terituspinke juhib nüüdsel ajal arvuti, peab neil silma 

peal selleks erikoolituse saanud Harry Väljak.

Jüri Ingelman (paremal) on ettevõtet vedanud ja juhtinud algusest ehk 20 aastat. Edukateks aastateks on oma põhja andnud 

kindlasti ka TPI puidutehnoloogia haridus. Riina Ingelman hoiab korras finantsasjad, et ükski euro kaduma ei läheks!

AS MET-Terakeskus alustas aktiivset 

tegutsemist Balti turul 1994. aastal  

puidulõikefreeside teritaja ja müüjana. 

Soomest alguse saanud ettevõttest on 

tänaseks saanud 100% Eesti kapitalil 

põhinev perefirma, mis abistab 

kõiki kohalikke puidutöötlejaid ja 

mööblitootjaid hüva nõu ning hea tahtega. 

MET-Terakeskuse eesmärk on teenindada Eesti puidu-

tööstust professionaalsel tasemel, pakkudes vaid pa-

rimaid tööriistu ning sinna juurde pikaajalisi kogemusi 

ning turu parimat oskusteavet.

MET-Terakeskus on oma tegutsemise algusest ala-

tes loonud tootjatega otsekontaktid ja isikliku suhtluse, 

jättes kõrvale kallid vahendajad. Võib uhkusega öelda, 

et tänaseks ollakse jäänud koostöösidemetesse tõesti 

ainult parimate üle maailma tuntud tootjatega. Loomu-

likult on nende instrumentide valmistajate juures tehas-

tes käidud kohal ja tootmised oma silmaga üle vaada-

tud. Sellise selektsiooni käigus ongi välja valitud tugevad 

küljed vastavalt iga nõudluse erispetsiifikale.

Üha enam on nii Eestis kui ka mujal kinnistumas sei-

sukoht, et iga kingsepp jäägu oma liistude juurde. See 

tähendab, et edukas puidutöötlemisettevõte peab tege-

lema puhtalt oma valitud valdkonnaga, ostes muud tee-

nused ja tooted sisse firmadelt, kelle jaoks on vastava 

teenuse-toote pakkumine põhitegevusala. Seda mõtte-

malli on MET-Terakeskus läbi 20 tegutsemisaasta järgi-

nud – osutada lõikeinstrumentide hoolduse- teritamise 

teenust parimal tasemel.

“Meie mees Havannas”     
MET-Terakeskus tegutseb üle Eesti neljas esinduses, ol-

les klientide jaoks alati olemas just seal, kus neid va-

jatakse ehk omades firma juhtkonna sõnul nii Põhja- 

Eestis, Lõuna-Eestis, Lääne- ja Ida-Virumaal kui ka Lää-

nemaal justkui oma meest Havannas. Setokese prob-

leemist saab paremini-kiiremini aru ikka Lõuna- Ees-

tis sündinu ja Kohtla-Järvel räägib virulane kohalikele 

arusaadavamat keelt kui Tallinnast kohale sõitev mees.

Tänu sellele suudavad ettevõtte spetsialistid oma nõu 

ja jõuga aidata hädasolijaid kiirelt ning paindlikult otse 

kliendi tootmises.

“Soovides olla klientidele pigem vajalikud ja toredad 

sõbrad, mitte isehakanud tuttavad, ei pooldata meil ag-

ressiivset müügipoliitikat ja toodete pealepressimist. 

Igale tootele on maailmas oma koht ehk oma klient. Si-

hile ei vii vägisi surumine ja agressiivsus, vaid kliendi 

murede kuulamine ning neile erinevate lahenduste otsi-

mine ning kvaliteetsete toodete pakkumine, tänu mille-

le kasvab esma kohtumisest midagi pikemaajalisemat ja 

jätkusuutlikumat. Ja kindlasti aitab sellele kaasa see, et 

meie klienditeenindajad on just puidutööstuse kogemus-

te ja eriharidustega mehed, mitte niivõrd müügimehed.”

MET-Terakeskusel on väga palju pikaajalisi klien-

te. “Ütleme ausalt: ainult ühe kliendikontaktini on jää-

nud meil suhe umbes 0,1% ostjatega – lihtsalt kõik, kes 

meie juurde sisse astuvad, jäävadki, aitäh neile! Nad 

tulevad tagasi kas kohe või ajapikku, aga nad tulevad. 

Kliendid leiavad meid üles, kuna meie tootevalikus on 

igaühele midagi: olgu tegemist suure höövlitööstuse või 

ühemehe firmaga, kus köögimööblit valmistatakse. Pal-

judest esmapilgul ühekordsetest MET-Kliendikontakti-

dest on kujunenud pikaajalised koostöösuhted ja uued 

kliendid on märkamatult püsiklientideks saanud. Ja see 

on suurepärane!”

Ettevõtte sünnipäeva oleme ikka alati korralikult pidanud 

– kasvõi Oktoberfestil Münchenis!

Tugevuseks stabiilsus, 

jätkusuutlikkus ja hea meeskond
Kogu oma 20 tegutsemisaasta jooksul pole MET-Terakeskus 

ühelgi aastal kahjumit kogenud, vaid hoidnud aastast aastas-

se stabiilselt tõusvat käivet ning kasvatanud toodete mahtu. 

Ei ole ettevõtet mõjutanud ka suured tõusud ja mõõnad.

“Ütleks pigem, et kriisiperioodid on tulnud rohkem ka-

suks kui kahjuks, sest tänu keerulisele majandusseisu-

le selekteerub välja kõik ebaoluline nii inimeste, trendi-

de kui ka ettevõtete mõistes. Hetkel suudame teha pal-

ju kasumlikumalt ja efektiivsemalt tööd kui enne masu. 

Pingutamine ning asjade üle järelemõtlemine laseb ini-

mestel kontsentreeruda tähtsatele asjadele,” arutleb fi-

nantsjuht Riina Ingelman.

MET-Terakeskusel on olnud oma ajaloos palju oluli-

si etappe, mida võiks nimetada julgeks ja avangardist-

likuks – eriti, mis puudutab uute seadmete hankimist. 

2000. aastal võttis ettevõte esimesena kasutusele arvu-

ti juhitud saeteritusautomaadi. Nüüd on neid juba kolm, 

üks neist robot-laadijaga, mis töötab 24 tundi ööpäevas. 

Baltikumi esimene teemantinstrumentide terituspink on 

MET-Terakeskusel aastast 2007 ja on siiani ainus Eestis.

“Väga suur osa meie edukuses on muidugi meie mees-

konnal – töökollektiiv on inimestele tegelikult sama olu-

line kui perekond. Iga meeskonnaliikmega tuleb arves-

tada, kõiki peab märkama.”

MET-Terakeskus panustab järjepidevalt oma töötajate 

arendamisele nii koolituste kui ka messireiside kaudu 

näiteks Saksamaale või Itaaliasse. 

Iga aasta oktoobris peetakse suuremalt ka ettevõt-

te sünnipäeva – mullu näiteks käidi kogu meeskonna-

ga Saksamaal Oktoberfestil ning peeti meeles ka oma 

kliente. Ka tänavu on MET-Terakeskusel kavas oma 

kliente juubeli puhul üllatada. 

Täname oma kollektiivi töötajaid, kliente ning koos-

tööpartnereid 20aastase eduka ja meeldiva koostöö eest 

ning tervitame ka kroonilisi võlglasi!

www.met-terakeskus.ee 

20 aastat
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ARGO SAUL
Nordic Houses OÜ juhatuse esimees

Viimased 15 aastat ettevõtlu-

ses on minu jaoks möödunud 

väga mitmekülgselt ja kahtle-

mata huvitavalt.

Rääkides erinevatest otsus-
test selle aja jooksul, siis mui-
dugi esimene märgiline otsus 
oligi üldse ettevõtlusega alus-
tamine. Tunnen, et ettevõtja 
roll mulle loomult sobib ja kir-
ge ning energiat jätkub veel 
küllaga. Suurim rõõm on ol-
nud luua ühiskonnas väärtust 
ja olla paljudele kasulik ning 
arvestatav osapool. Oma koge-
mustest olen õppinud, et olu-
line on olnud võtta mis iganes 
küsimuses see esimene samm 
ja edasi viib juba üks asi teise-
ni. Töö käigus tekib palju või-
malusi ja ahvatlusi – igapäeva-
elus tuleb teha aga valikuid, 
kellega koostööd teha ja milli-
seid projekte käivitada, ühtlasi 
osata EI öelda. Kui valikud teh-
tud, on oluline maksimaalselt 
pingutada ja kogu meeskond 
ühiste eesmärkide nimel töö-
le saada. 

Äris maksavad kokkulep-
ped ja neid tuleb austada ning 
neist kinni pidada, suureks ee-
liseks on usalduse võit. Puitma-
jade valdkond, kus üle 13 aasta 
olen tegutsenud, oli minu tead-
lik valik, mille langetasin ühek-
sakümnendate lõpus Norras 
elades ja veel suhteliselt värs-
ke ettevõtjana oma ärimudelit 
otsides. Viimased pea viis aas-
tat olen ühtlasi aktiivselt Eesti 
Puitmajaliidu eesotsas sektori 
ühistegevusi edendanud. Isik-
likult olen siiralt veendunud, et 
ühistegevuste kaudu on tule-
muslikum rahvusvahelistel tur-
gudel konkureerida, jagades 
omavahel olulist infot, arenda-
des tooteid, tehnoloogiaid ning 
turgusid. 

Siiralt hea meel on tõdeda, 
et puitmajasektoris on kujune-
nud sõna otseses mõttes toimiv 
klaster, mis loob eeldused edas-
pidiseks jätkusuutlikuks ma-
jandustegevuseks. Alustavate-
le ettevõtjatele soovitan hooli-
kalt valida partnereid, kellega 
koos plaanis ettevõtet asutada 
või kellega koostööd teha. Vald-
kond ja ärimudel on teine küsi-
mus, siin tuleb tekitada konku-
rentsieelised ja ennast ning et-
tevõtet järjepidevalt süsteem-
selt arendada. 

LIINA TEDER
Wiedemanni Tõlkebüroo juht

Kui vaatan tagasi meie 15 te-

gutsemisaastale, siis midagi 

teisiti teha või kahetseda küll 

ei oska. Ehk vaid seda, et sattu-
sin tegutsema just tõlke vald-
konda, mis on väga konkurent-
sitihe ning kus klientide aja- ja 
hinnasurve on hetkel muutu-
mas üha jaburamaks. Aga kuna 
olen Tartu Ülikooli lõpetanud 
eesti filoloog, siis ei kujuta ette, 
et oleksin saiatehase asutanud. 
Nii et teen erialast tööd ja olen 
rõõmus, et on olnud õnne pin-
gelisel alal püsima jääda, pide-
valt kasvada, areneda ning tar-
gemaks saada.   

Tagasi vaadates mõtlen en-
nekõike inimestele. Kõigile nei-
le, kes aja jooksul on Wiede-
mannis töötanud ja rege jõud-
salt tagant lükanud. Nende töö-
kusele, entusiasmile, talendile. 
Meie tiimi on läbi aegade kuu-
lunud ja kuulub tänagi palju 
lahedaid isiksusi – tänu selle-
le saamegi juubeliaastat tähis-
tada! Mõtlen kõigile toredatele 
tellijatele, kes meil on tellinud 

mitmeid sadu tuhandeid lehe-
külgi huvitavaid ja arendavaid 
tõlkeprojekte. 

Suurimad õppetunnid on 
kindlasti seotud inimestega. Li-
saks muidugi iseenda piiratu-
sega juhina või vähese reaalsu-
se tundmisega, idealistliku loo-
musega. Meenub, kuidas kuna-
gi firma algusaastatel tuli ka-
hetsusväärselt lahti lasta üks 
töötaja, aga jätsin ta pärast val-
landamist kuuks ajaks veel töö-
le istuma ja tööd tegema, ku-
na süda oli nii lahke. Veidike-
se aja pärast tuli head aega öel-
da juba kokku kolmele kollee-
gile, meeskonnas oli siis viis 
inimest. See tähendas, et mõn-
da aega pidime viie inimese töö 
ära tegema peatoimetajaga ka-
hekesi. Minu lapsed olid siis 1-, 
5- ja 9aastased – mind oleks ol-
nud kodus ka hädasti vaja, üle-
elamisi oli palju. Mäletan elu-
perioode, kus lahkusin õh-
tul töölt nuttes, sest kell oli jäl-
le üheksa. Nii et, inimesed teki-
tavad hädasid, aga aitavad sind 
ka hädast välja. Igasuguste õp-
petundide eest tuleb muidugi 
tänulik olla – kuidas sa muidu 
targaks saad?

Valed otsused, kui neid üld-
se ongi, olen teinud ilmselt siis, 
kui olen otsustamisel eiranud 

oma sisetunnet. Kõik sisetun-
dega kooskõlas tehtud otsused 
on olnud õiged otsused.

Alustavatele ettevõtete-
le soovitan, et omanikud alus-
taksid tegutsemist ikkagi alal, 
mis neid tõeliselt sisemiselt põ-
lema paneb, mida nad ise fän-
navad, ning et jätkuks visadust 
oma asja vaatamata kõigele 
edasi ajada.  

Raskustest ja kaosest ei to-
hiks heituda. Kasuks tuleb, kui 
ollakse lapsena lugenud mui-
nasjutte. Mulle on meeldinud 
ka Rain Lõhmuse ütlus: “Või-
mu ei anta, vaid võim tuleb ise 
võtta”. Tegelikult on ettevõtjaks 
saamiseks-olemiseks vaja ai-
nult sobivaid isikuomadusi. 

Soovin alustajatele ka seda, 
et oleks õnne leida enda üm-
ber sarnase maailmavaatega ta-
lendikad inimesed, keda hu-
vitab isiklik areng, tahab ol-
la oma ala proff ja olla tänulik 

selle eest, mis on. Arendada tu-
leks huumorimeelt, sest surm-
tõsistest inimestest vist ei saa 
häid ettevõtjaid? Lugema peaks 
häid raamatuid, nt Sander Karu 
“Juhtimise võlu ja valu” raama-
tud on elulised. Oleks hea koh-
tuda tarkade inimestega, rääki-
da kas või omaenda isaga. Mul-
le endale on vestlused isaga ala-
ti palju lohutust pakkunud, va-
nemad elukogenud inimesed 
aitavad näha asju nende õiges 
valguses. 

Nii jõudis ka mulle ühel ku-
nagisel ammusel meeleheite-
tunnil – et kas ma kulutan en-
nast ikka õiges  kohas – kergen-
dustundega kohale, et ettevõ-
te võib tegelikult olla samuti 
üks gurudest, kes juhib ja val-
gustab sind pikal teekonnal si-
nu enda juurde. Ja et kui oled 
tahtnud oma ellu sellist guru, 
kui oled soovinud ennast ja elu 
tundma õppida, siis peaks ette-
võtja päeva lõpuks oma ettevõt-
tele ikkagi ka kõigi kannatuste 
ja kaotuste eest, mis see talle on 
toonud, ütlema aitäh. 

Ettevõte peegeldab iga-
le ette võtjale tegelikult ikka-
gi ainult teda ennast. Ja peeg-
list näeb igaüks, kas soengut on 
vaja veel kuskilt kohendada või 
on juba ilus küll.

Kui vaatate tagasi 15 tegutsemisaastale, siis mida oleks võinud teisiti 
teha, millised on olnud suuremad õppetunnid ja mida soovitate 
alustavatele ettevõtetele oma kogemuse põhjal? 

“Ukse maailma energeetikasektori tipp-
tegijate hulka avas meile 2004. aastal 
täidetud tellimus 84 suure, 50–80 m³
mahuti valmistamiseks,” meenutab
E-Profiili juhatuse esimees Toomas 
Jõgi. Alates sellest ajast toodetakse
E-Profiilis Euroopa gaasi- ja naftatehno-
loogiaettevõttele kraanasid, tasakaalus-
tussüsteeme, vintsilahendusi ning muid 
suuri, raskeid ja keerulisi seadmeid.

Eesti erakapitalil põhinev ettevõte te-
gutseb Tallinnas ligi 15 000 m² toot-
mispinnal ning toodab seadmeid 
võtmed-kätte-valmiduses, alates pro-
jekteerimisest, valmistamisest, katse-
tamisest kuni montaaži ja paigaldu-
seni. E-Profiilis töötab 240 inimest, 

E-Profiil AS-ist on saanud regiooni juhtiv 
ENERGEETIKASEKTORI MASINAEHITUSETTEVÕTE

15 aastat masinaehituse suunale keskendunud AS E-Profiil on 

Skandinaavia ja Ida-Euroopa regiooni juhtiv nafta-, gaasitööstuse 

ja energeetikaseadmete tootja. Mullu aasta lõpus avas ettevõte Paldiski 

Põhjasadamas montaazitööde tehase, mis lisab veelgi uusi võimalusi.

sealhulgas üle 60 sertifitseeritud kee-
vitaja, 22 masinaoperaatorit ja 60 inse-
neri/spetsialisti, kes osalevad projekti-
de ettevalmistusel ja teostusel. 

8-miljoniline investeering 
uude tehnoloogiasse
2009.–2011. aastail tegeles E-Profiil tu-
gevalt organisatsiooni arendamisega 

ning juurutati kvaliteedijuhtimisstan-
dard ISO 9001:2008, keevitusstandard 
EN ISO 3834-2, keskkonnajuhtimis-
standard ISO 14001 ning töötervis-
hoiu- ja tööohutusstandard OHSAS 
18001. 

“Samal ajal tegime ulatusliku, ligi ka-
heksa miljoni euro suuruse inves-
teeringu tehnoloogiasse: lasermõõ-
teseadmetesse, infosüsteemidesse, 
CNC-programmeerimisega pinkidesse 
ning toote ja mudeli simuleerimissead-
metesse. Võtsime kasutusele 3D-pro-
jekteerimise, mis tõi täiesti uue kvali-
teedi meie tootmisprotsessi jälgimiseks, 
juhtimiseks ja mõõtmiseks, räägib Jõgi 
ning lisab, et E-Profiil kasutab täna tu-
rul parimat saadaolevat tehnoloogiat. 

Investeeringute eesmärk on pakkuda 
paremat kvaliteeti ja efektiivsust nii 
ettevõtte sees kui ka tellijatele, kõik 
see on end ära tasunud – E-Profiili käi-
ve on kasvanud üle kahe korra, kerki-
des 2010. aastal 11 miljonilt eurot 2013. 
aastaks  24 miljonini. Tänavuseks aas-
taks prognoosib ettevõte 34 miljoni 
euro suurust müüki ning lähiaastail 
on ettevõtte juhi sõnul oodata toot-

mismahtude kahekordistumist. “Oma 
osa on siin kindlasti töötajate pideval 
arendamisel ning uue, ülikõrge oskus-
teabega personali osakaalu suurenda-
misel. Plaanime kaasata uusi projekti-
juhte ja insenere.” 

E-Profiil on masinaehitusettevõte, 
mille edu põhineb pakutava teenuse 
kvaliteedil, töötajate kompetentsil ja 
kõrgel ettevõtluse kultuuril. Toomas 
Jõgi sõnul on see aga võimalik vaid 
siis, kui kogu meeskond süsteemselt 
koos töötab ning igaüks oma panu-
se annab: “Tänan meie töötajaid nen-
de professionaalsuse, arenguvalmidu-
se ja suurepärase koostöö eest! Sellest 

tulenevalt saame pakkuda meie part-
neritele ja tellijatele parimat kvaliteeti 
ning luua nendega jätkusuutlikke pik-
ki suhted. Meie kiire arengu eest tä-
name aga oma kliente, kes on seadnud 
meile nii kõrged nõudmised.”

E-Profiili kliendid on näiteks sellised 
globaalsed ettevõtted nagu National 
Oilwell Varco,  Cargotec Group, Technip 
ja Cameron.

www.e-profiil.ee

Ettevõte peegeldab 
igale ettevõtjale te-
gelikult ikkagi ainult 
teda ennast.
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2031
otsitavat 4463st sai Eesti politsei kätte.

1994. aastal tabas Eestit vale-

rahabuum. Kolmandik Tallin-

na majanduspolitseis algata-

tud kriminaalasjadest olid seo-

tud valerahaga. 
Nii ehtsaid kui ka võltsdolla-

reid vastu võttes rikkus inimene 
1994. aastal valuutatehingute 
eeskirju ja kandis samaselt raha-
pakkujaga vastutust kriminaal-
koodeksi alusel, mille § 86 nägi 
olenevalt rahasummast ette ka-
ristusmäärana rahatrahvi või ko-
guni vabadusekaotuse. 

Valeraha saabus koos iseseis-

vusega. Staažikate politseitöö-
tajate hinnangul oli võltsvaluu-
ta Nõukogude Eesti perioodil 
tundmatu nähtus, sest ehtsat-
ki valuutat liikus haruharva. Sa-
ma haruldane oli Nõukogude 
rubla võltsimine. Kui vahel har-
va leiti Eestist üks või kaks võlts-
rubla, tekkis sellest üleliiduline 
pahandus. 

Võltsitud valuuta jõudis Ees-
tisse koos iseseisvumise ja lii-
kumisvabadusega. Harilikult ei 

suutnud politsei esitada valera-
ha omanikule, kes nimetas end 
kähku ohvriks, süüdistust vale-
raha teadlikus levitamises. See-
tõttu astus kohtu ette ja said ka-
ristada ainult üksikud võltsra-
ha levitajad. 

Majanduspolitsei soovitas va-
leraha vältimiseks mitte vahe-
tada valuutat kusagil nurga ta-
ga, mis tähendas küll mõnin-
gast kõrgemat protsenti, aga sa-
mal ajal rikuti sellega valuutate-
hingute eeskirju. Rahavahetus-
punktides oli raskem võltsra-
ha saada, kuigi ka osa seal-
seid töötajaid levitas siis-
ki valeraha. Valuutava-
hetuspunkt tohtis väl-
jastada ainult pangast 
tulnud valuutat, raha, mis 
inimestelt võeti, ei tohtinud 
enne kontrollimist ringlusesse 
tagasi lasta. Valeraha avastami-
se puhul tuli koostada protokoll 
ja kupüür konfiskeerida. 

Politsei arvates oli valuutava-
hetuspunktide puhul vähemalt 
kaks rahapesu moodust. Näiteks 
võis rahavahetaja küsida kupüü-
ri kontrollimiseks, vahetada sel-

le kähku valeraha vastu, ja teata-
des rahaomanikule kurvast uu-
disest, sokutada ehtne rahatäht 
kõrvale. Samuti võis valuutava-
hetuspunkti töötajal varuks ol-
la hulk valeraha, mida ta pak-
kus õige pähe, pannes ehtsa ise 
taskusse. 

Esimesed valekroonid prindi-

ti värvikoopiamasinaga. Spet-
sialistid pidasid Eesti krooni siis-
ki võrdlemisi võltsimiskindlaks, 
esimesed võltsitud sajakrooni-
sed ilmusid välja alles ligi aasta 
pärast rahavahetust ja ei olnud 
valmistatud tööstuslikult, vaid 
värvikoopiamasinal. 

Valekroonid saadi kätte sel-
lest raharingluse osast, mida 
teenindasid Eesti pangad, st 
kauplustest, teenindusasutus-
test, raha vahetuspunktidest jne. 
Teatav osa jõudis politseisse ini-
meste kaudu, kes said petta tu-
rul või tänaval. Viiesajakrooni-
sed olid väga hästi järele tehtud, 
ehkki puudusid vesimärgid ja 
muud turvaelemendid. 

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

Peaaegu igal politseiinspek-

toril oli 1994. aastal lauasaht-

lis tolmu kogumas mõni nar-

mendava servaga kriminaal-

toimik, mille peategelasel oli 

õnnestunud politsei eest pei-

tu pugeda. Uurijal ei jäänud sel 
juhul üle muud, kui jagada kol-
leegidele laiali järjekordse üle-
riigilise tagaotsitava isiku kir-
jeldus ning jääda lootma, et ju-
hus või mingi vihje otsitava üks-
kord välja annaks. 4463st otsita-
vast sai politsei kätte 2031.

Kriminaalkurjategijatega 
võrreldes kadusid majandusku-
ritegudes kahtlustatavad suhte-
liselt harva, kuid suurpettureid 
polnud pärast nende välismaale 
põgenemist võimalik enam ta-

bada. Taga otsiti umbes sadat isi-
kut – seda oli tunduvalt rohkem 
kui mõned aastat tagasi, mil NSV 
Liidust naljalt välja ei pääsenud. 

Majanduskurjategijate sam-
me näis juhtivat põhimõte: mi-
da suurem võlg, seda kaugema-
le vaja põgeneda, sest politseist 
rohkem kardeti võlausaldajate 
omakohut. 

Majanduspolitsei võis tagaot-
sitavate asukohta ainult aimata, 
tuginedes Interpoli ja teiste po-
litseiüksuste luureandmetele, 
kuid ühtegi välismaal elavat ma-
janduskurjategijat paari viimase 
aasta jooksul tagasi ei toodud. 
Pigem vastupidi, mõned kurja-
tegijad külastasid salaja Eestit ja 
jätkasid oma musti tegusid.

Eestit tabas valerahabuum

SPETSIALISTID 

pidasid Eesti 

krooni võrdlemisi 

võltsimiskindlaks. 

FOTO: MEELI KÜTTIM

Kurjategijad mängisid 
politseiga peitust

Tähista vääriliselt juubelit magusate meenetega!

www.magusaekspert.ee  i  www.facebook.com/magusaekspert  i  info@magusaekspert.ee  i  56577875

KOMM E N TA A R :

“Oleme Rolands Moisejsi klient 
alates 2001. aastast. Sellest 
ajast kuni tänaseni oleme 
neilt ostnud kokku viis pinki – 
neli lehtmaterjali laserlõikus-
pinki ning ühe profiilmater-

jali laserlõikuspingi. Rolands 
Moisejs on tugeva kompe-
tentsiga ettevõte metallitööt-
luse seadmete osas ja koostöö 
nendega on siiani sujunud vä-
ga hästi. Meie jaoks on kõige 

olulisem see, et ettevõte on 
tublisti panustanud ka järel-
müügile. Hoolduse ja remondi 
meeskond on hästi koolitatud 
ning masina rikete korral saab 
abi operatiivselt.” 

FinEst Steel ASi müügijuht, juhatuse liige Kristjan Kiil

Metallitöötlus- ja 
plasti survevalu 
seadmete müüja 

Rolands Moisejs OÜ on po-
sitiivne näide, kuidas ühe 
mehe initsiatiivist kasvada 
oma valdkonna Baltimaade 
juhtivaks ettevõtteks. 

“20 aasta pikkune koge-
mus meie regioonis on pä-
ris palju, seda enam, et kon-
kurents turul on väga tihe,” 
nendib OÜ Rolands Moisejs 
juht Hannes Kask. “Meie ee-
listeks ongi esiteks pikaajali-
ne kogemus, suur tootevalik, 
jätkusuutlik koostöö tehas-
tega ning klientide rahulolu, 
sest müüme ainult Euroo-
pas toodetud arvutiga juhi-
tavaid metallitöötlussead-
meid, mille toodang on kva-
liteetne, täpne ja kiire.”

Ta lisab: “Ja vähetähtis pole 
loomulikult ka meie kui te-
hase esindaja tugi ja teenin-
dus seadme installeerimisel, 
hooldusel ning garantiiküsi-
mustes.”

Lätis asutatud Rolands 
Moisejs sai oma nime firma 
asutajalt, kes tehnikakoolis 
õppides sattus end täien-
dama Šveitsi ning sai aimu 
1990ndatel väljaspool Nõu-
kogude Liitu toimuvast me-

tallitööstuse arengust. Oli 
aeg, mil paljud Läti tehased 
olid suunanud pilgu ümber-
korraldustele, otsides või-
malusi tänapäevaste sead-
mete soetamiseks ning kva-
liteetsemate toodete toomi-
seks, soovides välja vaheta-
da oma moraalselt ja füüsili-
selt vananenud tehnoloogia. 
Kasutades on teadmisi, ko-
gemusi ja kontakte, asutas 
Rolands 1994. aastal ette-
võtte SIA Rolands Moisejs 
ning hakkas tööstustele 
pakkuma Euroopa päritolu 
kasutatud seadmeid. Algu-
ses oli mõistagi keeruline, 
sest kohaliku turu jaoks olid 
uued tehnoloogiad võõrad.

Kui majanduslik olukord Bal-
ti riikides oli stabiliseeru-
mas, hakkas Rolands Moi-
sejs pakkuma müügiks ka 
uusi seadmeid ning pidi 
nüüd juba seadmetootjate-
le tõestama, et ta on piisa-
valt kompetentne esindama 
Lätis tuntud ja kvaliteetseid 
kaubamärke Austriast, Šveit-
sist, Saksamaalt ja Itaaliast. 
Tema eesmärk oli pakkuda 
võimalikult laia valikut, või-
malikult kvaliteetset tehni-
kat ning kui ettevõtte müü-
ginumbrid suurenesid, lisan-
dus tegevuse hulka ka hool-
dus- ja teenindusteenus. 

1998. aastal laienes Rolands 
Moisejs Leetu ning aasta 
hiljem Eestisse. Ettevõtte 
kasvu soodustasid Balti rii-
kide majanduse areng ning 
Euroopa Liidu tõukefondi-
de toetused, mis abistasid 
tootmisettevõtteid uute 
seadmete soetamisel.

“Tänaseks on kasvanud 
ühest entusiastlikust inime-
sest välja rahvusvaheline 
25 töötajaga professionaal-
ne meeskond, kes tänu oma 
teadmistele ja kogemusele 
tagavad ettevõtte stabiil-
se tegutsemise ning oska-
vad igas olukorras lahendu-
se leida,” ütleb Kask. “Ole-
me on saavutanud kindla 
positsiooni Balti turul, olles 
juhtiv metallitöötlusvarus-
tuse müüja. Tuleb tõdeda, 
et vaadates tagasi 20 aasta-
le, valisime õige tee, pakku-
des klientidele täisteenust 
alates konsulteerimisest ku-
ni seadmete paigaldamise, 
seadistamise ja hoolduseni.”

Rolands Moisejs esindab 
näiteks selliseid masinatoot-
jaid nagu Trumpf, Emco, DA-
VI, KraussMaffei, Schnell, 
Ideal ja Agie Charmilles / 
Mikron.

www.rm.ee

Baltikumi juhtiv metallitöötlusseadmete 
müüja Rolands Moisejs saab 20aastaseks
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“Klient peab saama kiired vas-
tused müügi vallas ja kiiret 
tehnilist tuge, kuid seejuures 

ei tohi ohvriks tuua kvaliteeti,” ütleb Henri 
Tabri. “Suhe kliendiga ei saa piirneda ai-
nult müügitulemuseni jõudmisega, vaid 
järjest olulisemaks muutub, et igakülgne 
tugi jätkuks ka hiljem.” 

Ta lisab, et ettevõtted eelistavad väl-
tida paljude erinevate seadmetetarnijate 
masinate soetamist ning suure seadme-
pargiga firma kaalub väga põhjalikult või-
malikku tarnija vahetamist. “Põhjus peab 
olema väga mõjuv, kuna toob kaasa per-
sonali ümberkoolituse ja tõenäoliselt ka 
tarkvaralahenduste väljavahetamise va-
jaduse. Seepärast on tähtis usalduse 
säilitamine. Parim kompliment meile on 
usaldav ja avameelselt oma plaanidest 
rääkiv klient.”

Aider tegeleb Amada painutus- ja 
stantsimistööriistade nõustamise ning 
müügiga, olles seeläbi tootmisettevõte-
tele oluliseks toeks uute toodete toot-
misse juurutamisel. Lähtuvalt klientide 
joonistest pakub seadmemüüja välja 
sobivaima tööriistalahenduse Amada 
Prantsuse, Saksa või Austria spetsia-
listide abiga lähtuvalt sellest, millisele 
konkreetsele tehnoloogiale on lahen-
dust vaja.

Aideri loomise aluseks oli Ama-
da esindusõiguse omandamine Eestis. 
Amada on 1946. aastal Jaapanist algu-
se saanud ettevõte, millest on tänaseks 
saanud maailma üks suuremaid tegijaid 
omas vallas. Jaapanis asuva peakonto-

riga Amada harukontorid ja seadmete 
tootmistehased paiknevad üle maailma.

Kvaliteetsete 
töövahendite pealt 
kokku ei hoita
Esialgu teostas Aider Eestis eelkõige 
hooldustöid ja seadmetele varuosade 
ning painutus- ja stantsimistööriistade 
müüki, millele lisandus umbes aasta hil-
jem seadmete müük. “Aasta-aastalt  on 
suurenenud nii meie hooldusteenuse, 
varuosade, tööriistade kui ka seadmete 
müük ning seoses sellega kasvanud ka 
personal,” ütleb Tabri.

Ta lisab, et samas on ettevõte töö-
jõu palkamisel olnud üsna konservatiiv-
ne – hoolikalt kaalutakse, kas olemas-
olev ressurss on maksimaalselt ära ka-
sutatud ning pigem panustatakse töö-
korralduslikult efektiivsuse suurendami-
sele. Lisaks võimaldab administratiiv-
tegevust parandada suurema tulemus-
likkusega tarkvaralahenduste ning hea 
kompetentsiga allhankijate kasutamine. 
Näiteks kasutab Aider allhanget raama-
tupidamis- ja tõlke töödel, et mitte kulu-
tada enese ajaressurssi või palgata lau-
sa eraldi inimene.

Oma töötajatele tagab Aider alati pa-
rima tarnijate tööriistapargi, sest see on 
koht, mille pealt kokkuhoid ei ole sääst-
mine. Samuti hoitakse alati võimekas ja 
värske arvutipark ning tarkvara, et kom-
munikatsioon hästi toimiks – kuna ette-
võttes olevad inimesed on väga mobiil-

sed ja veedavad enamiku ajast konto-
rist väljas. Samas on olenemata liikuvast 
tegevusviisist siiski vajalik mugav ja hea 
auraga kontor, kus aeg-ajalt omaette as-
jadesse süveneda ja näost-näkku koh-
tuda. Aideri Tallinna külje all Peetri külas 
asuv kontor on oluline ka klientide vas-
tuvõtmisel, kus rahulikus atmosfääris tu-
levikuplaane ning võimalikke lahendusi 
arutada. 

Eesti ettevõtted 
eelistavad aina enam 
automatiseeritud 
seadmeparki
“Meie tugevuseks on esmalt õigus esin-
dada üht kvaliteetseimat ja innovaatilise-
mat seadmetarnijat,” ütleb Tabri. “Eesti 
turg on tänaseks juba nii küpseks saa-
nud, et suurte lehtmetalli töötlejate jutule 
oleks väikse ja veidi tundmatuma mar-
gi esindajana päris raske minna. Tootja 
eeldab korralikku tootjatehase toe ole-
masolu ja jätku suutlikkust ning kohaliku 
esindaja pelgalt suur tahe ja enesekind-
lad lubadused jääksid ilma selleta veidi 
õhukeseks.”

Teiseks tugevuseks on asjaolu, et 
enamik Aideri töötajatest on varem pi-
kalt töötanud ka ise tootmisettevõtetes 
ja oskavad seeläbi mõista tootmise si-
sulist poolt ning sellest lähtuvalt paremi-
ni ka kliendi vajadusi. Oluline on rääki-
da tootmisjuhi või inseneriga sama keelt, 
mida Aideri mehaanikaalast tehnilist või 
kõrgharidust omav kompetentne mees-

kond väga hästi suudab. Lisateadmi-
si, kogemusi ja infot turu arengute koh-
ta ammutavad ettevõtte tehnikud tarnija 
seadmete hoolduskoolitustel Prantsus-
maal ja Jaapanis ning lehtmetalli toot-
misseadmete messidel.

Amada näol on tegemist kvaliteetse 
ja tootearendusse panustava tarnijaga. 
Tootearendus ja kvaliteedi tulemuse-
na on ka seadmete hinnaklass keskmi-
sest kõrgem, kuid tänu kvaliteedile va-
jab vähem remonti, toimib ökonoomse-
malt, tekitab vähem tootmisseisakuid ja 
omab kõrgemat järelturuväärtust. Tabri 
sõnul võin Eesti ettevõtete kiituseks öel-
da, et viimast aspekti mõistetakse väga 
hästi ja ettevõtete masinapargid on heal 
tasemel.

“Viimase aja trend on ka seadmete 
automatiseerimine, mis aitab tõsta toot-
likkust ja survet tööjõu järele. Kui viis 
aastat tagasi oli automatiseerimisalaseid 
vestlusi veel suhteliselt vähe päevakor-
ras, siis nüüd on olukord märkimisväär-
selt muutunud. Eesti ettevõtted planee-
rivad investeeringuid, mis on oma inno-
vaatilisuselt kindlasti maailma tasemel,” 
kõneleb Tabri.

Eesti seadmepargi suuruselt on Ama-
da ilmselt kõige ulatuslikumalt esindatud 
tarnija lehtmetalli töötlemisvaldkonnas. 
Suure panuse on andnud ka oma toot-
mist Eestisse üle toovad Soome ja Root-
si ettevõtted, kellel on Soome tehastes 
olnud kasutusel just Amada seadmed.

www.aider.ee

Aider OÜ: suhe kliendiga 
ei saa piirneda ainult 
müügitulemuseni jõudmisega
Maailma juhtiva lehtmetalli tööstusseadmetootja Amada esindaja
Aider OÜ tegevjuhi Henri Tabri sõnul on Eesti ettevõtted jõudnud faasi, kus 
eelistatakse keskenduda ainult ühele tarnijale, kellelt oodatakse pikaajalist 
tuge ja sajaprotsendilist kliendile keskendumist. Seetõttu on usalduse 
säilitamine väga oluline ja pidev töö.
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Reklaamiagentuuri HUNT juht ja omanik Lee 

Murrand meenutab ettevõtte rajamisaega, et 

alustati null krooniga ning esimestel kuudel öö-

bis ta kontoris. 

Kuidas oma ettevõtte rajamiseni jõudsite? Töö-
tasin sõbrannaga (Eva Truuverk, praegu Teeme 
Ära! eestvedaja), kellega koos ülikoolis õppisin, 
koos ka Eesti esimeses reklaamifirmas Option, mi-
da juhtis Talis Bachmann. Pärast ülikooli lõpeta-
mist püüdsime Tartus reklaami vallas midagi uud-
set arendada, nimelt tahtsime Kaubahalli baasil, 
mis oli uus ettevõte, sisse viia kliendikaardi süs-
teemi, mida Eestis veel kusagil polnud. Ent saime 
aru, et oleme valel ajal vales kohas – ükskõik, mis 
nurga alt me püüdsime, uudseid mõtteid ei juuru-
tatud, vaid kõik otsused tehti Tallinnas.

Siis kutsuti meid kahekesi Tallinna reklaami äri 
tegema, aga meile ei sobinud selle ettevõtte ärilis-
eetilised põhimõtted, nii et paari kuu pärast oli sel-
ge, et seal me töötada ei saa. Ja kuna kuhugi mujale 
meil minna polnud, otsustasime sõbranna ärgitu-
sel teha oma firma.  

Alustasime ettevõtte rajamist null krooniga, 
raha meil ei olnud ja ka haritlastest vanemad ei 
saanud toetada. Meie esimene kontor oli praegu-
ses sotsiaalministeeriumi majas ja kuna mul pol-
nud kusagil ööbida, siis pumpasin õhtul kummi-
madratsi täis ja hommikul lasin enne teiste tule-
mist taas tühjaks ning ööbisin esialgu kontoriruu-
mides, kuni paari kuu pärast leidsin üürikorteri. 

Kõik algas meie tuttavast kliendist, kelleks oli 

Keila Kaabel. Mul on siiamaani meeles, kuidas me 
esimest asja trükki andsime. 1990ndate alguses 
oligi põhiline tegevus see, et midagi kujundati 
ja siis anti trükki, mis oli alati väga kriitiline mo-
ment. Tänapäeval tundub see naeruväärne, aga siis 
juhtus sageli mingeid vigu, kas siis disaineritel või 
trükikojas, nii et oldi väga õnnelikud, kui trükis 
saadi kätte sellisena, et kõik oli korras.

2001. aastal läksid meie teed äripartneriga lah-
ku, sest ettevõttes hakkas tekkima kaks suunda: IT 
ja turundusreklaam ning tema tegi ettevõtte Ziil ja 
hakkas tegema IT-lahendusi, mina tegelesin edasi 
reklaamivaldkonnaga.

Kui lihtne oli algul kliente leida? See oli väga 
keeruline. Üks võimalus oli messide korraldami-
ne, mis tõi pideva sissetuleku. Koostöös Eesti Et-
tevõtlike Naiste Assotsiatsiooniga, mille liige olin 
ja olen, organiseerimise neli-viis aastat naisette-
võtlusmessi. Messi pindade müügiga tegelesime 
pool aastat ja see tõi uusi kliente. Ei mäleta, et olek-
sime tegelenud telefonimüügiga ja me ei pannud 
ka lehe reklaame. Kliente tõi suust suhu leviv rek-
laam, meie headust näitasid tehtud tööd. Ise pidi 
olema aktiivne ja minema uutele kohtumistele ja 
väljakutsetele ning silmad lahti hoidma, kes ja mil-
liseid töid võib vajada. 

Tol ajal oli suhtlemist palju rohkem. Kui täna 
võib teha kliendiga aastaid tööd ilma, et oleksid 
teda näinudki, siis algusajal viidi tihti pakkumine 
käsitsi ja arutati läbi. Palju aega kulus sellele, mille 
eest raha ei saanud. Aga kõik oli palju intiimsem ja 
klient odava hinna või muu asja peale sinu juurest 
ära ei läinud, sest omavahel oli tihe side. 

Me ei ole riigilt ühtegi toetust ega laenu saanud 
ja väga raske, peaaegu võimatu oli saada laenu ka 
pankadest. Olime mitu aastat ilma autota, kuni õn-
nestus välja kaubelda autoliising. Arvutid tulid ka 
ühekaupa, mitte ei saanud osta korraga kogu ar-

vutiparki. Need olid kõige raskemad momendid, 
täna on stardiabid ja muud võimalused, aga meil 
toimus tegutsemine talupojatarkuse järgi, niipal-
ju kui rahakotis oli, nii palju kulutasime. 

Kui palju kliendid lasid ennast turunduslikult 

suunata? Klienti algusaastatel sisu väga ei huvi-
tanud. Klient oli samamoodi vähe haritud nagu 
meiegi, ehkki meil oli teoreetilist turunduslik põ-
hi olemas. Aga kliendile seda nii müüa, nagu meid 
oli õpetatud ja mujal maailmas toimus, ei saanud. 
Pakkumised ja arved olid tihti üherealised, keda-
gi ei huvitanud, kes kirjutab teksti ja kes on projek-
tijuht, asjad pidi peitma ridade vahele.  

Siis tuli järgmine raske ajajärk, kus osa klien-
te soovis saada juba pakkumisi, mis vastaksid te-
gelikule elule, ehk kus oli kirjas projekti juhtimi-
ne, kujundus, trükk, teised aga ei tahtnud veel sel-
liseid pakkumisi. 

Selles osas on toimunud positiivne areng, et 
kõik on muutunud ratsionaalsemaks, pole enam 
logistikuid, sest transport on lahendatud kuller-
firmade abiga, pole ka infovahendajaid, vaid su-
heldakse otse inimesega, kes teab, mida tahetak-
se tellida. Ka interneti areng annab ajaliselt väga 
suure kokkuhoiu, mõnes mõttes saame teha palju 
loomingulisemat tööd, sest muud organisatoor-
sed asjad on meie eest ära korraldatud.

Kas põnevam tööle tulla on täna või siis kui alus-

tasite? Meie alal on alati põnev, sest ükski päev ei 
sarnane teisega. Siis oli ehk riski ja hirmu rohkem, 
täna ei luba kliendile rohkem, kui oleme sada prot-
senti kindlad, et suudame ära teha. Algul püüdsi-
me olla vastutulelikumad, tehes asju üle oma või-
mete, jätmata päeva ega tundigi riskifaktoriks. 

Kogemus võimaldab riske maksimaalselt maan-
dada ja püüda hoida kliendisuhet nii, et mõlemad 
pooled oleksid rahul. Algusaastatel tegime ehk ka 

1994

Lee Murrand: 
alustasime 
null krooniga. 
Kogemus 
maandab riske

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

REKLAAMIAGENTUURI Hunt juht 

Lee Murrand julgustab kõiki, 

kes on oma ettevõtte rajami-

sele mõelnud, see ka teoks 

tegema. FOTO: ANDRAS KRALLA
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 Kui sa oled 
loominguli-
ne, siis sa ei 
suuda agen-
tuuri juhtida. 
Ja kui sa oled 
väga ratsio-
naalne, siis 
jääb loomin-
gulisusest 
puudu. 

töid, millega me ise võib-olla nii rahul ei olnud, 
püüdsime täita kliendi soovi minemata vastuollu. 
Täna on meil julgus öelda, et me võime teha nii, na-
gu soovitakse, aga siis ei pruugi töö kliendile meel-
dida, ei saavutata oodatud tulemust või ei näe see 
nägus välja. Ja klient aktsepteerib seda. 

Täna tekitab närvipinget pigem see, et meili-
suhtluse ja kirjaoskamatus tõttu tekib väga palju 
mittemõistmisi. Kirjaoskus, mis varem oli, on ära 
kadunud ja paljud kirjad, mis meile tulevad, on lü-
hikesed katked asjadest, mida on kuskil räägitud. 
Seda täitma hakates tekib palju segadust ning hil-
jem võib klient öelda, et me ei saanud aru ja tahe-
ti hoopis midagi muud. Ollakse kannatamatud ja 
arvatakse, et peaksime lennult lausekatke järgi as-
ju tabama. Ei kulutata enam aega sellele, et mida-
gi korrektselt kirja panna ja vormistada, aga lõpp-
kokkuvõttes võib kuluda rohkem aega, et hiljem 
kõik korda teha. 

Paljuski tundus algul uskumatu ka see, kui-
das teha tööd siis, kui head ideed ei tule, kuidas 
sundida ennast õiges suunas mõtlema. See on 
treenitav ja pole võimalik, et ühtegi mõtet ei tu-
le. Ja see on suur muutus, mis on toimunud, sest 
sellised agentuurid, kes seda teha ei suuda, on 
ära kadunud. 

Agentuure, kes on 20 aastat turul olnud ja kellel 
on samad omanikud, on üldse väga vähe. Väga pal-
ju on toimunud omanikuvahetusi, ühinemisi, lah-
kuminemisi, müüke. Põhipõhjus on ilmselt selles, 
et kui sa oled loominguline, siis sa ei suuda agen-
tuuri juhtida. Ja kui sa oled väga ratsionaalne, siis 
jääb loomingulisusest puudu. Võib-olla on minus 
ühendatud ülim ratsionaalsus ja pere ja kooli poolt 
kaasa antud loomingulisus, sest ega siin masinli-

kult töötada ei suudaks. Olen tegelenud laulmise, 
maalimise ja  tekstide kirjutamisega, see on minu 
trumbiks. Käin aastas vähemalt korra ka seiklus-
matkadel. Alustasin aastal 2006. Kilimanjaro tipu 
vallutamisega ja sealt sai alguse hobi, mis aitab nii 
töös kui ka lõõgastuda. Olen välja andnud 8 suurt 
fotoalbumit, kus on sees nii tekstid kui ka pildid. 
Reisid on kohad, kus telefon ei tööta ja meil ei toi-
mi. Tööl hoiab värskena see, et ma teen midagi, mi-
da ei anna ära, vaid teen seda endale ja see ei ole 
rahas mõõdetav. Ma vajan seda, sest muidu upuk-
sin kirjadesse ja telefonikõnedesse. On komme ko-
he vastata ja asju kohe ajama hakata, aga kuna see 
töö on loominguline ja ka pingeline, mis kliendi-
suhteid puudutab, siis vahepeal peab tegema mi-
dagi sellist, mis aitaks kõik unustada.  

Meile on sattunud ka mõned kliendid, kes on 
olnud seotud sotsiaalsete teemadega. Oleme tei-
nud koostööd MTÜga Living for Tomorrow, kelle 
jaoks tegime seksuaalkasvatuse ja inimkauban-
dusega seotud brošüüre. Sel aastal tegime koos-
töös Eluliiniga prostitutsioonivastase kampaania 
“Naine ei ole kaup”. 

Tegime ka võrdse palga päeva kampaania “Tilli-
ga ja tillita”, millega eelmisel aastal toimunud Eu-
roopa liikmesriikide kohtumisel käisin Eestit esin-
damas kui üks kolmest kõige põnevamast selletee-
malisest kampaaniast Euroopas.  

Mida soovitate neile, kes kahtlevad, kas rajada 

oma ettevõte või mitte? Kel vähegi on ettevõtluse 
pisikut, siis soovitan kindlasti rajada, mida varem, 
seda parem, sest hiljem hakatakse juba liialt palju  
mõtlema ja see võib krampi kiskuda.  

See käib nii turunduse kui ka teiste valdkonda-

de kohta. Ka turunduses on teatud nišid, mis on 
vähem arenenud või tuleks täita. Kuna see on tä-
nu IT-lahendustele arenev valdkond ja ka IT vajab 
loomingulist poolt, on palju võimalusi, mida teha. 
Samas soovitan luua ettevõtteid ka muudes vald-
kondades, sest Eesti ei saa püsima jääda ainult mõ-
nekümne suurettevõtte peal, riigisiseselt oleks vaja 
riske maandada ja oleks hea, kui meil oleks toimi-
vaid pere- ja väikeettevõtteid, kes aitaks riigikassat 
täita. Võib-olla on riik teinud selles osas vea, et esile 
toonud suurlinna võlusid ja suunanud maakonda-
dest inimesi pealinna, aga samal ajal on võimalik 
ettevõtlust arendada ka teistes kohtades. 

On vaja ainult tahet ja valmis olla selleks, et 
mingil perioodil tuleb rohkem pingutada. Mina 
käisin viimati palgatööl, kui ma andsin keskkoo-
lis inglise keele tunde ülikooli ajal, see oli minu esi-
mene ja viimane töökoht. 

Kuidas 20 aasta pärast teie sektoris töö välja 

võib näha? Me ei kujuta seda üldse ette, sest me ei 
oska öelda, milline on maailma ja meie lapsed 20 
aasta pärast. Nemad on siis meie riigis juhtivaks 
jõuks. On raske ette aimata, aga usun, et elu on veel 
rohkem arvutikeskne, rohkem reklaami on läinud 
digimaailma, olgu see seotud arvutite, telefonide 
või televiisoritega. Kõik, mis on seotud tehnikaga, 
on reklaamivaldkonna tulevik, aga täpsemaid väl-
jundeid on raske ette aimata. Usun, et lähiaastatel 
teeb ka mobiil suure arengu ja võib arvata, et pal-
jud meie tööd on sellega seotud.

Ma ei oleks 20 aastat tagasi osanud aimata, mis 
on ja kuhu pannakse internetibänner. Samuti seda, 
et mingi asi on mobiilis ja on olemas mingid äpid. 
Seda polnud isegi fantaasiates mitte.

Tähista vääriliselt juubelit magusate meenetega!

www.magusaekspert.ee  i  www.facebook.com/magusaekspert  i  info@magusaekspert.ee  i  56577875

Nii nagu eelneval sajal aastal, on ka 

viimase 25 aasta jooksul toimunud 

majandustegevuse ümberkorral-

dusi vastavalt hetkeolukorra nõue-

tele ja vajadustele.

Flora eesmärk on tuua turule 

võimalikult mitmekülgsemalt ini-

mese tervist ja keskkonda sääst-

vaid tooteid. 

Selleks jälgitakse hoolikalt toode-

te koostises kasutatavate toorainete 

kvaliteeti, ohutust ja loodussõb-

ralikkust. Tähelepanu pööratakse 

naturaalse tooraine kasutamisele. 

Uued tooted ei sisalda fosfaate ega 

värv aineid. Kuna need ei sisalda 

allergeene, siis sobivad nad kasuta-

miseks ka allergikutele ja tundliku 

nahaga inimestele. Meie tooted on 

ümbritsevas keskkonnas täielikult 

bioloogiliselt lagunevad, ei ole kah-

julikud inimesele ega loodusele.

Viimase 20 aasta jooksul on 

Flora sisenenud enda jaoks uude 

valdkonda – kinnisvara alasesse te-

gevusse. 

ASi Flora maja Tallinnas pakub 

äriruumide üüriteenust rohkem 

kui 50 ettevõttele. Aastate jook-

sul oleme omandanud kogemu-

si, mis võimaldavad meil täna 

pakkuda üürnikele heal tasemel 

üüriteenust koos kliendisõbraliku 

ja paindliku teeninduse ja toitlus-

tusega (kohvik Floriin). Oma tege-

vuses lähtume alati eelkõige üür-

nike soovidest ja vajadustest ning 

teeme pidevalt investeeringuid 

üüripindade kvaliteedi paranda-

miseks.

Lähikonnas populaarseks saa-

nud Tulika 19 majas asuv kohvik 

Floriin pakub lisaks igapäevatoit-

lustamisele ka kontorilõunate tee-

nust ning  sünnipäevade ja mit-

mesuguste teiste pidulike ürituste 

korraldamist.

Flora töötab selleks, et FLORA 

kaubamärgiga traditsioonilised hea 

mainega kvaliteetsed tooted olek-

sid alati nõutud ja kättesaadavad 

kodumaisel turul.

Oleme jätkuvalt konkurentsivõi-

melised tänu oma soodsatele hin-

dadele ja kvaliteedi heale suhtele 

kõikidel tegevusaladel.

FLORA läbi 
       kolme sajandi
ASi Flora ajalugu ulatub ülemöödunud sajandi lõppu, kui
1889. aastal alustas tööd Flora esimene eelkäija – Mayeri Keemiavabrik. 
Tänavu, 5. juulil 2014. a saab Flora seega 125aastaseks.

Tuntud on Flora kaubamärgi all küünlad, seebid, 
pesupulbrid jt majapidamiseks vajalikud tooted.

Tervitame Flora 
juubeli aastal 
kõiki endiseid ja
praeguseid töötajaid
ja meie tooteid 
tarbivaid inimesi!

www.flora.ee
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KROONI vähemalt kaotas 1994. aastal riik iga päev alkohoolsete 

jookide pealt saamata jäänud käibe- ja aktsiisimaksu. FOTO: RAUL MEE

Kui 1993. aastal laekus iga päev 

alkoholi pealt pooleteise miljo-

ni krooni eest makse, siis 1994. 

aasta jooksul kaotas riik iga 

päev vähemalt miljon krooni 

alkohoolsete jookide pealt saa-

mata jäänud käibe- ja aktsiisi-

maksu tõttu. 

Riigi saamata jäänud maksed 
olid seotud Liviko toodangu tu-
ruosa vähenemisega salaviina 
arvel. Pärast alkoholi aktsiisi-
määra tõstmist veebruaris oleks 
toodangu läbimüük pidanud 
paari kuu jooksul stabiliseeru-
ma, kuid samale ajale sattunud 
suurte Rossia salaviina koguste 
paiskamine Eesti turule vähen-
das Liviko turuosa veelgi. 

Hollandi ja Belgia päritolu 
Rossia viin ei olnud algselt mõel-
dud Eesti turule, vaid hoopis 
transiitveosena Venemaale ve-
damiseks. Samal ajal aga tekki-
sid Eesti ja Venemaa vahel tol-
liprobleemid, viin jäi Eestis la-
dudesse seisma ning paisati hil-
jem siinsel turul müüki. Nii leiti 
salaviinakauplejate poolt enda-
le soodne turg, millelt ei kavat-
setudki lahkuda. 

Rivaaliks võltsviin. Riikliku 
toodangu rivaaliks oli ka Eestis 
toodetud võltsviin, mis oli tege-
likult mittekvaliteetsete piiritus-

jääkide ja vee segu. Salaviinavab-
rikuid avastati nii Ida-Virumaal, 
Valgas kui ka Viljandis. Seaduse 
järgi oli salaviina tootjatele mää-
rata karistuseks vaid rahatrahv 
ning see neid ei hirmutanud. 
Kui väikeseid salaviinatehaseid 
õnnestus sulgeda, siis Tallinnas, 
üpris Liviko tootmishoone lähe-
dal, tegutses suur salaviinavab-
rik, ent käis vaidlus, kas sellega 
peaks tegelema kriminaal-, ma-
jandus-, või kaitsepolitsei. 

Suurimad salaviinakogused, 
mis algasid kümnetest tuhan-
detest pudelitest ja lõppesid sa-
dade tuhandetega, avastati Tal-
linnas Paljassaarel, Koplis ja Pu-
nasel tänaval. Tallinnas avasta-
ti sadakond kauplust, kus riku-
ti alkoholi müügi eeskirju. Väl-
jaspool  Tallinna oli näiteks Ta-
pa koht, kus pikka aega ei olnud 
kaupluste üle mingit kontrolli 
ja kus kontrollreidil avastati al-
kohoolsete jookidega kauplemi-

Eesti uppus salaviina. 
Karistuseks vaid rahatrahv

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

se eeskirjade rikkumisi peaaegu 
igas kaupluses.  

Salaviina müümiseks leiti 
erinevaid teid. EMORi uuringud 
näitasid, et 46% alkoholitoode-
test osteti väikestest keldripoo-
didest, kus oli müügil üsna palju 
kahtlase päritoluga viina, teisel 
kohal oli 38,7 protsendiga suu-
red kauplused, järgnesid muud 
ostukanalid ja turg (2,9%). 

Võltsitud dokumendid. Kõige 
levinum moodus oli hulgimüüja 
poolt hangitud viinale ostja leid-
mine jaemüüjate kaudu. Selleks 
läksid käiku nii võltsitud tolli-
deklaratsioonid, saatedokumen-
did kui ka müügilitsentsid. Sage-
li seati hulgimüüjate poolt tin-
gimuseks, et näiteks kaks kasti 
kümnest ostetakse koos doku-
mentidega ja ülejäänud kahek-
sa ilma. 

Kuna kauplused ja restoranid 
olid politsei ootamatu külasta-
mise kartusel salaviina müümi-
seks suhteliselt riskantsed ko-
had, leiti hulganisti konspira-
tiivsemaid ja operatiivsemaid 
teid, et viinast lahti saada. Oda-
vat viina käidi pakkumas talu-
des, suurtes ettevõtetes ja firma-
des, kus kaubeldi avalikult viina-
ga kõigi töötajate ja juhtkonna 
teadmisel. Üha enam levis viina 
müümine ka ajalehe kaudu, kus 
võis leida viina müügikuulutusi. 

Kaheksast Tallinna kesklinna 

planeeritud suurprojektist oli 

käivitunud vaid mõned. 

1994. aastal nägi Tallinna 
kesklinn välja nagu hiirte näri-
tud juust, sest hiigelprojektid 
ja pilvelõhkujad, mis kõrgusid 
eskiisidel, olid tegelikkuses ai-
nult valuliselt krimpsu tõmbu-
nud ehitusaugud, mis ootasid 
pikisilmi välismaise finantsee-
rija abistavat rahasüsti. 

1989. aastal Amerest Hotel-
si 900 miljoni krooni suurusest 
hotelliprojektist alguse saanud 
maania rajada Tallinnasse Man-
hattani stiilis superehitisi, oli ta-
kerdunud investeerijate puudu-
sesse. Kohalikel investeerijatel, 
kes oleksid projektidest olnud 
huvitatud, puudus vajalik raha 
ja välisinvesteerijad, kes olid põ-
himõtteliselt samuti huvitatud, 
ei riskinud oma raha Eestisse 
paigutada. 

Ligi kümnest Tallinna kesk-
linna planeeritud suuremast 
projektist oli edukalt käivitunud 
vaid Hansapanga uue panga- ja 
büroohoone ehitus panga pea-
kontori kõrval Liivalaia tänaval 
ning Stockmanni kvartali välja-
ehitamine endise Tallinna pa-
berivabriku territooriumil Tar-
tu maanteel. 

Juba pikemat aega käisid 
lammutustööd endise elekt-
roonikatehase RET territooriu-

mil, kuhu aktsiaselts RETi Aren-
gugrupp kavatses rajada üle mil-
jardi krooni suuruse kogumak-
sumusega Tallinna maailma-
kaubanduse keskust. Viie aasta 
jooksul pidi kerkima kaks bü-
roo- ja kaks pangahoonet. Lisaks 
nägi projekt ette 160–180kohali-
se hotelli, 30korruselise ärikes-
kuse ja 470kohalise autoparkla 
ehitamist. 

Kõige suuremat peavalu val-
mistas Tallinna linnavalitsuse-
le juba viis aastat seisnud Shera-
toni hotelli projekt. 1989. aastal 
tollase linnapea Hardo Aasmäe 
poolt alla kirjutatud lepingu-
ga oli linnavalitsus hotellipro-
jektis osanik, muutunud seisu-
kohtade järgi ei tohtinud linna-
valitsus aga kasutoovas ettevõt-
tes osaleda.

Sheratoni projekti Austria 
osanikel, ehitusfirmal Negrelli, 
polnud Tallinna linnavalitsuse 
loobumise vastu midagi, kuid 
nad nõudsid selle eest kompen-
satsiooni ligi 10 miljonit kroo-
ni. Sheratoni luksushotelli pro-
jekt oli küll viis aastat riiulil tol-
mu kogunud, aga Tallinna linna-
valitsus oli võimetu seda peata-
ma, sest endiselt oli jõus krundi-
le linna poolt antud ehitusluba. 

Peaaegu sama kaua oli õhus 
rippunud Rävala puiesteel Tal-
linna kaubamaja taga Astlanda 
ärikeskuse ehitus.   

Õhulossid ootasid 
investeerijaid
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 See oli 
meie tükk 
tahvlist, 
kuhu kirju-
tada. Osale-
sime seadus-
loomes ja oli 
huvitav, sest 
saime ise mi-
dagi ära teha.
AAA Patendibüroo juhataja ja 

omanik Urmas Kernu

20 aastat tagasi tegevust alustanud AAA Paten-

dibüroo juht ja omanik Urmas Kernu meenutab, 

et algus oli raske, sest polnud inimesi ega tead-

misi, kuidas asju teha. Ka asjaajamine oli aegla-
ne ning keeruline. 

Küsimustele vastab Urmas Kernu.

Kuidas jõudsite oma äri rajamiseni? See oli mõ-
nes mõttes sundotsus. Olen elektriinsener. Lõpe-
tasin TIPi 1980ndal ja oli kaks valikut, kas min-
na Olümpia hotelli hooldusinseneriks või tolla-
sesse Punase Reti  KBsse, kus tehti voltmeetreid ja 
muud sellist. Valisin viimase. Seal saadeti mind 
ja teised noored  leiutusalastele kursustele. Edasi 
töötasin Küberneetikainstituudis, kus olin konst-
ruktor. Leidsin, et nullide ja ühtedega tegelemine 
mind eriti ei huvita ja läksin  informatsioonivald-
konda, ehk mind kutsuti info- ja patendiosakon-
da. Seal võtsin üle lahkuva juhataja koha, aga ajad 
läksid akadeemilises sfääris keeruliseks ja mulle 
anti teada, et teatud aja pärast pole minu teenu-
seid enam vaja, aga kui mul oleks oma firma, telli-
taks mult teenuseid vastavalt tekkivale vajadusele. 

Õnneks oli minu Tartu kolleeg saanud paten-
divolinikuks esimese lainega 1992. aastal, kui pa-
tendiamet loodi. Patendivolinik on seaduse järgi 
kohustuslik vahelüli välismaiste taotlejate ja pa-
tendiameti vahel. Mina esimeses patendivolinike 
laines ei olnud, aga Tartu kolleeg pakkus välja, et 
võiks teha Tallinnasse filiaali lisaks olemasolevale 
Tartu omale ja nii ma sattusingi sellesse valdkonda. 

Algus oli raske, sest kui sa oled olnud eelarveli-
ses asutuses, kus palk jookseb ja on võimalik aren-
dada oma asja, siis nüüd tuli teha tööd selleks, et 
oleks palka maksta. Kui tööd ei olnud, siis polnud 
ka palka. Kuna olime Tartu filiaal, käis raamatu-
pidamine ja muu asjaajamine Tartu kaudu ja elu 
oli algul veidi kergem, aga asi läks keeruliseks siis, 
kui üks koostööpartner Leedust tahtis, et tal oleks 
Eestis oma esindaja. Kuna ta ei leidnud tükk aega 
kedagi, tegi ta mulle ettepaneku. Noor, rumal ja 
ambitsioonikas, nagu ma olin, mõtlesin, et teeks 
ka oma firma, riskid tundusid madalad, sest luba-
ti osaliselt algkapitali ja ka tööd. Nii et alguse ras-
kus seisnes peamiselt selles, kust leida inimesi, bü-
roopinda ja seadmeid .  

Algul oli ju nii, et kaubamärgi värviline logo, 
mis oli taotlusel ja tuli esitada patendiametile, tuli 
trükkida käsitsi. Mustmäelt tuli tulla Kaubamajja, 
kus oli ülakorrusel värvikoopiamasin, seal sai oo-
tetööna teha värvilisi koopiaid. Siis oli vaja maks-
ta riigilõiv, milleks tuli käia pangakontoris ja seis-
ta järjekorras, kohapeal tuli täita maksekorraldus 
ning siis minna patendiametisse, kus omakorda 
tuli järjekorras seista, et taotlus ära anda. Kui siis 
läksin Mustamäele tagasi, oli päev läbi ja ainult üks 
taotlusi ära tehtud. 

Ei olnud ka inimesi ega teadmisi, kuidas asju te-
ha. See oli huvitav aeg.

Paljud kliendid ju ei teadnudki, mis on patent ja 

kaubamärk? Just, ega paljud ei tea veel tänapäeval-
gi. Ja ega ei teadnud taotlejad tol ajal ega ei tea veel 
siiamaani paljud, et kaubamärk peab olema eris-
tusvõimeline ega tohi olla kirjeldav. 

Kuidas kliendid teid algul leidsid? Meie klienti-
dest 90% olid ja on väliskliendid. Kohalikke firma-
sid, kellel on palju kaubamärke, on vähe. Paljudel 
Eesti firmadel on ainult üks-kaks kaubamärki. Ja 
Eestis olevad isikud võivad suhelda patendiame-
tiga otse, patendivolinik ei ole neile kohustusli-
kuks lüliks. Aga see on nagu auto või teleri paran-
damisega, võid seda ise teha, aga võid ka spetsia-
listi eelistada. 

Algul oli kõige suurem osa väliskliente Nõu-
kogude Liidust, toimus kaubamärkide ümberre-
gistreerimine – selleks, et õigused kehtiksid ka 
Eesti territooriumil, tuli kaubamärk ümber re-
gistreerida. 

Rahvusvahelised märgid olid algul prantsuse 
keeles, aga mina olen õppinud saksa keelt, töökee-
leks oli inglise keel. Nii et algul oli töös kolme etap-
pi: kui sain kliendilt kirja, siis esimeseks asjaks oli 
aru saada, mida tahetakse, teiseks otsida lahendus 
ja kolmandaks vormistada see nii ära, et teine pool 
ka aru saaks. See oli väsitav.

Kas vahel tekkis ka mõte, et milleks, võiks mida-

gi muud teha? Aga mida? Mul ei ole ärisoont, nii 
et ei olnud eriti valikut. See oli meie tükk tahvlist, 
kuhu kirjutada. Osalesime seadusloomes ja oli hu-
vitav, sest saime ise midagi ära teha. Ma ei ole äri-
mees, aga ei ole ka teadlane, olen seal vahepeal. 

Algul oli ka see raske, et riigilõiv tuli kohe ära 
maksta. Kui oli kümme taotlust, tuli kohe 22 000 
krooni välja panna, sest muidu oleks võinud klient 
minna konkurendi juurde. Taotluse esitamise pu-
hul kehtib reegel, kes ees, see mees. Taotluse esita-
mise kuupäev on prioriteedi kuupäev. Seega oli va-
ja taotlus kiiresti esitada, siis tegime kliendile al-
les arve. Aga Portugali patendibüroos, kes tegi ar-
ve oma kliendile, võis võtta arvete tasumine neli-
viis kuud aega ja vahel juhtus, et klient ei maksnud 
üldse ja siis ei makstud ka meile. Ega me siis ei läi-
nud Portugali kahe tuhande krooni pärast koh-
tusse. Nii et tihti oli nii, et arvete järgi oleks pida-
nud raha saama, aga kontol raha polnud, nii et va-
hel oli küll kurb, teoreetiliselt oleks pidanud raha 
kogunema, aga praktiliselt seda polnud.

Täna on keskkond stabiilsem? Areng on olnud 
kiire, oleme panustanud palju inimestesse, meil 
on noored, kel on juriidiline haridus ja ma ise tege-
len juba rohkem administratiivse poole ja rutiinse-
te asjadega. Meil pole näiteks personalijuhti ja ise-

PATENT

Urmas Kernu: 
algus oli 
keeruline, aga 
huvitav. Ei teatud, 
mis on kaubamärk

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

gi raamatupidajat pole täiskohaga, sest me ei leia 
vastavat inimest. Ka insenere on vähe, aga meil on 
vaja patendivolinikke, kes oleks insenerihariduse 
ja lisaks juriidilise haridusega. Me oleme ka väga 
tundlikud, kui me peaks midagi kihva keerama, 
siis renomeed taastada on väga raske. Meie alal ei 
tohi ka reklaami teha, nii et ainus reklaam on kor-
ralik, hea ja õigeaegne töö.

Mida soovitate oma kogemuse põhjal alustava-

tele ettevõtetele? Kannatlikkust ja ei tasu loota 
kiiret rikastumist, vaid panustada rohkem pika-
ajalistele suhetele. Äri peab olema vastastikku ka-
sulik. Peab olema täpne ja tuleb leida oma nišš. 
Noortel soovitan õppida inseneriteadust, mitte 
ärijuhiks või juristiks, sest inseneride järele on va-
jadus väga suur. Ja mitte oodata kohe suurt palka 
ja suurt tulemit, tuleviku äri liigub selles suunas, 
et kiiret kasumit ei tule. 

Kas kergem oli alustada 20 aastat tagasi või tä-

na? Selle koha pealt oli kindlasti raskem, et väga 
raske oli pindu leida. Kui otsisime näiteks äriruu-
me, siis saime väikse hotellitoa Pirital, kus pidime 
ise remonti tegema. Hiljem suuremaks kasvades 
saime ruumid Rävala puiesteel.  Alles 2002. aastal 
oli meil piisavalt raha, et teha sissemakse ja saime 
oma kontoripinna. Ka seadmete ja igas mõõdus 
koopiamasinate hankimine võttis aega. Nii et ma 
ütleks, et meie ajal oli raskem.

Millised võivad olla järgmise 20 aasta arengud 

teie sektoris? Digitaalsus keerab meie tegevuse 
pea peale. Arvutiprogrammide kaitse oli autori-
õiguse jaoks algul väga uus asi. Vanasti olid kuns-
titööd, helilooming ja raamatud, aga kui tekkis 
uus objekt – arvutiprogrammid –, siis arutati tükk 
aega, kuidas neid kaitsta. Nüüd on digitaalne osa 
kasvanud tohutult – internet, veebilehed, kolme-
dimensioonilised väljaprintimised ja biotehno-
loogia. Tekib küsimus, kas ja kuidas seda kõike 
kaitsma peaks. 

Paljud arendavad tarkvara vabavarana, mõt-
levad programmi välja ja tahavad, et seda aren-
dataks edasi, aga mingi mehhanism peab olema, 
et uusi asju kaitsta, et ka tulevikus oleksid inime-
sed huvitatud uute asjade välja mõtlemisest ja 
sellesse aega panustama. Mingi hüvitamise süs-
teem peab olema, aga ei tea, kuidas see peaks täp-
selt toimuma. 



 1994 23toimetaja Urve Vilk, tel 667 0340, e-post urve.vilk@aripaev.ee

JUUBEL 31. jaanuar 2014

AAA Patendibüroo juht ja 

omanik Urmas Kernu soovitab 

noortel õppida inseneriks, sest 

nende järele on terav puudus.  

FOTO: VEIKO TÕKMAN

www.personalipunkt.ee

Soome juhtiva personalirendifi rma 
Staff point OY Eesti tütarfi rma saab 
tänavu 10aastaseks. Mullu Per-
sonalipunkti nime Staff point OÜ 

vastu vahetanud ettevõtte tugevusteks 
konkurentide ees on töötajate põhjalik 
eelkoolitus vastavalt kliendi vajadustele 
ning uus tarkvara, mis kiirendab ja liht-
sustab fi rmade jaoks rendipersonali leid-
mist.

“Renditöötajate kasutamisel on palju eeliseid 
– eelkõige rahalised ning ajalised, näiteks 
rendipersonali kulud on muutuv-, mitte pü-
sivkulud. Samuti ei pea ettevõte tegelema 
töötajate otsingu, personalitöö ja palgaarves-
tusega ning teenus on kiire ja paindlik. Iga 
haigestunud töötaja asemele leitakse uus 
renditöötaja ning jäävad rendiettevõtte kan-
da ka töösuhtest tulenevad riskid,” loetleb 
Staff point OÜ piirkonnajuht Triin Rang. 

Ja kui ettevõttel ja renditöötajal tekib hea 
klapp, saab fi rma töötaja endale n-ö päriseks 
palgata – selline punkt on sees ka lepingus 
ning Staff point ei takista kellelgi kuhugi min-
na, olles delikaatne ja sõbralik vahelüli kahe 
osapoole vahel.

Staff point OÜ kontoris töötab täna neli ini-
mest, kes tegelevad ettevõtete personalivaja-
duste selgitamise, uute töötajate koolitamise 
ning poolte kokkuviimisega. Triin Rangi sõnul 
on nende umbes 200 renditöötajat ettevõtte 
visiitkaart, mis garanteerib ettevõtjale hea 

töötaja ning töötajale omakorda lubatud 
tingimuste täitmise.

Staff pointi teenus erineb konkurentide 
omast esmalt seetõttu, et ettevõte koolitab 
renditavad töötajad välja vastavalt kliendi 
nõudmistele. Koostöös kliendiga valmivad 
manuaalid tööst ja tehakse videopildistusi, 
tänu millele saab klient saab enda käsutusse 
eelkoolitatud inimesed, kes teavad tema 
ettevõttest juba ette tööleasumist palju ning 
teavad üldjoontes ette, mida nende tööpäev 
kaasa toob. Lisaks korraldab Staff point ka 
tööohutusalast juhendamist.

Triin Rang nendib, et väga paljud tööotsi-
jad leiavad Staff pointi ukse üles tänu oma 
sõpradele-tuttavatele, aga sageli viiakse ka 
läbi avalikke konkursse. “Ettevõtetest on meie 
klientideks väga suur hulk logistikaettevõt-
teid, mis annab meile väga hea ettekujutuse 
valdkonnast, milliseid töötajaid sinna sekto-
risse otsitakse ja milline on palgatase. Muudes 
valdkondades soovitakse meie kaudu sageli 
leida ka näiteks sekretäre-raamatupidajaid, 
müügisekretäre ja assistente.”

Uus lahendus: veebi- ja 
nutitelefonipõhine tööjõurent 

Lähiajal võtab Staff point OÜ kasutusele 
emaettevõtte tarkvaraprogrammi, mis teeb 
renditöö tellimise senisest lihtsamaks – per-
sonalifi rma koostööpartner saab kasutajatun-
nused ning sisestab otse süsteemis olevasse 

kalendrisse, mis päevadel, kui kauaks, mil-
lisele tööle ning kui palju töötajaid ta vajab. 
Samamoodi on paroolid programmi pääsemi-
seks ka renditöötajatel, kes saavad ise otsus-
tada, kas ja millisele tööle end broneerivad. 
Sama süsteemi põhiselt hakkab toimuma ka 
arveldus.

“Uute renditöötajate puhul jääb loomulikult 
meie kanda ka edaspidi koolituste läbivii-
mine, kuid meie tublid, pikemaajalised rendi-
töötajad saavad end hakata innovaatiliselt 
lühisõnumiga saadetud töökutse peale otse 
nutitelefonis tööle registreerima. Nii tekib 
neile rohkem võimalusi, kui praegu helista-
des jõuame neile esitada,” selgitab Triin Rang. 
“Eriti peaks selline süsteem sobima üliõpilas-
tele, kes saavad end kasvõi loengu ajal õhtuks 
laotööle appi registreerida.”

Ta lisab, et Staff point ootab väga heal meelel 
renditöötajate hulka tudengeid, kes on seni 
end näidanud väga heast küljest. Motivat-
siooni neil jagub: esiteks kulub õpingute kõr-
valt alati ära väike lisateenistus ning teiseks 
on üliõpilastel pärast kooli lõpetamist väga 
raske leida püsivat erialast tööd, kui neil pole 
ette näidata töökogemust.

Soome suurima tööjõurendi Staff point kont-
serni kuuluvad lisaks koolitusettevõte Spring 
House ning personali- ja tööjõuressursihal-
duse valmislahendusi pakkuv IT-fi rma Saima 
Soft. Üle 30 aasta tegutsenud Staff point OY-l 
on Soomes 20 kontorit ja üle 17 000 töötaja.

PERSONALIRENDIFIRMA STAFFPOINT: 
IGA RENDITÖÖTAJA ON MEIE VISIITKAARDIKS
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Tavaliselt kadusid 
väiksemad kaubad.

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

1999. aasta aprillis Riias toi-

munud autonäitus lõppes eks-

positsioonis olnud auto äran-

damisega.

Tegemist oli Alfa Romeot, 
Fiatti ja Lanciat Lätisse toova To-
rino Auto ekspositsioonis olnud 
Alfa Romeo 145ga. Auto äranda-
ti, kui see oli juba näitusesaalist 
õue toodud.

Kuigi näitusehalli ees toimu-
nud ärandamist märgati kohe, 
lasti autol siiski ära sõita. Vasta-
sel korral oleks võinud ärandaja 
väita, et tahtis näituseautot liht-
salt proovida.

Ärandaja, kelleks osutus va-
rem kaks korda karistatud ka-
hekümnendates aastates noor-
mees, tabati nii, et ta autole viga 
teha ei jõudnud.

Nii drastilisi näiteid tuli et-
te siiski harva. Tavaliselt kadu-
sid väiksemad kaubad. Nii võeti 
Bologna lastekirjanduse messil 
osalenud kirjastuse Avita sten-
dist poolteist reisikohvritäit raa-
matuid. Üllatav oli vahejuhtum 
seetõttu, et tegemist oli eesti-
keelsete raamatutega, tundma-
tute saagiks läks ka eestikeelseid 
aabitsaid. Arvestades vaid raa-
matute võimalikku müügihinda 
Eestis oli kahju ca 3000 krooni.

Liigne külastajate susaldus 

Messikülastaja lahkus 
eksponaadiga. Pikanäpumehed

Virtuaaläris vähe raha

Hulgimüüjate arv 
vähenes
Ligi tuhandest toidukaupu im-

portinud firmast sai 1999. aas-

tal vajalikuks muutunud im-

pordilitsentsi vaid umbes 400 

ettevõtet. Impordilitsentsi ei 
taotlenud firmad, mis olid loo-
dud ühe partii toidukaupade 
sisseveoks. 

1. märtsist 1999 võisid toidu-
kaupu Eestisse sisse tuua vaid 
impordilitsentsi omavad firmad. 
Seaduse kehtimise ajaks oli põl-
lumajandusministeerium väl-
jastanud 360 impordilitsent-
si ja arutluses oli ministeeriu-

mis veel 30 ettevõttele sisseveo-
litsentsi andmine. Kõik litsent-
si taotlenud firmad olid selle ka 
kätte saanud. Kontrolliti litsentsi 
taotleva firma hoiustamistingi-
musi, kuid euroladude olemas-
olu ministeerium ei nõudnud. 
Litsentsi mittetaotlenud firma-
de seas oli enamik alla 100 000 
krooni suuruse aastakäibega. 
Firmadel, mille aastakäive oli al-
la 100 000 krooni ja samas mak-
sis litsents 25 000 krooni, pol-
nud mõtet seda taotleda ja pal-
jud ettevõtted kadusid.

1999. aastal tegutses Eestis 

üle 40 internetis kaupleva 

poe, kuid internetikaubandu-

se maht jäi alla poole miljoni 

krooni kuus.

Eri andmeil oli Eestis 100 000–
180 000 interneti kasutajat, sisse-
ostude tegemisel kasutasid arvu-
tiühendust neist vähesed. Balti 
riikide suurima virtuaalse kau-
bamaja Index 100 külastajate arv 
oli kuni 500 päevas, kuid ostjaid 
oli oluliselt vähem, ja oli päevi, 
kui ei ostetud midagi. 

Paremad müügiartiklid olid 
fotoaparaadid, pleierid, samuti 
arvutid ja televiisorid. Poole aas-
taga oli müüdud umbes 300 000 

krooni eest. Internetikaupme-
hed lootsid ostjaskonna suure-
nemist pärast kaardimaksete 
võimaluse laiendamist. 

Esialgu sai krediitkaardiga 
tasuda vaid Index 100s. Erine-
valt teistest virtuaalpoodidest 
oli neil oma tehnoloogia ning 
oma oskusteavet hakati ka teis-
tele müüma. 

Index 100 eeskujul kavatse-
vad teisedki virtuaalpoed soe-
tada endale kaardimaksesüs-
teemi, lootes meelitada rohkem 
kliente. Virtuaalpoed aktseptee-
risid tasumisviisidena pangaüle-
kannet, tagatisraha postkontoris 
ning tšekke. 

maksab kätte. Paraku said kir-
jastuse töötajaid süüdistada vaid 
iseend, sest harjununa messidel 
üldiselt valitseva turvalise õhk-
konnaga ei jätnud nad oma bok-
si valvet. Nii tuli kaks messipäeva 
läbi ajada hotellis olnud nn taga-
vararaamatutega.

Oma osa oli ka politseikoo-
li kadettidel, kes tihti näitusele 
korra hoidmiseks appi saadeti. 
Turvalisuse huvides kasutati ka 
varianti, et keegi ööbis boksis, pi-
gem aga oli suund sinnapoole, et 
üha vähem näidati reaalset kau-
pa – palju informatsiooni sai an-
da videotehnika, reklaammater-
jalide, almanahhidega. Ka muu-
tusid näituseboksid üha kinni-
semateks. 

Probleemne oli ka rahvako-
gunemiste alaline valupunkt – 
autovargused ja vargused au-
todest. 

1997. aastal Brnos toimunud 
tarbekaupade müügimessil oli 
varastatud osa Eesti eksposit-
sioonist aga koguni öösel.

Probleeme oli ka Eestis. Piri-
tal toimunud ehitusmessi lõppe-
mise järel jäi kadunuks ühe eks-
ponendi televiisor ja videoapara-
tuur. Politsei sõnul olid problee-
mid vargustega Pirital toimuva-
tel messidel siiski tunduvalt vä-
henenud. Asi oli seotud turva-
alase töö tõhustamisega. Prob-
leemide ärahoidmiseks kasuta-
sid näituste organiseerijad nii 
oma töötajaid kui ka turvamehi.

MESSIDEL näpati isegi võõrkeelseid raamatuid. FOTO: ERIK PROZES
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Eesti taotles 1999. aastal Hii-

nast Euroopasse veetavate 

transiitkaupade töötlemiskes-

kuse staatust.

Tollane peaminister Mart Sii-
mann kutsus 1999. aastal aset 
leidnud Hiina asepeaminist-
ri Wu Yi Tallinna visiidi esime-
sel päeva Hiina ettevõtteid Ees-
tisse investeerima. Samas lubas 
Siimann soodustada Hiina too-
dete pääsu Eesti kaudu Euroopa 
Liidu turgudele.

Eesti Euroopa Liidu läbirääki-
miste vastu huvi tundnud Wu Yi 
ütles, et majandussuhete arenda-
miseks tuleks mõlemat riiki vas-
tastikku senisest rohkem tutvus-
tada. “Hiina turg on Eesti kaupa-
dele avatud, kuid seal valitseb ti-
he konkurents, milles hakkama 
saamiseks on vaja üsna põhjalik-
ke teadmisi,” lausus Wu Yi.

Peaministri majandusnõu-
nik Heido Vitsur ütles 1999. aas-
tal, et Eesti vastab tänu oma asu-
kohale ja majanduspoliitiliste-
le tingimustele naaberriikidest 
enam Hiina kaupade töötlemis-
keskuse nõuetele. Tema sõnul oli 
Vene maa Peterburi regiooniga 
võrreldes Eestil stabiilse majan-
duskeskkonna ja kindla töökul-
tuuriga riigi maine. Kulutused 
tööjõule jäid siin aga Soomele li-
gi viis korda alla.

Eesti püris Hiina väravaks 
Euroopasse

KETLIN RAUK
kaasautor

15 aastat tagasi asutatud Al-

dermani Metall OÜ juhataja ja 

omaniku Toomas Silla sõnul 

tõi suurima tegutsemisajal toi-

munud õppetunni masu – valu-

sad otsused tulnuks teha kii-

resti ja kõhklemata.

Toomas Silla räägib, et Alder-
mani eelkäija AS Numas alustas 
garaažiuste ja väravaautomaa-
tika müügiga ühena esimestest 
Eestis juba 1994. aastal. Algus 
oli raske ja nõudis tõsist pingu-
tust, kuid konkurents polnud 
eriti tihe ja viie aastaga sai äri 
hoo sisse. Käive kasvas kiiresti. 
“Suurim õnnestumine oli tööta-
va meeskonna kokku panemine 
ja rendipindadelt välja kolimi-
ne: 2000. aastal ostsin laenuga 
Nõmmel Kadaka tee ääres endi-
se ETK Autobaasi territooriumil 
metallitsehhi koos kinnistu-
ga ning ehitasin sinna ka kon-
tori,” räägib ta. Kõik vabad va-
hendid kulusid kaks aastat jär-
jest ehitamisele ja sisustamisele 
ning ka järgmised aastad nõud-
sid tõsist pingutust, et järsu lae-
numaksete graafikuga sammu 
pidada. “Õnneks oli ehitussek-
tor kasvulainel ning 2004. aas-
tal sai tehtud kinnistu ostu vii-
mane laenumakse.”

Oma tootmispinna ja kon-

tas ka Kasahstan ühisettevõtete 
asutamist Eesti firmadega ja oli 
valmis tegema neile soodustu-
si. Kasahstani peaminister Nur-
lan Balgimbajev ütles kohtumi-
sel Eesti välisminister Raul Mäl-
guga, et Kasahstan toetab kõigi-
ti ühisettevõtete asutamist Ees-
ti firmadega ning on valmis või-
maldama neile soodustariife ja 
muid soodustingimusi.

Balgimbajev märkis, et Ees-
ti põllumajanduse areng on ol-
nud muljetavaldav ning Kasahs-
tani oodatakse Eestist investee-
ringuid eelkõige põllumajan-
dustoodangu töötlemise ja ka-
landuse valdkonnas. 

Peaminister Balgimbajev 
mainis ka, et Eesti mööblitoot-
jad võiksid Kasahstanis avada 
oma tehase, sest Eesti selleala-
sest kogemusest oleks seal pal-
ju õppida. 

Samuti rõhutas asepeaminis-
ter, et Kasahstanile tundub pers-
pektiivsena Eesti naftaterminali-
de kasutamine. Konkreetsetest 
majandusvaldkondadest mainis 
Karibanov Kasahstani suurt hu-
vi koostöö vastu Eesti sadamate-
ga, mille puhul suurimaks prob-
leemiks on kõrged tariifid Vene-
maa raudteedel.

Samuti oli Kasahstan valmis 
pakkuma Eestile soodustarii-
fe kaubavedude korraldamisel 
Hiinast.

Toomas Silla: suurima 
õppetunni tõi masu

tori olemasolu õigustas Silla sõ-
nul end eriti masuaastatel, kui-
gi ühte sidusettevõtet saneerimi-
sest ja hilisemast pankrotist see 
siiski ei päästnud. Rendipinda-
de kasutamisel kujunenuks aga 
majanduslikult raske aja üleela-
mine palju keerukamaks. “Suu-

Hiina oli suuruselt kaheküm-
ne kuues Eesti väliskaubandus-
partner. Eesti kaubandusbilanss 
Hiinaga oli üle poole miljardi 
kroonise käibe juures ligi 475 
miljoni krooniga miinuses. Vit-
sur lisas, et enamik maailma rii-
ke ei suuda tormiliselt areneva 
Hiina ekspordiga võistelda.

Eesti kirjutas Hiinaga alla ka 
riikidevahelisele tsiviillennun-
duse lepingule, mis pani aluse 
riikidevahelisele kauba- ja reisi-
jateveo arengule.

Läänemere-äärsed riigid 
võistlesid ägedalt Hiina transii-
divoogude eest. Ka Peterburi kü-
lastas Hiina riiginõukogu esi-
mees, kes arutas peale riikide-
vaheliste tuumaprojektide rea-
liseerimise ka transiidi küsimu-
si Peterburi juhtkonnaga.

Kasahstan pakkus soodustusi 

ühisettevõtetele. Samal ajal toe-

Hiina turg on Eesti 
kaupadele avatud, 
kuid seal valitseb tihe 
konkurents, milles 
hakkama saamiseks 
on vaja üsna põhjalik-
ke teadmisi.
Hiina asepeaminister Wu Yi

rima õppetunni tõi masu: valu-
sad otsused tulnuks teha kiiresti 
ja kõhklemata. Samas oli aga õi-
ge viia jätkuvalt kahjumiga töö-
tava ettevõtte pankrotiavaldus 
ise sisse ning otsusega mitte ve-
nitada, sest see lubas sirge selja-
ga teiste ettevõtete tööd jätkata.” 

  Pane tähele
Eduka äri kolm alustala 

1. KIRG OMA TÖÖ VASTU. 
Tehke seda, mida ta-
hate südamest teha ja 

ärge jälgige liiga pingsalt kon-
tole laekuvat rahanumbrit. Ai-
nult raha omamine ei tee õn-
nelikuks, aga oma töös õnne-
tunnet kogev inimene on ta-
valisest Harju keskmisest pal-
ju loovam ning produktiivsem. 
Oma tööd armastavad inime-
sed tõmbavad ka teisi omasu-
guseid ning see loob ettevõt-
tesse väga mõnusa, loomingu-
lise ja vaba õhkkonna, mida ta-
juvad ka kliendid. 

2. ERISTUGE, LOOGE 

OMA KVALITEETNE 

BRÄND. Näiteks meil 
on oma tiib- ja liugväravaauto-
maatika, samuti väravad, mil-
lele anname Eestis ainulaadse 
kümneaastase garantii. Ükski 
teine ettevõte, isegi mitte tun-

tud saksa tootjad, ei julge oma 
vära vaautomaatikale anda 
enam kui 5aastast garantiid. 
Seega oleme oma turuseg-
mendis täiesti ainulaadne ja 
parima hinna ning väärtuse 
suhet pakkuv tootja.

3. EDU SAABUDES 

EI TASU NINA PÜSTI 

AJADA EGA IGA HIN-

NA EEST LAIENEDA. Öeldak-
se, et profiks saamine eeldab 
vähe malt seitsmeaastast töö-
kogemust ja vähemalt 7000 
töötundi pühendumust. Püsi-
va edu alus on töö, jätkuv kirg 
selle vastu, uudishimu ja soov 
õppi da ning järjepidevalt are-
neda. Areng ei tähenda ala-
ti ettevõtte laiendamist – väik-
ses firmas on töötajatel tih-
ti palju lahedam ja mõnusam 
oma tööd nautida ja väljakut-
seid võtta.

Ühe mehe suurest kirest ja armastusest sündinud ettevõte 
tähistab sel aastal oma 50. juubeliaastat 36 riigis üle maailma.

Šveitslasest loodusravi alusepanija Alfred Vogel (1902–1996) oli kogu 
oma eluajal tuline fütoteraapia eestvõitleja. Alfred Vogel – loodusravi teerajaja

Alfred Vogel oli väsimatu uu-
rija, toitumisnõustaja, ande-
kas lektor ja kirglik rändaja. 

Ta teadis, kuidas kasutada looduse 
jõudusid inimeste ravimisel. Alfred 
Vogel kasvas üles Aeschis Baselis 
ja juba varases lapsepõlves õppis 
ta oma isa ja vanavanemate abi-
ga tundma ravimtaimi ning nende 
toimeid. 

Fütoteraapiast sai tema elutöö. 
Alfred Vogel reisis kõikidel konti-
nentidel põlisrahvaste juurde ja 
omandas hulga teadmisi selle koh-
ta, mil viisil loodus toimib ja ravib. 
Tema elukeskmes oli tema loodus-
ravikliinik Šveitsis, kus tema taime-
ravimeetodid hõlmasid ka patsien-
tidele õige toitumise ja eluviisi õpe-
tamist. Lisaks valmistas ta kõik loo-
dusravimid ise oma kliinikus. Kuigi 

Alfred Vogel alustas naturopaadina 
oma tegevust juba aastal 1923, asu-
tas ta veel Pensoni eel 1963. aastal  
Šveitsis Roggwillis firma Bioforce 
AG, et rahuldada üha kasvava arvu 
patsientide nõudlust loodusravi-
mite ja tervisetoodete järele, mis 
pidid vastama tema enda kehtes-
tatud kõrgetele kvaliteedistandar-
ditele.

Bioforce’i visioon ja eesmärgid 

tänapäeval

Bioforce Gruppi peamine eesmärk 
on aidata inimestel hoida oma ter-
vist või seda tagasi võita looduslike 
vahenditega. 

Bioforce toodang

Bioforce’i grupp töötab välja ja too-
dab taimseid ravimeid, toiduaineid 

ja toidulisandeid, mis on valmista-
tud värsketest taimedest ja turus-
tab neid üle maailma eri riikides. 
A. Vogeli Instituut tegeleb aga tai-
meravialaste uurimustööde korral-
damise ja fütoteraapia koolituste 
läbiviimisega.

Bioforce’i kvaliteet

Peamised kvaliteedikriteeriumid 
põhinevad looduslikul, keskkonna-
sõbralikul kultivatsioonil ja värske-
te taimede töötlemisel. Erilist tähe-
lepanu pööratakse ökoloogilisuse 
aspektile. Toodete kõrge kvaliteet 
ja tervisealane informatsioon on 
võitnud miljonite tarbijate poole-
hoiu. Majanduslik edu on võimalda-
nud säilitada sõltumatuse ja teosta-
da kõrgetasemelisi teaduslikke uu-
ringuid erinevatele toodetele.

Bioforce’i töötajad

Alfred Vogeli elutööd ja tõekspida-
misi täidetakse suurima heameele 
ja austusega. Tänaseks päevaks on 
ettevõtte juhtivatel kohtadel inime-
si, kes on töötanud ettevõttes aasta-
kümneid ja kellel on olnud au tööta-
da ka koos Alfred Vogeliga isiklikult. 
Bioforce’i on koondunud inimesed, 
kes austavad tema asutaja tõekspi-
damisi ja viivad neid edasi tulevas-
tele põlvedele.

Tootmine seemnest tinktuurini 

Alfred Vogeli tõekspidamised keh-
tivad ka tänapäeval. Kõik, mida ta 
propageeris, on jätnud jälje ka firma 
praegusesse äritegevusse. Alfred 
Vogeli elutöö aluseks on idee, et 
nii eluviis kui ravimeetodid peak-
sid lähtuma austusest looduse vas-
tu. Firma tegevuse nurgakiviks on 
eesmärk kasutada loodusressursse 
mõistlikult ja säästlikult, et looduse-
ravijõude saaks kasutada ka tuleva-
sed põlvkonnad.

Taimed, mida kasutatakse tink-
tuuride tootmiseks, kasvatatakse 
kindlaid ökoloogilise maaviljeluse 
reegleid järgides võimalikult tai-
mele loodusomastes tingimustes. 
Vaid terve taim saab edasi anda tal-
le omistatud ravijõudu. Igal sügisel 
korjatakse kevadiseks külviks uued 
seemned. Näiteks tänaste päeva-
kübarapõldude geneetiline pärand 
on alguse saanud peotäiest päeva-
kübara seemnetest, mille Alfred Vo-
gel sai indiaani ravitsejalt kaugelt 
päevakübara kodumaalt Ameerikas. 
Taimed istutatakse  mahepõldude-
le, kus nad Šveitsi ideaalses kliimas 
kasvavad tugevateks terveteks tai-
medeks. Vogeli meetodist lähtuvalt 
ei kasutata kunagi insektsiide, fun-
gitsiide või keemilisi väetisi ühegi 
taime puhul, millega kindlustatakse 
nii taimede tervise kui ka looduse 
kaitsmine. Taimed korjatakse hooli-
kalt. Taimede lõikamist alustatakse 
tavapäraselt varsti pärast päikese-
tõusu, kuna see on aeg, mil aktiivai-

ned on taimedes kõige kõrgemal ta-
semel. Juba mõne tunni jooksul pä-
rast korjamist jõuavad taimed värske 
tinktuuri töötlemisprotsessi esimes-
se etappi. Kasutades taimi kohe pä-
rast korjamist, tagatakse aktiivainete 
maksimaalne kandumine ka toode-
tesse. See võimaldab ettevõttel ra-
kendada täielikku kontrolli taimede 
kasvatamise üle alates külvist, lõpe-
tades korjega. Kõik Bioforce’i tooted 
valmivad GMP (Good Manufacturing 
Practice) protokolle järgides kõrg-
tehnoloogilistes laborites ja toot-
misruumides. 

Tänapäevased uuringud on kinni-
tanud Alfred Vogeli intuitiivset aru-
saama, et värsked taimed ekstrahee-
rituna alkoholis sisaldavad rohkem 
aktiivaineid ja on stabiilsemad kui 
kuivatatud või külmutatud taime-
massist valmistatud taimsed tooted, 
mistõttu ei pruugi neil ka mingit oo-
datud toimet esineda. Alkoholi kasu-
tades saavutatakse tasakaalustatud 
ekstrakt, millesse on lukustatud kõik 
värskelt korjatud taimedes olevad 
kasulikud omadused. Sellise hooli-
ka ja õrna käsitsemise tulemus on 
kõrge kvaliteediga toimiv tinktuur. 
Maailmas uurituim ja toode number 
üks A. Vogeli sortimendis on kahtle-
mata punase päevakübara tinktuur 
Echinaforce®. Esmaklassiline toote-
arendus taimeravi vallas on üks 
Bioforce’i edu võti.

Seemnest 
tinktuurini põhimõ-

te on meile üliolu-
line, et tagada tai-
mede täisväärtus-

likkus ja kõrge kvali-
teediga toode.

 Päevakübara 
põld tehase kõrval 
lõikuse ootuses 

“Loodus pakub mei-
le Kõike, mida vajame 
oma tervise hoidmisel 

ja  kaitsmisel”

A. Vogel
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15 aastat tagasi omanimelise silmakabineti asu-

tanud Kai Noor ütleb, et alustada oli lihtne, sest 

konkurente polnud ja tagantjärele vaadates 

oleks võinud alustada isegi laiahaardelisemalt.

Kui kerge või raske ettevõtte rajamine oli? Oma 
kabineti loomine polnud minu päris esimene ette-
võtluskogemus. Olin nende hulgas,  kes tegid Ees-
ti esimese erapolikliiniku – Diakonissi polikliini-
ku, mis läks küll kahjuks hingusele. Seal olid esin-
datud kõik erialad, aga kuna mina olin spetsiali-
seerunud silmahaigustele, oli järgmiseks mõtteks 
silmakliiniku rajamine. Ausalt öeldes oli see liht-
ne. Sõitsime abikaasaga linnas ringi ja saime kõik 
ühe päevaga tehtud – leidsime ruumid, leppisime 
kokku rendi ja avasin pangaarve. Ainus, mis aega 
võttis, oli arstilitsentsi saamine ja aparatuuri han-
kimine. Aga kuu aja pärast juba töötasime, nii et 
nii kerge oligi. 

Kas rahaliselt oli ka algus sama kerge? Rahaliselt 
on alati keeruline. Meditsiin on seotud haigekassa 
lepingutega. Kuna mul oli varasem kogemus, tead-
sin, millal taotleda haigekassa lepingut, sest ka see 
oli  mingil määral toeks. 

Teine pool on meil tasulised lõikused. Selles 
osas oli alustada oli lihtne, sest olime turul ainu-
kesed ja konkurente polnud. Aga investeerisime 
väga suured summad. 

Kuna ma olin haiglas töötanud ja mind teati, 
ei olnud klientidega probleemi. Algul ei olnud ka 
töötervishoiuarste ega selliseid keskusi ning pal-
jud asutused tegid silmaarstidega lepinguid, et 
töötajad käiksid nende juures silmakontrollis. Mi-
nu lepingupartneriteks olid suured firmad, sealt 
tulid kliendid. Kui hakkasime tegema laserlõiku-
si, aitas kaasa ka reklaam. Meditsiinis on oluline 
ka suust suhu liikuv info, kui patsient on rahul, siis 
see on palju parem reklaam kui paberil või teles. 

Kas lihtsam oli siis või täna oma ettevõttega 

alustada?  Võib-olla oli siis jah lihtsam, sest nüüd 
on tekkinud konkurents, siis valiti tegutsemiseks 
valdkond, kus konkurentsi polnud. Nüüd sellist as-
ja leida on raskem, aga kindlasti võimalik. Peab ole-
ma hea idee ja pealehakkamine. Kui oled ise tubli 
ja hingega asja juures, siis läheb asi käima. 

Kuna konkurentsi polnud, oli võib-olla lihtsam 
alustada, aga siis kardeti eraettevõtlust rohkem, 
riigitööl oli kindlam, eraettevõtlus aga ebakindel.

1999

Kai Noor: 
algus oli 
lihtne, sest 
konkurente 
polnud. 
Eraettevõtlus    
oli ebakindel 

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

Mis 15 tegutsemisaasta jooksul muutunud on? 

Konfidentsiaalsuslepingud ja andmekaitse on tul-
nud, inimesed oskavad sellele tähelepanu pöörata. 

Vanasti toimus kõik paberil, arvutis polnud sel-
list süsteemi nagu täna ja arvepidamine oli tõeline 
peavalu. Inimeste teadlikkus on suurenenud. Vii-
mastel aastatel on arstide kohta nii palju negatiiv-
set räägitud, et  osal inimestel on tekkinud suhtu-
mine, justkui arst oleks nende vastane. 

Aga ärikultuurilise poole pealt? Võib-olla on asi 
läinud korrektsemaks. Kui me Diakonissis olime, 
käisid veel katusepakkujad. Majas, kus me olime, 
olid tugevad firmad, kes astusid nende vastu välja, 
nii et mina isiklikult ei ole maksnud, aga oli selline 
aeg. Kui me oma kliinikuga 15 aastat tagasi alusta-
sime, seda enam polnud.

Mis puudutab meditsiinitarvikute ja meditsiini-
aparatuuri tootjaid, kellega me palju suhtleme, siis 
kõik on muutunud avatumaks ja korrektsust ning 
lepinguid on rohkem. 

Kas tagantjärele tarkusena oleks mõnda asja 

võinud teisiti teha? Alguses oleks võinud olla jul-
gust isegi rohkem, et alustada laiahaardelisemalt. 
Kui olin viis aastat töötanud, siis oli juba selg sir-
ge ja teadsin oma hinda ning julgust oli rohkem. 
Aga ma ei kahetse midagi. Pakume kvaliteetsest 
teenust ja meil on ehk lihtsam arenede kui riigi-
ettevõtetel. Riigihangete etapp jääb meil ära – kui 
meile mõni aparaat väga meeldib, siis me ei pea 
riigihanget sellele korraldama, tuleb raha leida 
ja saab ära osta. 

Kas julgustate oma äri rajama?. Kui on natukene-
gi viitsimist, siis tasub riskida. Aga eks inimesi on 
erinevaid, mina tahan ise otsustada ja ise mõelda. 
Kui alustasin, olime me kahekesi. Nüüd on meil 
tööl 30 inimest.

Mida võiks alustavale ettevõtjale soovitada? 

Õhulosse ei maksa ehitada, et kohe esimese kuu-
ga on kõik väga hästi. Üle ei maksa pingutada, aga 
alahinnata ei maksa ka ennast. Asjad tuleb läbi 
mõelda, aga julge pealehakkamine on pool võitu. 

Kui ei proovi, siis kindlasti ei tule välja. Kui 
proovid, siis on võimalus ja ise näed, kas oled suu-
teline või mitte. Meil ei räägita piisavalt väikeette-
võtlusest ja perefirmadest, võiks rohkem rääkida, 
sest julgustust oleks vaja. 

Mis teile töös kõige rohkem meeldib? Mulle 
meeldib minu eriala. Ka igasugu muud juhatamist 
on selle kõrval, aga ma ei ole ainult ettevõtja, vaid 
töötan ka arstina ja kuna tunnen eriala läbi ja lõh-
ki, tean, millises suuna liikuda.

Masu raputas kõiki ja pani inimesi mõtlema, 
kuidas ja mida teha. Silmalaseroperatsioon ei ole 
odavate killast, aga enne kriisi võeti erinevaid elu-
asemelaene, osteti ka kasukad ja silmalõikused, 
kõik toimus pikalt kaalumata. Inimesed on pärast 
masu hakanud rohkem mõtlema, enne kui nad lae-
nu võtavad, mida nad teevad. 

Vajadused ja argumendid mõeldakse rohkem 
läbi – mis on odavam, kas prille kanda, läätsesid 
kasutada või lõikus teha – enam ei tehta otsust 
möödaminnes.

Teine pool meie tegevuseset on see, et me tege-
lema tavaliste haigustega ja see on paratamatus, 
kõigil on haigusi ja neid on vaja ravida. 

Haiglate süsteem ühineb, toimub nn võidurel-
vastumine, teine küsimus on, kas see on Eesti tin-
gimustest just mõttekas. Aga meil pole õigeid ko-
silasi olnud, kuigi investeerimishuvilisi on olnud 
siit ja sealt, nii suuremad Soome korporatsioonid 
kui ka Rootsist. Kui meie turg hakkab ahvatlevam 
tunduma, siis suurel korporatsioonil on lihtsam 
tuntud ja siin töötavate arstidega alustada. 

Arvan, et ühinemisi toimub. Mõjutab ka medit-
siiniturism. Kui sa tead, et sa võid nii Lõuna-Amee-
rikas kui ka Euroopas minna sama firma arstide 
juurde ja ka andmebaas on ühtne, tekib inimestel 
kindlus. Ameerikas elaval inimesel on raske siia jä-
relkontrolli tulla, aga kui sama firma on koduko-
has olemas, siis ta vaatab, kus on lihtsam ja oda-
vam midagi teha.

Kas teil käib ka tervishoiuturiste? Ikka. Soomla-
sed käivad ja kõige kaugemalt on olnud inimene 
Keeniast. Ka ameeriklasi on. On perspektiivi laie-
neda, Aasia riigid on kasvamas ja nende erakliini-
kute kvaliteet on tõusnud. Kui tead, et tegu on mõ-
ne tuntud korporatsiooni asutusega, on suurem 
usaldus kui mõne sellise firma puhul, kellest po-
le midagi kuulnud.  

Ka Eesti ettevõtetel oleks perspektiivikas 

Aasias se laieneda, teil ei ole plaanis? On ikka 
plaanis. Oleme sellele pikka aega mõelnud ja sel 
teemal läbirääkimisi pidanud, aga eks elu näitab, 
kuidas läheb.     

Kuna kon-
kurentsi pol-
nud, oli võib-
olla lihtsam 
alustada, aga 
siis kardeti 
eraettevõt-
lust rohkem, 
riigitööl oli 
kindlam, era-
ettevõtlus 
aga ebakin-
del.
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Kuna ma olin 
haiglas tööta-
nud ja mind 
teati, ei olnud 
klientidega 
probleemi.
KAI Noor, omanimelise silmara-

vikabineti asutaja. FOTO: EIKO KINK

Varson OÜ: edu seisneb koostöös ja ühtehoidmises
VARSON
TÖÖSTUSTARVIKUD

Tööstustarvikute müüja Varson 
OÜ on tegutsenud juba 20 
aastat. Ettevõtte direktori 

Tiit Lauri ja müügidirektori Meelis 
Kalamehe sõnul rõõmustab neid, et 
Eesti inimesed on hakanud mõistma 
koostöö vajalikkust ning aru saama, 
et üheskoos jõuab kaugemale. 
Varsoni traditsiooniline juhtlause 
aegade algusest peale on olnud “...
ja veereb jälle“ ja just see moto 
iseloomustabki ettevõtte töid ja 
tegemisi: murede korral pöörduvad 
abivajajad Varsoni poole ja kõik 
veerebki jälle ehk klientide mured 
leiavad alati kiire ja korrektse 
lahenduse.

Laur ja Kalamees meenutavad ette-
võtte asutajatena, kuidas 1994. 
aastal otsustasid kaks inseneri-
taustaga meest luua oma ettevõt-
te, mis tegeleks kuullaagrite müü-
giga. Lume pall läks veerema, klien-
did hakkasid aasta-aastalt soovima 
järjest rohkem ja erinevaid tooteid, 
samuti paigaldust ning hooldust 
ning tänaseks võib öelda, et Varson 
müüb kogu tööstustarvikute vali-
kut.

Käsikäes kaubavalikuga on aas-
ta-aastalt kasvanud ettevõtte käi-
ve, mis tänaseks on ületanud ka-
he miljoni euro piiri. Varsoni vii-
mane investeering oli mullu kiilrih-
ma ja keti rataste lattu, mis peaks 
omakorda toetama järgmise aasta 
müügi numbrite kasvu. 

Lisaks esindusele Tallinnas on ava-
tud kontorid Tartus ja Pärnus – vas-
tavalt 15 ja 5 aastat tagasi. “Üks 
osa meie tegevusest on projekti-
müük, samas saame  toimetatud 
täna tellitud kauba järgmiseks päe-
vaks kliendini üle kogu Eesti. Aga 

võib juhtuda, et tööstuses läheb 
katki mõni kuluosa, mida on kohe 
vaja – selleks on hea olla klientide-
le veelgi lähemal,“ tutvustab Laur, 
kelle sõnul on Varsoni suuremateks 
eelisteks hea meeskonnatöö, ühte-
hoidmine, paindlikkus ning kiire 
reageerimisvõime.

“Viimase aja hea trend on, et kõik 
konkurendid polegi enam pelgalt 
konkurendid, vaid koostööpartne-
rid. Ehk Eesti inimese igipõline uh-
kus olla omaette ja argus hakkab 
muutuma ning ollakse valmis koos-
tööks. Mõistetakse, et üheskoos 
jõuame kaugemale ning saame te-
kitada mõlemale osapoolele kasuli-
ku sünergia,“ ütleb Kalamees.

Laur lisab: “Olgem ausad, tööstus 
1,5 miljoni elanikuga riigis on piira-
tud ning 20 aastat on piisav aeg, et 
tunda peaaegu kõiki selle alaga seo-
tud ettevõtteid. Meie klientideks on 
metsa- ja metallitööstused, trüki-
kojad, aparaadiehituse, põllumajan-
dusseadmete, tee-ehitus- ja metsa-
töömasinate ettevõtted, silindrite 
ehitajad ja oma töös hüdraulika-
seadmeid kasutavad firmad nii Ees-
tist, Lätist kui ka Leedust.“
Varson müüb suuri rahvusvaheli-
si kaubamärke nagu Rexnord, Mo-
tovario, SKF, Freudenberg-Simrit ja 
Loctite ning lisaks 40–50 väikse-
ma ettevõtte toodangut. “Masina-
ehitusmaailmas on enamik tooteid 
standardiseeritud, kuid hinna- ja 
kvaliteedierinevustega. Meie teeme 
tellimuse vastavalt kliendi vajadus-
tele ning kuna  oleme enamiku töös-
tustarvikute tootjatega pikaajalis-
tes töösuhetes, saame parimat hin-
da ning suudame hankida ükskõik 
millise laagri ükskõik kust maailma 

otsast kiireima tarneajaga. Kuulu-
des rahvusvahelisse laagrimüüjate 
organisatsiooni, usaldavad müüjad 
saata meile kaupa ette maksuarveta 
– nii garanteerime kiireima ja efek-
tiivseima tellimuse täitmise,“ selgi-
tavad mehed.

Suurte probleemide puhul aitavad 
ettevõtte insenerid kohapeal vigu 
defekteerida ja osi vahetada. Sa-
muti tegeletakse aina enam eriteh-
noloogiat vajavate detailide paigal-
dusega.

Tulevik toob mõttesse 
laienemisplaanid

“Kõige keerulisem aeg oli meie 
jaoks aastad 2008–2009, kuna oli-
me veidi enne masu alustanud uu-
tesse ruumidesse kolimise osas lä-
birääkimisi ning pidime tegema ot-
suse, kas suurendada pinda või ei. 
Kolisime siiski majandusolukorra 
kiuste ning täna tõdeme rõõmuga, 
et see oli hea otsus,“ räägib Laur. 
“Erinevalt paljudest teistest ette-
võtetest elasime rasked ajad üle ko-
gu töötajaskonnaga – mingit koon-
damist ei toimunud. See oli küll ai-
nus periood, kui meil käive langes, 
kuid tulime sellest siiski ilusti väl-
ja.“

Teine 20 aasta jooksul tehtud õi-
ge otsus oli Kalamehe hinnangul 
Eesti väiksust arvestades toodete 
nomenklatuuri suurendada. “Meie 
plaan on vastu pidada ka järgmi-
sed 20 aastat. Peame plaani laien-
dada müügitegevust, piilume seni-
sest rohkem Läti ja Leedu poole. 
Toote sortimentides jääme tõenäoli-
selt samaks, kuid paneme rõhku lao 
suurendamisele, kuigi meil on juba 

täna tõenäoliselt Eesti suurim keti-
rataste ladu.“

Varson OÜs töötab 12 inimest, kel-
lest enamik on inseneritausta-
ga. “Tänu oma tublidele töötajate-
le oleme täna nii kaugele jõudnud 
ning nii palju arenenud,“ ütlevad 
ettevõtte omanikud, kes korralda-
vad igal suvel oma töötajatele pike-
ma pereürituse mõnel Eesti saarel. 
“Samuti täname kõiki oma kliente ja 
koostööpartnereid, kes on need pi-
kad aastad meie kõrval olnud.“

Varson OÜ: edu seisneb koostöös ja ühtehoidmises

OÜ VARSON 
TALLINN, Tähnase tee 2 

Peetri küla, Harjumaa
tel 601 4594, info@varson.ee

TARTU, Turu 45d 
tel 733 9811, varson@hot.ee

PÄRNU, Ehitajate tee 8
tel 444 0010  edgar@varson.ee

www.varson.ee
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Mõnesaja meetri kaugusel Tallinna politseipre-

fektuurist asus Eesti kontsentreerituim rahape-

su koht – Tallinna Keskturg. 
Allilmagrupeeringute taktikepi all Kesktu-

rul käiv piraatkauba müük ja rahapesu sai uue 
mõõtme 1998. aasta lõpus, mil pommiplahva-
tuses tapeti üks katust mitte tahtev lihamees. 
Alates sellest traagilisest sündmusest oli Kesk-
turul toimuv vahelduva eduga korduvalt päeva-
lehtede esikaanel. Kuid alles pärast turu kom-
mertsdirektori Vadim Polištšuki hukkamiskat-
set julges politsei avalikult tunnistada, et turu 
ümber ei ole kõik päris puhas. Keskerakondli-
kule linnavõimule käis ülejõu isegi sellise tõde-
museni jõudmine. 

1999

Märulifilm Tallinna Keskturul
 Keskturg oli Eesti mastaabis keskmise suuruse-

ga ettevõte, kus oli 960 müügikohta, joogi- ja heit-
vete süsteem, toiduainete kontroll-labor ning 120 
parkimiskohta. 1998. aasta käive oli 6,16 miljonit 
krooni ja kasum 164 000 krooni. Need olid ametli-
kud numbrid. Ent Keskturu tegelikku kasumit ar-
vestati kümnete miljonite kroonide suuruseks ja 
turul pöörlevat rahahulka mõõdeti aastas sadade 
miljonite kroonidega. 

Plahvatuste ja kuulirahe põhjusi tasus otsi-
da tõigast, et kontrollimatu sularahavool andis 
putka kaubanduse kontrollijale ideaalsed võima-
lused nii väljapressimiseks kui ka rahapesuks. 

Kuna juulis jõustus Eestis rahapesu tõkestav sea-
dus, ei olnud narko- ja mujalt illegaalsest kauban-
dusest pärit raha kandmine suurtes kogustes pan-
ka enam võimalik. 

Keskturul oli aga ligi tuhat kauplemiskohta, 
ja kui kasvõi paarkümmend firmat viisid igal õh-
tul panka 25 000 krooni, oli kuu lõpus hoiusta-
tud ja seega legaliseeritud juba mitmeid miljo-
neid kroone. 

Ühe pealtnäha rääbaka turuputka tegelikust 
väärtusest andis aimu tõik, et turuga seotud poliiti-
kud pakkusid valimisliidu Rahva Usaldus nimekir-
jas hiljuti linnavolikokku saanud Jevgeni Koganile 
kohast loobumise tasuks kahte müügikohta turul. 

Allilmategelased tunnistasid eravestluses ka ise 
rahapesuteenuse tulusaks äriks. Allilma turu-ar-
mastust põhjendas ka veel seik, et dokumente aia-
saaduste müügi juures oli oluliselt lihtsam võltsi-
da kui ükskõik kus mujal. Samuti kehtis seaduse-
säte, mille kohaselt oli turgudel müüdav aedvili 
käibemaksust vaba.

KESKTURU 

väravast 

sisse astudes 

sattus inime-

ne võluriiki, 

kus kehtisid 

omad seadu-

sed ja sestap 

politsei seal ei 

käinud. FOTOD: 

RAUL MEE960
müügikohta oli Kesk-
turul.
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 Kui eest-
lane sõidab 
parktulede-
ga, siis soom-
lane sõidab 
kaugtulede-
ga. Horisont, 
mida ta pla-
neerib, on ne-
li-viis korda 
pikem. 
Heiväl OÜ konsultant Tõnu 

Hein

Eesti ettevõtted rebestavad nagu pöörased küm-

nes eri suunas, ja kuna pikki plaane ei tehta, 

nõuab tegutsemine rohkem pingutust kui teis-

te riikide puhul.

Küsimustele vastavad Heiväl OÜ asutajad Tõnu 
Hein ja Kaido Väljaots. 

Kuidas jõudsite oma firma loomiseni?

Kaido Väljaots (KV): Olime mõlemad tudengi-
organisatsioonis AIESEC ja samal ajal Soomes, mi-
na koolis ja praktikal ning Tõnu McKenzies. Tulime 
ühel ajal ära, AIESECi kaudu tundsime paljude ette-
võtete juhtkondi ja nii tuli mitmeid projektipõhi-
seid tööpakkumisi. Siis tekkiski mõte, et võiksime 
neid küsimusi lahenda projektiviisiliselt.     

Tõnu Hein (TH): Tööpakkumisi oli mitu, nii et 
me ei oleks saanud korraga mitmesse kohta tööle 
minna, nii tekkis mõte teha oma firma. Esimesteks 
töödeks oli näiteks ühe firma turundusstruktuu-
ri loomine ja teises toote turundusstrateegia väl-
ja töötamine.

KV: 1993.–94. aastal olid aktuaalsed ettevõtete 
saneerimised, enne ja pärast privatiseerimist ka-
sutati palju abi.  

TH: Alguses olid nõukogude tüüpi vertikaalse 
integratsiooniga organisatsioonid, kus kõike teh-
ti koos: oli oma pesumaja, oma lasteaed, oma puh-
kekodu, suurettevõtetel olid kõik asjad olemas, see 
tulenes nõukogude aja loogikast, et kuna midagi 
ei olnud saada, siis kui tahtsid asju juhtida, pidid 
omama oma pesumaja ja oma puhkekodu. 

Meie esimene töö oligi äriüksuste moodustami-
ne. Kui me hakkasime kuludega tegelema, siis ühes 
suurettevõttes, kellel oli oma pesumaja, väitsid ju-
hid, et neil on teenuse hind mitu korda odavam kui 
mujal ja et milleks teenust sisse osta. Aga selgus, et 
teenuse omahinnast puudus kütte hind. Need, kes 
olid headel kohtadel, ei tahtnud muutust. Puhke-
baasi juht oli kuskil metsa vahel ja ainult paaril 
kuul aastas oli tal tegevust, aga et olla äriliselt ka-

                                                       KONSULTATSIOON

     Eesti 
ettevõtted 
rabelevad
20 aastat tagasi rajatud 
juhtimiskonsultatsioonifirma HeiVäl 
Consulting asutajad Tõnu Hein ja 
Kaido Väljaots on võrrelnud Eesti ja 
Soome ettevõtteid, millest selgub, et 
Eesti firmad rapsivad liiga palju.

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

sumlik, tuli pöörata tähelepanu kuludele ja need 
välja rookida. Sellised muutused võtsid aastaid ae-
ga, sest lisaks puhkekodule oli veel palju struktuu-
re ja kõik need tuli pöörata teistpidi tööle. Tuli te-
kitada hoopis teine äri ja selline organisatsiooni 
pööramine võttis aastaid aega.

Kust pärinesid teadmised, et ettevõtteid aidata?

TH: Kogemus tuli sellest, et töötasin Soomes Mc-
Kenzies ja see andis julguse sama asja Eestis teha.

KV: AIESEC oli üles ehitatud nagu ettevõte, sai-
me teistest riikidest palju abi, meil oli ka palju õp-
pereise välisfirmadesse.         

TH: Huvitav on see, et olen 10–15 aastat õpeta-
nud eestlasi ja viinud neid Soome ja mujale, et näi-
data, kuidas midagi teha. Nüüd oleme jõudnud 
vastupidisesse olukorda, et soomlasi tuua siia, see 
on drastiline vahetus. 

Viimase kahe-kolme aasta jooksul on Soomes 
toimunud riiklikul tasemel ühiskondlikus teadvu-
ses klõks, et kui enne oli Eesti suvaline riik, mis ei 
huvitanud, siis nüüd saadakse aru, et Eesti on mõ-
nes valdkonnas ehk e-lahenduste poolest Soomest 
mööda läinud. Kui 20 aastat tagasi me alustasime, 
siis me olime kõigist maas, aga nüüd me oleme 
jõudnud ühes valdkonnas ette. See ei tähenda, et 
me oleks kõigis valdkondades ees, aga ühes oleme. 

Kas teie klientide profiil on tegutsemisaja jook-

sul muutunud? 

KV: Esimesel viiel aastal oli palju saneerimisi, 
siis läks asi edasi kvaliteedijuhtimisele, sest suured 
ümberkorraldused, liitmised ja lahutamised said 
läbi. 2003. aasta paiku hakkas paistma Euroopa Lii-
duga ühinemine, tööd alustasid EAS ja teised agen-
tuurid, tuli euroraha jagamise hullus ja ettevõtted 
vajasid sellega seoses analüüse ning  äriplaane.

TH:  See laine on nüüd vähenenud, kuna pole 
enam midagi jagada ja kui tahad millegi muuga 
tegeleda, siis see on hea põhjendus, miks tegeleda 
rohkem välisturgude ja ekspordiga. 

KV: Viimasel ajal oleme teinud palju rahulolu-
uuringuid. Masu ajal ostsime ettevõtte üksuse, mis 
tegeles rahulolu-uuringutega, klientidel ja tööta-
jatel on uskumatult palju häid ideid ja ettepane-
kuid, see on varasalv, mida on mõistlik kasutada.

See toimib kenasti ja oleme saanud ka esime-

sed kliendid piiri tagant. Oleme saanud tänu sel-
lele teenusele sisse ka piiriülestesse projektidesse, 
mis sünnivad eri riikide koostöös.  Osalesime ka-
he aasta jooksul projektis EXPAT ja uurisime Lää-
nemere-äärsetes riikides elavate rahvusvaheliste 
talentide rahulolu, kuidas nad tunnevad ennast 
Riias, Stockholmis, Tallinnas, Helsingis, Turus jne, 
mis on hästi ja mis mitte. 

Iga ettevõte peab oma tulud ja kulud kokku liit-
ma ja oleks hea, kui tulud oleksid suuremad. Meie 
arvutame, kas ideid ja ilusaid mõtteid,  mis on, ta-
sub ka ellu viia. 

Kas inimeste motiveerimises on rahulolu-uu-

ringute põhjal toimunud 20 tegutsemisaasta 

jooksul muutusi?  

TH: Algselt ei olnud süsteeme ja meetodeid nii 
palju kui täna. 1990ndate alguses olid need roh-
kem juhi sisetundel ja isiksusel põhinevad, aga 
nüüd rakendatakse rohkem ja süstemaatilisemalt 
välismaiseid teooriaid.

KV: Klientide puhul, kellele oleme teinud ra-
hulolu-uuringuid pikemalt, hakkab see tasapisi 
vilja kandma. Kõige pikemalt oleme teinud aas-
tast 2007 ja nüüd hakkab see ka turule jõudma, et  
üks või teine ettevõte on hea. Nii et sellel on viite-
aeg, nad on teinud 6–7 aastat tööd ja nüüd on al-
les mõju tunda.                   

TH: See on nagu prillikivi, et lihvid ja lihvid ja 
viie aastaga saad poleeritud. See on juhtkonna sü-
dametunnistuse küsimus, et kui ühe aasta teed ja 
ei tule midagi, teise aasta teed ja ei tule midagi, kol-
mas aasta teed ja ei tule midagi, isegi neljas aasta, 
siis kas juhtkond jaksab seda rauda edasi taguda 
ja aega kulutada, kui tulemust ei näe.

Suur vahe on Eesti ja välismaisel kapitalil põ-
hinevatel ettevõtetel, meilt on ainult välismaised 
kliendid tellinud teeninduskvaliteedi detailuurin-
guid. Et lähed poodi ja teed testostu, milles kõik on 
täpselt välja mõõdetud. See, mida sa mõõdad, se-
da sa ka saad. Rahvusvaheliste brändide müük on 
korras ja ma usun, et ka Eesti ettevõtted hakkavad 
peagi sisulist teeninduskvaliteeti mõõtma, aga see 
on aeglane muutus. 

Oleme teinud võrdlusanalüüsi Eesti ja Soome 
ettevõtete vahel, mis toob selgelt välja selle, et ole-
me Eestis nagu oravad. Rebestame nagu pöörased 



 JUUBEL 33toimetaja Urve Vilk, tel 667 0340, e-post urve.vilk@aripaev.ee

JUUBEL 31. jaanuar 2014

vasemale ja paremale, reageerime otsekohe, jook-
seme kümnes eri suunas, aga kuhugi välja ei jõua. 
Aga Soome ettevõtted on nagu lõvide kari, nad 
töötavad koos, teevad vahepeal paar kiiret hüpet, 
püüavad kitse kinni, söövad kõhu täis ja ülejäänud 
aja magavad. Nad töötavad efektiivsemalt, on roh-
kem koostööle orienteeritud ja on oluliselt stabiil-
semad, nad ei torma nii palju, nende planeerimise 
horisont on kordades pikem kui Eestis. Kui eestlane 
sõidab parktuledega, kui auto analoog võtta, siis 
soomlane sõidab kaugtuledega. See horisont, mi-
da ta planeerib, on neli-viis korda pikem. Kui eest-
lane midagi ei näe ja sõidab igasse auku sisse, siis 
soomlane on kaugtuledega august ammu mööda 
sõitnud. Meil on selle kohta statistilised andmed, 
tegime uuringu 15 Eesti ja Soome ettevõtte kohta 
ja jõudsime sellistele järeldustele.

Aga mis selle põhjuseks on?

TH: Ühest küljest ajalugu, aga on ka rahvuslikke 
eripärasid. Ka koolituste tempo on seal aeglasem. 

Ei saa öelda, et üks või teine viis oleks parem, see 
tuleb ka uuringust välja, et kasumid on ettevõte-
tel lõppkokkuvõttes suhteliselt sarnased. Aga kü-
simus on selles, kui palju vaeva sa näed selle saavu-
tamiseks. Eestlased võib-olla näevad rohkem vae-
va ja rabelevad rohkem, soomlased on süsteemse-
mad, nende asjad on rohkem paigas. 

Aga kohati on asjad nii paigas, et nad pole siia-
maani saanud oma teatud IT-süsteeme tööle, meie 
oleme saanud oma asjad kiiremini toimima. Pikas 
perspektiivis on Eesti lähenemine võib-olla isegi 
kasulikum. Küsimus on selles, kui kiireti me ko-
haneme, mida kiiremini sa muutud, seda elujõu-
lisem oled. 

Aga kõik on suhteline, venelased on veel kiire-
mad. Mul oli vene klient, kes tahtis Soome turule 
minna ja kui ma küsisin, et kui kiiresti on võima-
lik reageerida, sain vastuseks, et kui õhtul helis-
tan, siis ta tuleb järgmisel päeval Peterburist ko-
hale. See on selline idaeuroopalik käitumine, mis 
tegelikult tähendab planeerimatust, mis hävitab 
teised asjad ära. See on ühtepidi paindlik, aga sa-
mas inimestele kurnav. Kui me räägime rahul-
olust, siis see on üks asi, mida me peaks paranda-
ma. Kuidas kiirustada mõttekalt, et inimesed oma 
tööd naudiksid.

HEIVÄL OÜ 

asutajad Tõnu 

Hein (vasa-

kul) ja Kaido 

Väljaots.  

FOTO: ANDRAS 

KRALLA

Järgmised 20 aastat läheb glo-

baliseerumise tähe all, ütleb 

konsultatsioonifirma Heiväl 

konsultant ja üks asutajatest 

Tõnu Hein.  “Ma ei ole suur aren-
gumaade fänn, et tahaks tõusva-
te riikidega nagu India ja Hiina, 
Brasiilia ja Venemaa tegeleda, 
aga igalt ukselt koputavad pro-
jektid, algul küll arglikult,” ütleb 
Hein. “Arvan, et järgneva 20 aas-
taga hakkab üha enam tulema 
rahvusvahelisi teemasid ja see 
muutub tormilisemaks,” lisab ta. 

Nõustamist tuleb teha maailma 
tipptasemel või üldse mitte

Nõustamine on Heina sõ-
nul kummaline teenus, sest se-
da ei saa lokaalselt teha. “Sa kas 
teed seda maailma tipptasemel, 
ja on ükskõik, kus sa seda teed. 
Või  kui sa teed seda nii halvas-
ti, et see on ainult lokaalne, siis 
polegi mõtet seda üldse teha,” 
selgitab ta.

Hein lisab, et tema hinnangul 
on ettevõtte tulevik globaalne. 
“Pakume sama asja teistes riiki-
des ja mõtleme laienemisele.” Ta 
lisab, et usutavasti jääb nõusta-

mine teenusena alles. “Ma arvan, 
et nõustamine jääb alles, sest ro-
botid ja automaatika ja targad 
telefonid ning arvutid meie eest 
mõtlema ei hakka, inimlik nõus-
tamine ja arendus jääb ikkagi 
inimestele.” 

Ent ilmselt tuleb rohkem 
tarkvaralisi lahendusi, pilve-
tehnoloogia ja muid taolisi või-
malusi hakkab juurde tekkima. 
Hein usub, et kahekümne aasta 
pärast võivad valmis olla ka min-
git sorti nõustamisrobotid.  
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Möödunud  aastatuhande va-

hetus oli ebatavaline, sest 

suurte ettevõtete juhid, kes 

aastavahetusel tavaliselt koos 

perega puhkusereisidele sõit-

sid, võtsid turismifirmade kur-

vastuseks uue aasta vastu hoo-

pis tööl koos pere ja kolleegide-

ga. Nimelt kardeti aastatuhande 
vahetusega arvutisüsteemides 
tekkida võivat viga.

Näiteks oli Eesti Telefonil aas-
tavahetusel üle Eesti tööpostidel 
90 spetsialisti ja kakssada ini-
mest koduses valves. Eesti suu-
rim sidefirma oli aasta 2000 vi-
ga kartes kulutanud aastatuhan-
de viimase kahe aasta jooksul li-
gi 15 miljonit Eesti krooni. Tänu 
sellele, et aasta 2000 vea tõttu pi-
di ettevõte paljudele süsteemide-
le uuendusi tegema, paranes ka 
teenuste kvaliteet. 

Sama hoolsalt valmistus aas-
taks 2000 ka teine suurettevõte, 
Eesti Energia. Asja võeti rahuli-
kult, kuigi valmis oldi kõige hul-
lemaks, 2000. aasta probleemiga 
saadi hakkama umbes kahe mil-
joni krooniga. Must stsenaarium 
oli, et kui Venemaa elektrisüstee-
mid oleksid kokku kukkunud, 
hakanuks Eesti elektrisüsteem 
toimima iseseisvalt. Täiendavalt 
oli vana-aasta öösel Eesti Energia 
ettevõtetes üle saja inimese, kaa-
sa arvatud juhtkond. 

Ka Eesti Pangas, Hansapan-
gas ja teistes suurettevõtetes 
oli aasta vahetuse päevadel tööl 
rohkem inimesi kui sel ajal ta-
valiselt. 

Sajandi kardetuim 
aastavahetus. Millennium

Hansapanga ja Ühispanga 
teenindussaalid olid võimaliku 
millenniumi arvutivea tõttu 31. 
detsembril suletud. Hansapanga 
ja Ühispanga internetipangad, 
telefonipangad, telepangad ning 
makseautomaadid töötasid 31. 
detsembril kella 11ni hommi-
kul ja alustasid taas tööd 1. jaa-
nuari keskpäevast.  

Kuna palju räägiti võimalu-
sest, et aastavahetusel võis ette 
tulla voolukatkestusi, mis või-
sid omakorda halvasti mõjuda 
elektriseadmetele, ja kuna kodu-
kindlustus ei korvanud elektriga 
töötavate masinate või seadme-
te lühisest tekkivat kahju, küsi-
ti kindlustest kaitset masina-
rikete vastu.

Venemaa naabrus heitis Eesti-

le musta varju. Väidetavalt oli 
Maailmapangas ja Rahvusvahe-
lises Valuutafondis kaart 2000. 
aasta probleemi kohta, millel 
Eesti oli ühte värvi Aafrika rii-
kidega. 

Välisajakirjanduse ja saat-
kondade sõnumite põhjal varu-
sid Eestis resideerivad välismaa-
lased aastavahetusega kaasne-
vaid ootamatusi kartes vett, toi-
duaineid, kütust, ravimeid ja 
muid esmatarbekaupu. Näiteks 
saatsid Soome ja USA saatkon-
nad Eestis välja kirja, milles soo-
vitati varuda aastavahetuseks 
joogivett, sooje tekke, taskulam-
pe, kütust ja ravimeid. 

New Yorgi linnapea kom-
bel aastavahetust kuulikindlas 
punkris vastu võtma siiski ei kii-
rustatud.

2000. aasta saabumisega jäi 

kardetud viga tekkimata. 

FOTO: JULIA-MARIA LINNA

Meist on kasvanud üks tublimaid 
kinnitustarvikute tootjaid Euroo-
pas, kelle tooted vastavad uusima-
tele määrustele, mida saab usal-
dada, on võimalik tuvastada ning 
millega kaasnevad toote parimad 
tehnilised omadused. Tänu konk-
reetsele tootenimele ja joonise-
le on arhitektidel lihtsam projek-
te kavandada. Meie toodete tehni-
lisi parameetreid hindavad kõrgelt 
projekteerijad, kes saavutavad tänu 
neile kestvaid ja stabiilseid konst-
ruktsioone ka karmimatesse tin-
gimustesse ja igasuguste loodus-
jõudude vastu. Ahela lõpus figuree-
riv tellija on tänanud meid stabiil-
se hinnakvaliteedi poolest. Ehitaja-
tel on lihtne kasutada meie tooteid 
nii eelarvestuse tegemisel kui ka 
omanikujärelevalve rangete nõud-
miste juures, kus määrav ei ole ai-
nult kinnitustarvik, vaid paigaldus-
juhendit ja tööriistu sisaldav tervik-
lahendus. 

Soovime tänada kõiki meie koos-
tööpartnereid, kes on meid usal-
danud! Teeme kõik endast ole-
neva, et jätkata koostööd ka tule-
vikus, pakkudes uusi ja turvalisi 
kinnituslahen dusi betoonile, puit-
konstruktsioonidele, isekeermes-
tavaid tarvikuid metallile, fassaa-

SFS intec – kinnitustarvikute tootja aastast 1960
Austatud arhitekt, projekteerija ja ehitaja!
Kinnitustarvikute tootja ja müüja SFS intec OY on Eesti turul aastast 1999. Mis on 
selle aja jooksul Eestis muutunud? Kui tollal ei teadnud ehitajad, mis on plekk-
katuse puurkruvi ning kipsikruvi kasutati kõikides lahendustes, siis tänaseks on 
olukord ehitusturul hoopis teine. Kinnitustarvikutelt nõutakse CE-märgistust ning 
kipsikruvi ja enamik teisi kinnitustarvikuid pole selleta aktsepteeritavad.

dide ja katuste kinnitustarvikuid 
ning samuti kinnitusvahendeid ja 
innovaatilisi hingelahendusi akna- 
ja uksetootjatele.

UUDISENA pakume oma klientidele 
ja partneritele lähiajal valmivat uut 
kodulehe platvormi ning inseneri-
dele uut professionaalset puidukal-
kulatsiooni programmi ning lame-
katuse tellijatele tuulekoormuse 
arvutust. Päikesepaneelide telli-
jatele pakume paneelide kinnitus-
lahendusi nii fassaadi, viil- kui ka 
lamekatuse külge. Tänaseks on 
SFSiga liitunud neetimistehnoloo-
gia gigandiga GESIPA, kes pakub 
meie klientidele ka parima valiku 
kvaliteetseid neete ja neetimistöö-
riistu.

Täname veel kord ja edu kõigile!
SFS intec Oy meeskond

www.sfsintec.biz
www.GESIPA.com
www.iDesigner.biz
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“1994–2009. aastani töötasime Eestis iseseisva tütar-
ettevõttena, kuid täna oleme ametlikult Siemens 
Osakeyhtiö Eesti filiaal, mis aitab meil töötada 
kont sentreeritumana ning olla paindlikumad ja 
kliendile lähemal,” selgitab filiaali tegevjuht, 19 
aastat Siemensis töötanud Ats Alupere, kellest sai 
eelmisel aastat ettevõtte neljas Eesti juht. 

Siemens Osakeyhtiö Eesti filiaali tegevus on 
neljas sektoris – tööstus-, ener   geetika-, medit sii ni-
tehnika ja linnade infra  struktuuride lahen dused. 
Energiasektori põhi suunad on ener gia tootmine, 
ülekanne ja jaotus, taastuv ener gia, jõu- ja jaotus -
trafod, relee kaitse- ja tele maa tika sead med, 
auto maa tika ning gaasi- ja auru turbiinid. Tööstus 
on suu natud prot sessiauto maatikasüsteemide ja 
-sead  mete, elektri   ajamite, madalpinge lüli tus- 
ja jaotus seadmete ning elektri installatsiooni teh no-
loogiale. Infra struktuuride ja linnade sektor tege-
leb hooneauto maatika, turva tehnoloogia ja trans -
pordi süstee midega ning tervis hoiusektor medit-
siinitehnika ja laboratoorse diag nostikaga.

Edukas ettevõte ei püsi ühe inimese najal

Ats Alupere hinnangul on Siemensil õnnestunud leida 
päde vad ja karismaatilised ini me sed, kes on koon-
da nud enda ümber tubli ning are  ne mis või me lise 
mees konna. “Firma ei saa jätkusuut likult püsida vaid 
ühe inimese najal, lisaks tugevale juhile on vaja-
likud ka kompetentsed inse nerid, koge mus tega 
müügiinimesed ning edukad partnerid.” 

Siemensi tugevused on 
pikaajalised traditsioonid, jätku-
suutlikkus ja uuendusmeelsus

EstLink2 Püssi konverterjaama 
ülesandeks on muuta kaablis 
liikuv alalisvool 
vahelduvvooluks ja vastupidi

Siemens on taastuvenergia 
valdkonnas üks maailma juhtivatest 

tuulegeneraatorite tootjatest

Üle 160 aasta tagasi loodud tehnoloogiaettevõte Siemens tegutseb enam kui 190 riigis. Eestis 1994. aastal tegevust 
alustanud Siemensi eesmärgiks on täna keskkonnateadlikkuse tõstmine ja energiasäästlikkus innovaatiliste 

toodete kaudu, intelligentsed infrastruktuurilahendused ning kvaliteetne tervishoid.

Hooned on vastutavad 40% energiatarbimise ja 21% kasvuhoone heitgaaside eest maailmas. Intelligentsed 
hooneautomaatika lahendused võimaldavad energia kokkuhoidu kuni 30% ulatuses.

Siemensi magnetresonantstomograaf on diagnostiline 
aparaat, mis ei kasuta röntgeni kiirgust, inimkehast 
saadakse kujutis tugeva magnetvälja abil.

Ta toob näiteks, et Siemensi Eesti neljast tegev-
juhist pole keegi olnud väljastpoolt määratud ja 
ette võtte protsessidest ning ajaloost mitteteadlik 
inimene. “Kõiki meie juhte saab meeles pidada 
ainult hea sõnaga – sisekriise meie majas olnud pole, 
õhkkond on olnud hea ning meeleolu töine.”

Kui Siemens Eesti turul alustas, tegelesid ette-
võtte müügiinimesed suuresti ise tellimuste tege-
mise, lao haldamise ja kauba transpordiga. Täna on 
müügitegevus optimeeritud – ettevõttel on e-business-
keskkond, vajadus kohaliku lao järele puudub ning 
paljudele standardtoodetele üksikpäringute tegemise 
asemel on lepingulistel partneritel ligipääs firma-
kohastele hindadele, toodete tarneaegadele ning lao-
seisule Saksamaal. Sõltuvalt tellimuse iseloomust on 
võimalus valida ise transpordiviis. See on mugav, 
kiire ja optimaalne viis mõlemale osapoolele, andes 
võimaluse inse neridel ja müügimeestel tegeleda 
rohkem keerukamate individuaalsete lahendustega.  

“Meie jaoks on kvaliteedi ja usalduse märgiks 
äritehingute läbipaistvus, mille kohta kehtib üle 
maailma üks ja sama reeglistik, milles korrupt-
sioonil ja altkäemaksudel pole mingit õigustust. 
Iga Siemensi töötaja teab, et tema selja taga seisab 
kindlate tõekspidamiste ja veendumustega vastu-

tus tundlik ettevõte ning asju tuleb ja ka saab ajada 
puhta südamega. Kindel ja läbimõeldud eetika-
reeglistik kergendab otsuste tegemist ja teeb liht-
samaks “ei” ütlemise, kus vaja,” räägib Alupere.

Siemens pöörab suurt tähelepanu spetsia listide 
teh nilisele  koolitusele ning töötajate sotsiaal sete 
oskuste arendamisele nõustava müügi- ja läbi rääki -
mis oskuste valdkonnas. Iga inimene, nii müügimees 
kui ka assistent, esin dab oma ette võtte nägu ning 
peab olema enne vastu tusrikkasse situatsiooni 
sattu mist vastavalt koolitatud.

Tähtis roll igapäevatöös on meie koos töö part -
ne ritel. Näiteks tööstuse ja linnade infra struk  tuu-
ride sektoris on juba aastaid hästi toimiv Partnerite 
sertifitseerimise programm. Prog ram miga saavad 
ühineda Siemensi-sarnaste väär tus hinnan gutega ja 
oma arengusse keskmisest rohkem panus tavad 
ette  võtted, kes sihipäraselt ja kindla kava järgi oma 
insenere ja ka teisi töötajaid koolitavad ning lõpuks 
ka Siemens AG auditeerimise läbivad. Amet liku 
partneri staatus on usaldusväärsuse ja kom pe tent-
suse tagatis nii Siemensile kui ka meie klientidele. 

Kollektiivi liitmiseks on filiaali juhataja sõnul 
kind lasti vajalikud ka ühised ettevõtmised väljas-
pool tööaega ning nii on Siemens korraldanud 

mitmeid aastaid oma meeskonnale ühiseid väljasõite 
suusanõlvadele, samuti on heaks traditsiooniks 
suve päevad ning jõulupeod nii endale kui ka töö-
ta jate lastele. Juba päris algusest, 1995. aastast on 
nii oma töötajate kui ka klientide seas tuntud ja 
tun nustatud sündmuseks detsembrikuus toimuv 
pidulik Siemensi jõuluvastuvõtt. 

Tulevik toob kaasa põnevaid rohelisi ja 
kesk konna säästlikke projekte

Uus Euroopa Liidu keskkonda puudutav rahas-
tusperiood toob Ats Alupere sõnul tõenäoliselt kaasa 
veel rohkem energiasäästuga seotud projekte nagu 
biomassi, tuuleenergia, jäätmekäitlusenergia, 
raud teetranspordi ja infrastruktuuride arendusi, 
samuti Smart Gridi ehk targa elektrivõrgu, 
elekt ritranspordi ning meditsiinivaldkonna 
infrastruktuuri lahendusi. 

Siemens on kogu maailmas ja ka Eestis esirinnas 
mit mete uuenduslike energiasäästlike lahendustega, 
mis lihtsustavad inimeste tööd, säästavad aega 
ja raha. 2009. aastal avas Siemens Eestis esimese 
hooneautomaatika A-klassi standardile vastava 
büroo hoone, kuhu paigaldatud tehnosüsteemid 
toimi vad ühtselt ning valgustust, kütet, jahutust 
ja ventilatsiooni juhitakse maksimaalse energia-
säästu saavutamiseks kellaajast ning inimeste indi-
viduaalsest kohalviibimisest lähtuvalt. Täna päevase 
rongide liikumise jälgimis- ja turva süsteemi 
lõi Siemens Koidula piirijaamale, kus uus juhti-
missüsteem välistab inimfaktorist tule nevate vigade 
tagajärjel ohtlike olukordade tek kimise ning vajab 
vähem ekspluatatsiooni- ja hooldekulusid. 

Mõni aasta tagasi sai Eesti Kohtu eks per tiisi 
Insti tuut Siemensilt esimeste kohtu medit siini kes-
kuste seas Euroopas oma käsutusse kom puu ter -
tomo graafi ja magnetresonantskujutise aparaa di, 
mis võimaldavad senisest kiiremini teos tada kri-
mi  nalistikas vajalikke protseduure ja tuvas ta misi. 
Samuti lööb Siemens kaasa Soome ja Eesti va he le 
loodud alalisvooluühenduse Est Link2 raja mi sele, 
projekteerides, tarnides, paigaldades ja hää lesta des 
projekti energiatõhusad muundur jaa mad. Energia-
tõhusad kõrgepinge alalisvoolu üle kan desüsteemid, 
mis edastavad suuri elektri ener gia koguseid väikeste 
kadudega, on osa Siemensi kesk konnaportfellist.

“Väga palju oleme teinud ja teeme ka tulevikus 
koos tööd Eesti ülikoolidega ning loomulikult 
koha like ettevõtetega nii energia-, tööstuse, infra-
struktuuri kui ka meditsiini valdkonnas,” ütleb Ats 
Alupere, tuues näiteks Siemensi osalusel ehitatud 
Viru Keemia Grupi kaevanduste ajamitesüsteemid 
ja Petroter I ja II tehaste automaatikasüsteemid, 
Peetri Selveri energiasäästlikud lahendused jpm. 
Siemens on enam kui 160 aastat seisnud tehno-
loo gia arengu, uuenduste, kvaliteedi, usaldus väär-
suse ja rahvusvahelise esindatuse eest. Ettevõte on 
maailma suurim keskkonnatehnoloogia, n-ö rohe-
liste toodete ja teenuste pakkuja,  kontserni käive on 
76 miljardit eurot aastas ning töötajate arv 362 000. 

Siemensi käive Soomes ja Baltikumis on 305 mil-
jonit eurot ning inimeste arv 660, neist Eestis töötab 
47. Lisaks Siemens Osakeyhtiöle tegutsevad Eestis 
Siemensi osalusega ettevõtted: Oy Osram AB Eesti 
filiaal, BSH Home Appliances AB Eesti filiaal ja SIA 
Baltic Premier Partners Eesti filiaal.

www.siemens.ee
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Kadaka turul patseerimine 

mõjub kui antidepressant. Sest 
selliseid kaupu ja hingega töö 
kallal askeldavaid umbkeelseid 
müüjaid nägi Tallinnas vaid vä-
hestes kohtades, kirjutas Äripäev 
1999. aastal. 

Agarad müüjad pakkusid eri-
nevaid huvitavaid teenuseid, mi-
da muudest kaubanduskeskus-
tes vaevalt saada võis. Töötasid 
juveeliärid, pandimaja, video-
kassetide müük. Nende kvaliteet 
oli jube, aga hind originaalkas-
seti omast kaks korda odavam. 
Maksta sai ka Soome markades. 

Kadaka turu lettidelt võis lei-
da ka DVD-plaate, mida müüsid 
Tallinnas ainult paar suurimat 
kauplust. Ka nende puhul lõid 
turumüüjad madalama hinna-
ga. Kui DVD-le salvestatud film 
maksis PC Kaubamajas vähemalt 
nelisada krooni, siis turul sai sa-
ma filmi 300 krooni eest. Müü-
jad jätsid aga teadlikult lisamata 
fakti, et nii mõnigi film oli hiina-
keelsete subtiitritega. 

Videomängudega kauplevas 
boksis pakuti uudistajale Sony 
Playstationi videomänge, tund-
mata huvi, kas plaatide män-
gitamiseks ka vastav mitu tu-
hat krooni maksev konsool ole-
mas on.

Kadaka turg pakkus tasuta 
tsirkust. Odavad koopiad

Riidelettidel pakuti lademe-
tes kallite riideesemete koopiaid. 
Sellised firmamärgid ilutsesid 
arenenud riikides vaid rikaste 
riietel. Muu hulgas oli Kadaka 
turult võimalik osta Fishbone’i, 
Ganti, Helly Hanseni, Tommy 
Hilfigeri ja Calvin Kleini emb-
leemiga riideid. 

Sviiter maksis keskmiselt 300 
krooni, jope kuni 1000 krooni. 
200 krooniga oli turult võimalik 
osta Mika Salo autogrammiga 
F-1 Marlboro tiimi T-särk. Müü-
jate sõnul polnud tegu küll ori-
ginaaltoodanguga, kuid paar-

sada krooni maksavad riideese-
med pidavat vastu küll. 

Turult võis leida peaaegu kõi-

ke. Sealt võis osta päikeseprille, 
käekelli, õngeritvu, binokleid, 
õhupüsse, mänguasju, seks-
pesu, pornomängukaarte ning 
sadu teisi kahtlase päritoluga, 
tihtipeale hiina vms keeltes 
instruktsioonidega vidinaid. 
Enamikku turuhoone kaupa-
dest sai suveperioodil osta tu-
ruhoone kõrvale suurele as-
faltplatsile laiendatud äridest. 

Hea mulje jättis ainsana suur 

toiduosakond, kus enam-vähem 
puhaste kitlitega müüjannad 
pakkusid kõike suupärast alusta-
des kommidest ja lõpetades poo-
likute sigadega. 

Arusaadavatel põhjustel Ka-
daka turu ärikad käibest ei rää-
kinud. Kliendi vastu ülisõbrali-
kud müüjad kupatasid liigseid 
küsimusi esitanu ruttu müü-
giboksi juurest eemale. Foto-
graafi saabudes hakkasid pil-
distatavad kõva häälega karju-
ma, “ohvrite” naaberboksidele 
pandi politseireidi hirmus trel-
lid või lukk ette.

Illegaalse tarkvara 
probleem

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

Vaatamata küllaltki karmide-

le karistustele oli 1999. aastal 

Eestis illegaalse tarkvara osa-

kaal 80–85 protsenti. 

Samal ajal rõõmustati selle 
üle, et meie olukord oli parem 
kui Hiinas, kus kasutusel olevast 
tarkvarast oli lausa 96 protsenti 
illegaalne.

Eestlane polnud 1990ndatel 
veel harjunud sellega, et tarkva-
ra oli kellegi toode, mistõttu sel-
le ilma loata kopeerimine oli sa-
ma mis varastamine. 

Business Software Alliance 
(BSA) oli tarkvaratoodete rah-
vusvaheline mittetutlunduslik 

organisatsioon, mis võitles tark-
varapiraatluse vastu ja tegutses 
Eestist 1996. aastast alates. 

1999. aastal ilmusid Eestis 
lehtedes Pavlik Morozovit mee-
nutavad reklaamid, mis kutsu-
sid üles teatama illsegaalse tark-
vara kasutamisest. BSA lubas vih-
je andnud isikule anonüümsust, 
piraattarkvara kasutajat ootas 
aga kuni poole miljoni suuru-
ne rahatrahv ja vabadusekaotus 
kolme aastani. 

Kadaka turult sai tol ajal 100–
150 krooniga plaadi, kus oli peal 
20 000–200 000 krooni eest 
tarkvara. Hinnanguliselt kasu-
tas piraattarkvara Eesti 60–70% 
ettevõtetest.

KADAKA turu lettidelt võis peaaegu kõike leida. FOTO: JULIA-MARIA LINNA

Uus turuaktsioon 
URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

Paljud Nõmme turu müüjad 

laenasid 1999. aastal turu pe-

remehele Mati Kebinale 1500 

krooni, et Kebina saaks teha lu-

batud investeeringu – katta tu-

ruplatsi uue asfaldiga. 

Kokku maksis Nõmme turul 
uue asfaldi panemine 580 000 
krooni, millest turumüüjate 
käest saadud raha oli Kebina väi-
tel siiski vaid väike osa. 

Nõmme turu rentnikuks sai 

Kebina neli aastat tagasi. Tema 
firma AS NT Kaubandus võttis 
turu rendile 25 aastaks kohustu-
sega investeerida turule 4 miljo-
nit krooni. 

Ehkki Nõmme linnaosava-
litsus nõudis turu kordatege-
mist, oli tehtud  vaid hädavaja-
likke investeeringuid ja lubatud 
miljonid investeerimata, nii et 
linn otsustas turu maha müüa, 
mille kartuses Kebina tegutse-
ma hakkas. 
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40
aastase tähtajaga ko-
dulaene hakkas Eesti 
turul pakkuma 2004. 
aastal Ühispank.

Valuutavahetusettevõte Tavid 

alustas 2004. aasta juulis in-

vesteerimiskullaga kauple-

mist, olles ainuke ettevõte Ees-

tis, kes tegeles nii kulla müügi 

kui ka ostuga. 

Ei Eestis, Soomes ega Lätis 
polnud varem võimalik investee-
rimiskulda turuhinnaga osta. 

ASi Tavid nõukogu esimees 
Alar Tamming nägi kuldmün-
tide ostjatena peamiselt kah-
te sihtgruppi. Esiteks umbes sa-
da Eesti edukamat ärimeest, kes 
võisid osta suuremaid, kuni ka-
hekiloseid kullakange. Rikka-
mad ärimehed oleksid võinud 
Tammingu sõnul hoida oma 
varast 15 protsenti kullas, et ha-
jutada riske. “Üks põhjus, miks 

me kullaga kauplemist alusta-
sime, on just see, et siis on ka 
osa ettevõtte enda varadest lik-
viidselt kullas,” rääkis Tamming 
2004. aastal.  

Investeerimiskuld firmadele 

ja eraisikutele. Teiseks sihtgru-
piks olid Tammingu sõnul tava-
lised inimesed. Väga populaarne 
on osta münte kingitusteks, sest 
kui kristallvaas läheb varem või 
hiljem katki, siis kuldmünt on ju 
igavene, rääkis Tamming.

Tavid investeerimiskullaga 
kauplemisel suurt tulu esialgu 
ei lootnud. “Praegu peaksime 
transpordikulud enam-vähem 
tagasi teenima, aga hiljem, kui 
majanduses tulevad keerulise-
mad ajad ning kullaga kauple-
mine läheb tihedamaks, siis 

küll,” ütles ta. Tamming lisas, et 
Tavidi pakutav hind on igal juhul 
soodsam kui kulla hind Londo-
nis või  Šveitsis. 

Esialgu sai kulda osta ainult 
Tavidi peakontorist, kuid tule-
vikuplaan nägi ette võimalust 

Tavid alustas  investeerimiskulla 
ostu ja müügiga. Turul kuldmündid

Ühispank hakkas 2004. aas-

ta juulis pakkuma kuni 40aas-

tase tähtajaga kodulaene, mis 

võimaldas laenuvõtjale esial-

gu jõukohasemaid kuumak-

seid, pere finantsseisukorra 

paranemisel sai laenu ka kii-

remini tagasi maksta. 

40–50aastase tähtajaga lae-
nud kinnisvara soetamiseks 
olid Euroopa riikides küllaltki 
tavalised. 

Laenu tagasimaksmise täht-
aja lõppedes ei tohtinu laenusaa-
ja olla vanem kui 70aastane ning 
finantseeritav objekt ei tohtinud 
olla laenu taotlemise hetkel va-
nem kui 10 aastat. 

Pakkumist kommenteerinud 
Sampo Pank ei soovitanud ini-
mestel nii pikka laenukohus-
tust võtta, vaid soovitati planee-
rida rahaasju nii, et kõik laenud 
oleksid tagasi makstud hiljemalt 
pensionieaks, mil reeglina ini-
meste sissetulek oluliselt langeb. 

Hansapank ei olnud sellise-

Laenutähtaeg pikenes

le võimalusele aga nii kategoo-
riliselt vastu, vaid lubati kaaluti 
omapoolse pakkumisega välja-
tulekut, juhul kui klientidel te-
kib vajadus olemasolevast pike-
ma tähtajaga eluasemelaenu jä-
rele. Hansapank pakkus esialgu 
eluasemelaenu kuni 30 aastaks, 
Leedus ka kuni 40 aastaks. 

Pika tähtaja eest hoiatas ka 
Eesti Pank. Toonitati, neljaküm-
neks aastaks laenu võttes peab 
inimene endale selgelt aru and-
ma, et see on finantskohustus ja 
ka risk väga pikaks ajaks.

2004. aasta juulis üliedukalt 

odavat fototeenust pakkuma 

hakanud K-Arvutisalong kül-

vas fotoärimeestesse pankroti-

hirmu, sundides abi otsima 

konkurentsiametist. 

Nädala jooksul konsulteeri-
sid mitmed fotoärimehed kon-
kurentsiametiga, et selgeks te-
ha, kas K-Arvutisalongi foto-

teenuse hindu saab nimetada 
dumping’uks. Nimelt küsis vii-
mane nii digi- kui ka tavapildi 
eest 1,5 krooni, samal ajal kui 
teistel oli see aastaid püsinud 
3,5–4 krooni. 

Esimestel pakkumise päeva-
del oli K-Arvutisalongil juba nii 
palju kliente, et tekkisid nädala-
sed ootejärjekorrad. Paanikasse 

sattunud Eesti ligi paarkümmend 
suuremat fotofirmat said kokku 
ja arutasid asja, kuid kaebust 
konkurentsiametisse ei esitatud. 

Õhinaga uue äri kasvu jäl-
ginud K-Arvutisalongi direk-
tor Peeter Kargu kinnitas, et 
1,5kroonine foto hind oli õigla-
ne ja sellesse oli sisse kirjutatud 
isegi kasum. “Fotoärimehed on 

Eesti turu oma ahnuses ära tap-
nud,” ütles Kargu 2004. aastal si-
tuatsiooni kommenteerides. Se-
ni arvutite tootmise ja müügiga 
tegelenud K-Arvutisalong väitis, 
et hoiab kokku kulusid poodide-
võrgu ja personali pealt, mis nii-
kuinii juba olemas on. 

Konkurentide sõnul ei saa-
nud see hind aga olla õiglane, 

sest ainuüksi foto materjal mak-
sis tegijale 1,2 krooni. Sellele li-
sandus laborite liising ja ruumi-
de rent. Pigem oleks olnud nen-
de hinnangul vajadus foto hin-
da kuni 2 krooni võrra tõsta, sest 
digi foto tulek oli sundinud foto-
ärisid kiratsema.  

Poeketi Fotoluks omanik Jüri 
Jõepera, kelle pood asus Kris-

tiine Keskuses uue tegijaga vas-
tamisi, tunnistas, et fototeenu-
se käive poes oli mõne nädalaga 
kahanenud. 

K-Arvutisalongi juhid tun-
nistasid, et masin töötab auto-
maatselt ja piltide kvaliteeti ei 
jälgita. Öeldi, et K-Arvutisalong 
teeb odavalt, kes tahab lisakvali-
teeti, läheb mujale.

K-Arvutisalong viis fotofirmad paanikasse

kullaostuks ka Tavidi harukon-
torites. 

Väiksemad kuldmündid 
maksid 2004. aastal Tavidis um-
bes 600 krooni ning ühekilo-
ne kang kulda umbes 150 000 
krooni. 

ALAR Tamming müügile tulnud kuldmüntidega. FOTO: RAUL MEE

Eesti suurimal kohapeal asuval kataloogi- ja internetimüüjal Anttila AS-il täitub 
tänavu 20. aastat. Kui algusaastatel oli klientide jaoks müügiargumendiks pigem 
uudne ja mitmekülgne kaup, siis täna on ettevõtte tegevjuhi Tauno Tuula hinnangul 
selleks internetikeskkond, mis avab ostjale uusi võimalusi, pakub ülisoodsat 
järelmaksu ja laia tootevalikut.

”1990ndate alguses asutasime Soome partneritega Eestisse rma Touring Cars OÜ, 
millele lisandus tollal uudne tegevus – Anttila postimüük frantsiisilepingu alusel koostöös 
Anttila OÜga,” meenutab Tauno Tuula ettevõtte alguseaegu. Kuna postimüük läks jõudsalt 
käima, hakkas Soome Anttila Eesti turu vastu suuremalt huvi tundma ning 1994. aastal 
loodi Anttila AS, mis võttis üle nii seniste ettevõtete tegevuse kui ka kogu meeskonna.

Edasine areng oli väga kiire: 1995. aastal avaldas Anttila esimese eestikeelse kataloogi, 
1998. aastal alustati internetimüügiga, 1999. aastal avati kauplus Viljandis ning 2000. 
aastal alustati järelmaksuga müüki. Tänaseks on ettevõtte põhitegevuseks kaugmüük, 
millele järgneb jaemüük Viljandi kaupluses. 

”Müüme nii Soome laokaupa kui ka Eesti maaletootjate kaupu,” täpsustab Tauno Tuula 
ja lisab, et palju populaarsust on kogunud suurte suuruste kollektsioonid naiste Double 
Beauty ja meeste bränd  Mel Richman ning erinevalt ülejäänud Eesti kaubandusest leiab 
Anttilast oluliselt laiema valiku põhjamaiseid kaubamärke ja tooteid.

Anttilas on täna palgal 30 inimest. Töötajate töökeskkond vastab Soome normidele nagu 
ka koolitused, millest täna hõlmab suurema osa uute programmide kasutamise õpetus, 
kuna viimastel aastatel on Anttila investeeringud tarkvaraarendusse mitu miljonit eurot.
Kõige olulisem on rahulolev klient

”Meie jaoks on kõige tähtsam rahulolev ostja ning oma põhilisteks väärtusteks peame 
usaldusväärsust,” sõnab Tauno Tuula. 
Anttila.ee turundus- ja klienditeenindusjuht Reta Lepp lisab, et Eesti inimene hindab 
aina enam aega, et tegeleda enda jaoks meeldivate kvaliteetasjadega. „Nende inimeste  

õnneks ongi loodud internetipoed, mis võimaldavad kiiresti ja mugavalt just endale 
sobival ajal ja sobivas kohas oste sooritada. Eestlased on internetist ostlemise hästi 
omaks võtnud – Anttilal tuleb näiteks täna pool müügist internetist ning see number on 
järjest kasvav.“

Anttila.ee valikus on hooajast sõltuvalt umbes 14 000-20 000 toodet. Aktiivseid tellijaid 
on 50 000 ringis, kellest suurem osa elavad Tallinnas ja Harjumaal. Klientide arvult 
järgnevad Tartu ja Tartumaa ning Ida-Virumaa.

2013. aasta juunis avas Anttila uue lahendusega netikaubamaja ja lisaks Eestis veel vähe 
levinud mobiiltelefonides kergelt käsitletava mobiilipoe. Tegemist on lihtsama, väiksema 
pildimahuga just nutitelefonidele mõeldud anttila.ee lahendusega, mis on poole aasta 
jooksul klientidelt väga head tagasisidet saanud.

Anttila.ee on Eesti vanim ja kõige mitmekesisema valikuga internetikaubamaja. Valikust 
leiab kõike alates aluspesust aiatraktoritenL� Q LQ J � N| | J LP | | EOLVW � W U HQ Då | | U LG HQ L� � ( VLQ G DW X G �
on paljud tuntud kaubamärgid  ja lisaks on valikus ka mitmed oma brändid. 

www.anttila.ee

Anttila AS rõõmustab juba 
20 aastat Eesti ostjaid
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20 aastat ei ole lühike aeg, aga võib tunduda kui hetk. Nagu hingaks korraks sisse ja ...möödas 
ta ongi. Neisse päevisse mahub nii kaotusi kui võite, nii rumalaid otsuseid kui hiilgavaid 

lahendusi. Rääkimata säravatest nõudest, puhastest akendest ja plekita põrandatest.
Ja olulisi inimesi mahub. Palju.

Kõik see kokku moodustab ainukordse mustri, mil nimeks PUHASTUSIMPORT.
Suur tänu kõigile kaasteelistele selle aja ja usalduse eest!

Puhastusimport OÜ pakub professionaalseid puhastuse täislahendusi nõudlikule puhastuseenuse pakkujale nii Eestis kui Lätis. Keemiast masinateni. Alates aastast 1994.

w w w . p u h a s t u s i m p o r t . e e
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Kvatro Kinnisvarahalduse 
OÜ: eduka ettevõtte alus 
on pidev arenemine
Kvatro Kinnisvarahalduse OÜ on alates 1999. aastast pakkunud Tallin-
nas ja Tartus haldus-, raamatupidamis-, tehnohooldus-, heakorra- ja 
õigusabiteenust kinnisvaraomanikele. Ettevõtte asutaja ja juhatuse 
liikme Andry Krassi sõnul on Kvarto pidevas arengus, mis on ka eduka 
ettevõtte üks aluseid.

M
eie tugevuseks on, nagu 

meie hüüdlausegi ütleb, 

“Ühiselt jõuame parimani!”. 

Sujuv ning paindlik koos-

töö kliendi ja töötaja vahel on too-

nud meile stabiilse klientuuri ning 

lojaalsed ja motiveeritud töötajad,” 

räägib Andry Krass. “Meie jaoks 

ühte moodi oluline on kindlustun-

de pakkumine nii kliendile, töötajale 

kui koostööpartnerile.”

Kvatro meeskonda kuuluvad 90 oma 

ala spetsialisti, kes on võimelised 

haldama kogu tegevuste spektrit, 

gaasikatlamajade hooldusest alates, 

inkassoteenusega lõpetades, mil-

lega kinnisavaraomanikul igapäe-

vaselt kokku puutuda tuleb. Spet-

sialistide oskused koosmõjus info-

süsteemidega, milles on talletatud 

kinnisavaraobjektiga seotud info, on 

taganud ühtlaselt tugeva teenuse 

kvaliteedi.

Tänaseks päevaks on Kvatro kind-

lustanud endale kindla koha Eesti 

turul. Ettevõte keskendub igapäe-

vaselt talle vastutada antud 7000 

kinnistu korrashoiule, mille hulk on 

järjepidevalt 15 aasta jooksul kasva-

nud. Edukamalt kui eelmised möö-

dus Kvatrole ka aasta 2013, mis lu-

bab prognoosida ka selleks aastaks 

umbes 10protsendilist käibetõusu.

“Meie eesmärgiks on püüelda alati 

paremate, uute ja mugavamate süs-

teemide poole, mis laseksid kliendil 

omada ülevaadet oma kinnistu üle 

kodust lahkumata. Soovime klien-

tideni läbi oma e-keskkonna tuua 

rohkem vajalikke teenuseid, mida 

neil on lihtne igapäevaselt kasuta-

da. Meie eesmärk on pakkuda oma 

klientidele igas mõttes täisväärtus-

likku teenust,” ütleb Andry Krass.

Lisaks ettevõtte arendamisele on 

Kvatro Kinnisvarahalduse OÜ käe 

alla pannud ka sotsiaalses valdkon-

nas, toetades tänavu Eesti saalihoki 

meistriliiga meeskonda Saku Fortu-

na, TV3 saatesarja “Allakäigu trepist 

üles” ja koerasporti.

«

www.kvatro.ee 
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0,3
ruutmeetrit müügi-
pinda inimese kohta.

  Tasub teada
Eesti 
kaubanduskeskuste 
TOP 5
pinna järgi arvestades, ruutmeetrites

Ülemiste  50 000
Järve  32 000
Viru  30 000
Rocca al Mare  30 000
Kristiine 30 000

  Pane tähele
Eestis oli 2004. 
aasta alguses 
146 hüpermarketit, super-
marketit ja odavate hindade-
ga kauplust 
2500 toidukauplust 
1000 kioski ja müügipunkti 
bensiinijaamades 
700 apteeki, parfümee-
riakauplust, majapidamis-
tarvete- ja keemiakaupade 
kauplust 
250 elektririistade ja foto-
kauplust 
1400 kohvikut, restorani ja 
baari-pubi 

2004. aastal avati Viru ja Üle-

miste keskus. Võib öelda, et 

kaubanduspindade turg sai 

täis, st jõuti tasakaalusituat-

siooni, mistõttu uute keskus-

te arendamist lähitulevikus ei 

planeeritud. 

Seda nii tiheda konkurent-
si kui ka pankade tõttu, kes hoi-
dusid kaubanduskeskuste aren-
damise finantseerimisest. Või-
malikku arendustegevust oli oo-
data ainult toidukaupluste ket-
tidelt, näiteks Citymarketilt või 
Säästumarketilt.  

Turu täitumisest andsid tun-
nistust kevadel valminud Üle-
miste keskuse stardiraskused, 
mis väljendusid selles, et kesku-
se külastatavus jäi alla prognoo-
situ. See omakorda avaldas sur-
vet keskuse üürihindade alane-
miseks. 

Viru keskuse avamine oli suu-
rimaks boonuseks ankurrentni-
kust Tallinna Kaubamajale. Tal-
linna Kaubamaja lainenemine 
Viru keskusesse kasvatas käibe-
numbreid 14 protsendi võrra. 

Tallinna Kaubamaja alus-
tas Viru keskuses tegevust 8000 
ruutmeetril. Oma 700 miljoni 
kroonise kogumaksumusega oli 
Viru keskus tol ajal suurimaks 
investeeringuks Tallinna linna-
südames. 70 kaupluse ja söögi-

kohaga Viru keskuse üldpinnaks 
oli 85 000 ruutmeetrit, ostukes-
kus moodustas sellest 30 000 
ruutmeetrit. 

Kevadel valminud Viru kes-
kus ja Ülemiste keskus lisasid 
kaubanduspindade turule kok-
ku ca 75 000 ruutmeetrit speku-
latiivset kaubanduspinda. En-
ne nimetatud keskuste valmi-
mist turul valitsenud olukord, 
kus üürnikud olid n-ö ukse ta-
ga järjekorras, võimaldas mõle-
ma keskuse arendajal kõik pin-
nad enne keskuse avamist enam-
vähem täita. 

Kaubanduspindade turg 
sai täis. Nõudlus täidetud

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

Kui 2004. aasta alguses valit-

ses büroopindade turul üle-

pakkumine, mis oli tekkinud 

mõne üksiku suurema objek-

ti turuletoomisest, siis sügi-

seks oli ülepakkumine kadu-

nud ning turg oli toimimas 

tasakaalu punkti läheduses. 

Kesklinnas ei alustatud 2004. 
aasta jooksul uute büroohoone-
te ehitamist, kuid jätkusid pika-
le veninud Rävala Neli ärihoo-
ne ehitustööd, kuhu rajati kau-
bandus-, teenindus- ning bü-
rooruumid.

Uurimuse kohaselt oli Eestis 

2004. aasta alguses esmatarbe-

kaupade müügipinda 0,3 m² 

ühe elaniku kohta. See oli Bal-

ti riikide kõrgeim indeks, Lee-

dus oli vastav näitaja 0,26 m² 

ja Lätis 0,24 m². 
Eestis oli aasta alguses üle 

6000 esmatarbekaupade jae-
müügipunkti, samal ajal kui Lä-
tis oli neid umbes 12 000 ja Lee-
dus üle 15 500. 

Hüpermarketite, supermar-
ketite ja säästukaupluste arv oli 
Eestis võrreldes 2000. aastaga 
1,8 korda kasvanud. Samal ajal 
oli traditsiooniliste toidukaup-
luste arv kahanenud 20%, müü-
gikioskite arv koguni 50%. 

Hoone ehitustööde lõpeta-
mise uus tähtaeg oli 2005. aasta 
suvi. 2004. aasta alguses moo-
dustasid olulise osa kesklinna 
büroopindade pakkumisest va-
kantsed pinnad (nt Astlanta, 
Eurox Ärimaja). Aasta lõpuks oli 
enamikus hoonetes vakantsused 
vähenenud minimaalsetele tase-
metele ning seetõttu ei saa nud-
sellisel kujul eksisteerivast pak-
kumisest enam rääkida. 

Analüüsides vakantsete pin-
dade hulka turul, võis järeldada, 
et viimasel perioodil oli nõudlu-

Lõppes büroopinna ülepakkumine

Eestis oli kõige rohkem 
esmatarbekaupade müügipinda 

Logilistelt vähem soodsates 
asukohtades paiknevad kauban-
duskeskused olid sunnitud ala-
dama üürihindu ja tegema muid 
olulisi pingutusi oma keskuste 
atraktiivsuse säilitamiseks.

Erinevalt Ülemiste keskuse 
omast, oli Viru keskuse olukord 
prognoositust parem. Siiski ei ol-
nud ka seal kõikide üürnike olu-
kord ideaalne. Tänavatega piir-
nevate kaupluste üürnikud kurt-
sid klientide vähesuse üle, sest 
Laikmaa tänavast ei olnud saa-
nud aktiivset jalakäijate tänavat. 

Majapidamistarvete ja kee-
miakaupade ning parfümee-
riakaupluste arv oli 2000. aasta-
ga võrreldes vähenenud umbes 
30%. Apteekide arv oli 2000. aas-
ta algusest kasvanud 26%. Aegla-
selt kasvas moodsate bensiini-
jaamade arv, kus müüdi im-
pulsskaupu – 2000. aastaga võr-
reldes 14%. 

se kasv olnud kiirem pakkumise 
kasvust, mistõttu oli büroopin-
dade turg toimimas tasakaalu-
punkti läheduses. 

Kesklinnas oli endiselt olu-
liseks argumendiks parkimis-
probleemide lahendamine nii 
hoonete üürnikele kui ka nende 
klientidele. Kesklinna büroopin-
dade turule uue suuna, büroo-
pindade müümise andnud Ad-
mirali Maja oli osutunud edu-
kaks projektiks. Enne hoone lõp-
likku valmimist olid ostjad lei-
tud enamikule ruumidele.

ÜLEMISTE keskuse külastatavus 

jäi pärast avamist prognoositu-

le alla. FOTO: RAUL MEE

Külmastuudio OÜ alustas te-
gevust 2004. aastal, kui et-
tevõtte juhataja Ergo Daum 

lõpetas Mereakadeemias külmu-
tusinseneri eriala ning oli juba 
kaks aastat kooli kõrval kogu-
nud kogemusi ja teadmisi kül-
maseadmete väljaehitamise ja 
õhksoojuspumpade paigaldami-
se ning külmtehnika hulgimüügi 
valdkonnas. 

Esialgu tegeles Külmastuu-
dio kahel suunal: esiteks toidu-
poodide külmasüsteemide nagu 
piima kambri, puuviljaleti, joogi-
leti ja sügavkülma väljaehitami-
ne ning teiseks konditsioneeride 
ja õhksoojuspumpade paigaldus 
alltöövõtuna.

Veidi hiljem lisandus tege-
vuste hulka ka ettevõtte enda 
poolt tehtav tehnikamüük, mil-
le osakaal moodustab tänaseks 
käibest ca 25%. Kokku paigaldab 

KÜLMASTUUDIO – 10 aastaga tunnustatud 
konditsioneeride ja soojuspumpade müüjaks
Konditsioneeride, õhksoojuspumpade ja külmatehnika müügi ning paigaldusega 
tegelev Külmastuudio OÜ on 10 aastat Eesti turul edukalt tegutsenud ja 
aktiivselt tegevust laiendanud. Täna vaatab ettevõte positiivselt tulevikku, 
eesmärgiga turuosa suurendada ning uusi suuri objekte teostada.  

www.kylmastuudio.ee

Külmastuudio aastas umbes tu-
hat õhksoojuspumpa ja kondit-
sioneeri, mis on hinnanguliselt 
5% Eesti turust. 2012. aastal sai 
Külmastuudio arengus murran-
guks õhk-vesi-küttesüsteemide 
paigaldus, millele aasta hiljem 
lisandus nii maaküte kui ka päi-
kesepaneelide paigaldus.

“Meie tugevuseks on profes-
sionaalne meeskond, kelle põ-
hituumik on läbi aegade jää-
nud samaks. Oma väljakutseks 
peame kliendi seadmest mak-
simaalse tulemuse saamist ning 
klientidele kindlustunde and-
mist, et meie näol ei kao nende 

partner kuhugi, millal iganes 
neil järelteenindust va-

ja peaks olema,” rää-
gib Ergo Daum. Tänu 
sellele on Külma-
stuudio spetsialis-
tid pälvinud klien-
tidelt palju kiitust 
ning ettevõtte 
põhiliseks reklaa-
mikanaliks on lä-

bi aastate olnud suust suhu liikuv 
reklaam.

Praegu töötab Külmastuudios 
neli paigaldusmeeskonda, kes 
koolitatakse pidevalt nii töö- ja 
tuleohutuse, külmamehaanika, 
erikoolituste kui ka suure turva-
riskiga seotud objektide vallas.

Ettevõtte juhi sõnul suudavad 
neli meeskonda edukalt ära teha 
viie tiimi töö, kuna Külmastuudio 
on tugevat rõhku pannud tööta-
jate efektiivsusele: “Ütleme ik-
ka, et igal hommikul targalt ka-
sutatud 30 minutit teeb kuu aja 
peale 10 tundi töövõitu.”

Külmastuudio edasised ees-
märgid on tugevdada oma koh-
ta Eesti turul edasimüüjate kau-
du ning suurendada maakütte ja 
õhk-vesi- soojuspumba paigalda-
mise turuosa. “2014. aasta tõo-
tab tulla väga hea, sest juba 
aasta alguses algab mahuka ob-
jekti – seitsmekorruselise hotelli 
92 numbritoa ventilatsioonisead-
mete paigaldamisega,” vaatab 
Ergo Daum positiivselt tulevikku.
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  Mis on mis
Kaubad ja teenused, mis  
kallinesid 
1. maist 2004 tõusid ELi direktiividest sõltuvate 
kaupade hinnad 
BENSIIN (aktsiis 1 kr/l) 
DIISLIKÜTUS (aktsiis 1,29 kr/l), seetõttu kalline-
vad transporditeenused.
SUHKUR (100%), seetõttu kallinevad maiustused, 
karastusjoogid, hoidised, marjaveinid.
Tõusid kolmandatest riikidest imporditud kau-
pade hinnad 
BANAANID, LÕHE, UUE MAAILMA VEINID, TANG-

AINED (riis, tatar, hirss jms), TERAVILI, VENE 

MAIUSTUSED, Aasiast pärit VIDEO- JA AUDIOTEH-

NIKA, Jaapanis, Koreas ja USAs toodetud AUTOD

ALLIKAS: ÄRIPÄEV

URVE VILK
teemaveebide toimetaja

Liitumine Euroopa Liiduga andis 2004. aasta al-

guses Eesti ettevõtjatele hea võimaluse oma too-

dete ja teenuste hindu tõsta. 

Paljud ettevõtjad olid PRi huvides sättinud pla-
neeritud hinnatõusu Euroopa Liiduga liitumise 
ajale, sest nii saadi põhused selle kaela ajada. Ena-
mikus neis valdkondades, kus hinnad tõusid, te-
gelikult liidu surve puudus.  

Euroliit oli otsitud põhjendus. Tegu oli n-ö ette-
käändelise hinnatõusuga – paljud müüjad ajasta-
sid oma loodetava hinnatõstmise ELiga liitumise 
konteksti, seda enam, et viimase aasta-pooletei-
se inflatsioon oli olnud Eestis ebanormaalselt ma-
dal. Sellise hindade kergitamise puhul polnud va-
ja põhjendusi kaugelt otsida. Süüdlane oli niigi tea-
da – loomulikult EL. 

Eestis 2004. aastal käivitunud hinnaralli oli 
põhjustatud eelkõige ettevõtjate endi vajadusest 

2004

Ettevõtjad lükkasid 
käima hinnaralli. 
Ostupaanika

INIMESED 

ostsid ELi 

liitumise eel 

hinnatõusu 

kartuses 

suhkrut 

kokku. FOTO:  

ANDRAS KRALLA

ja huvist hindu tõsta. “On tunne, et tarbijat tahe-
takse praegu kõikjalt tulevate hinnatõusuteadete-
ga hulluks ajada,” ütles 2004. aasta veebruaris Ees-
ti Konjunktuuriinstituudi direktor Marje Josing. 
Tema sõnul kasutavad ettevõtjad ühiskonnas toi-
muvaid muudatusi alati enda huvides ära. Näi-
teks elektri hinna tõusu järel tõstavad sellest mõ-
jutatud ettevõtjad oma toodete hindu alati pisut 
enam, kui tingiks elektri kallinemine. Turul võis 
märgata ette võtjate ülereageerimist. Suhkru osa-
kaal toodete omahinnas võis olla 3 protsenti, aga 
ettevõtja tõstis hinda 10 protsenti. 

Ettevõtjad kompasid turgu: kas tarbija võtab uue 
hinna vastu. Seda tegid näiteks kütusefirmad, kord 
tõstes ja siis jälle langetades tanklates hindu. Nii et-
tevõtjad kui ka tarbijad olid segaduses. Samal ajal 
lootis tarbijaskond, et paanikaks põhjust pole, sest 
kui ikka inimesed kõrgemat hinda nõus maksma 
ei ole, kukuvad hinnad mõne aja pärast tagasi. Loo-

deti ka, et pärast Euroopa piiride avanemist tuleb 
sisse importkaupa, mis oleks Eesti omast odavam. 

Oli ka palju ettevõtjad, kes võtsid äraootava po-
sitsiooni ega läinud üldise hinnatõusu paanikaga 
kaasa, leides, et targem on ära oodata, mis Euroo-
pa Liidus tegelikult juhtuma hakkab. Võimalik 
oli ka tootjate ja importijatega kaubale saada, et 
hinna tõus võimalikult lauge oleks. Nii näiteks oli 
Japauto saavutanud kokkuleppe, et Jaapanis too-
detud maasturite hinnad tõusevad aastas vaid 3%. 

Paljud tootjad ja kaupmehed ei mallanud mai-

kuud ära oodata. Mil toimus tõepoolest mõne 
kauba hinna regulatiivne muutus, vaid soovisid 
hinnatõusu enda huvides ettepoole tuua. Iseloo-
mulikuks oli kütuse hind, mis ronis vaikselt um-
bes krooni võrra liitri kohta ülespoole, ammenda-
des kiiresti kogu ühekroonise aktsiisitõusu. Tank-
laketid põhjendasid hinnatõusu dollari kallinemi-
se ning hulgihinna tõusuga.

Väikse ninanipsu sai kommivabrik Kalev, kes 
aasta algul Euroopa Liiduga liitumisele viidates 
magusa hinda tõstis. Et aga konkurendid oma hin-
du hoopis alandasid, siis oli ka Kalev sunnitud ap-
rillis oma toodangu hinda alandama.

Tekkinud situatsioonist lõikasid kasu need 
kaupmehed, kes andsid tarbija hirmudele hoo-
gu juurde, saades niiviisi oma käibele lisa. Näiteks 
suhkru jaehind tõusis, võimaldades kaupmehele 
ekstrakasumit ning rahvas hakkas suhkrut aina 
paanilisemalt kokku ostma. Suhkru kallinemise 
perioodi jäi ka ostuhulluse tipp – nii kasvas Sääs-
tumarketis suhkru müük aprilli alguses võrreldes 
veebruariga kaheksa korda. Selver müüs aga april-
li kolmandal nädalal suhkrut kolm korda rohkem 
kui kuu aega varasemal nädalal. Ostuhullus hak-
kas 2004. aasta kevadel lõpuks meenutama juba 
1992. aasta kevadsuve, mil osteti valimatult kokku 
toiduaineid ja tarbekaupu. Kohati tekkis tunne, et 
liitumine Euroopa Liiduga sarnanes sõjaks valmis-
tumisega. Väliste sümptomite poolest meenutas 
see suure kokkuostmise aega 12 aastat tagasi, ent 
sisu oli täiesti erinev – tollal oli ostupaanika ajen-
diks kiiresti väärtust kaotavatest rubladest lahtisaa-
mise soov, 2004. aastal aga oli käibel kõva kroon.

Eesti juhtiv moositootja 
AS Bacula on omal alal 
tegutsenud juba 25 aas-
tat. Lõuna-Eestis Puka 

vallas Aakre Moosi kaubamär-
gi all moose, kontsentreeritud 
mahlajooke, sahvte ning jogur-

ti- ja jäätiselisandeid val-
mistavat Baculat tunne-

vad pagarid, kondiitrid, 
meiereid, kokad ja moo-
sisõbrad üle vabariigi.

Kodumaisel kapitalil põhinev 
Bacula sai alguse 1989. aastal, 

kui hakati looma kooperatiive. 
“Rõngu tehase mahlatsehhi juha-

tajana olin kuulnud, et mahlatoot-
misest järele jäävad marjakoored 
sobiksid hästi looduslike toiduvär-
vide tootmiseks. Otsustasime proo-
vida,” meenutab ettevõtte asutaja 
ja juht Vahur Vuks. Vaheldumisi 
mahlaga hakati samas tsehhis mar-
jade pressijäägist värvi välja ekst-
raheerima. Samal ajal alustati ka 
õunapüree valmistamisega töös-
tustele, mille suurem ostja on siiani 
kommivabrik Kalev.

“Meie algus oli kui parimas Ameeri-
ka äriõpikus – müüsime toodangu 
juba ette klientidele ära, selle eest 
rentisime tehaselt seadmete ka-
sutusõiguse ja nii lihtne kõik oligi! 
Esimesed suuremad kliendid olid 

Kalev, Liviko, Külmhoone nr 1 ehk 
tänane Premia…” loetleb Vuks ja 
lisab, et nende poolt rääkis ka asja-
olu, et sel ajal varusid ettevõtted 
aasta tooraine korraga. Täna võe-
takse pigem väiksemaid koguseid 
iga kuu.

Kui piirid avanesid ja turule tulid 
pulbervärvid – millel alguses küll 
naturaalsete toiduainetega suurt 
midagi pistmist polnud – kahanes 
Bacula müük järsult. “Meil oli kaks 
võimalust: tegevus lõpetada või 
teha midagi muud. Olin töötanud 
Kilingi-Nõmme Leivatehases ning 
sellest tuli idee hakata tööstustele 
moosi tootma. Seni olid konservi-
tööstused teinud 0,5- ja 0,7-liitris-
tes purkides moosi, meie oma inno-
vaatilisuses lubasime villida kolme-
liitriseid purke. Klientidele see mõ-
te meeldis. Läks küll aega, enne kui 
pagarite jaoks õige konsistentsiga 
moosi suutsime valmis teha, kuid 
sealt see kõik algaski. Täna mahub 
meie pakenditesse 600, 200, 20, 12 
ja 4 kg moosi. Pidupäevadeks vil-
lime sahvtid klaaskaanega traat-
sulguriga purkidesse mahuga 600 
ja 250 g, mida tellitakse kingitus-
teks koostööpartneritele, oma töö-
tajatele ja moosisõpradele. Sahvt 
on meie kandi murdes moos, mil-
le väljatöötamisel olid abiks vana-
emade retseptiraamatud. Sahvtis 

kasutame terveid marju. Alustasi-
me tootmist aga püreemoosidega, 
kus tooraineks marjadest valmista-
tud püree.”

Esimeseks moosiks oli aedmarja-
moos, mida toodetakse praegugi. 
Müügitöö jäi Vuksi õlule, kes käis 
ettevõttest ettevõttesse moosi 
tutvustamas ning klientide soove 
kuulamas. Moosikeetmisele järg-
nes kontsentreeritud mahlajookide 
tootmine, suhetest piimatööstus-
tega lisandusid kohupiima-, jäätise- 
ja jogurtilisandid. Bacula ehk ladina 
keeles “marjakese” tänane toodang 
on keskmiselt kolm-neli keetu päe-
vas, kusjuures ühe keedu suuru-
seks on kuni 1200 kg. Sihtgrupid 
on suurkliendid nagu piimatöös-
tused, kondiitrid, toitlustajad, köö-
gid, aga küsimise peale valmista-
takse kodumaise päritoluga moose 
ka suveniiri poodide, Tartu Taluturu, 
Tallinna ja Tartu Kaubamaja Toidu-
maailma tarvis. 

Eesti inimene armastab
kodumaist toodet

Bacula toormaterjaliks on kõik Ees-
tis kasvavad puuviljad ja marjad, 
lisaks veel kõrvitsad. Varumist alus-
tatakse rabarberiga ja lõpetatak-
se hilissügisel jõhvikaga. Peamiselt 
on ettevõtte partnerid Lõuna-Eesti 
marja- ja puuviljakasvatajad. “Mui-
dugi ei saa kogu toorainet nagu 
apelsine ja ananassi Eestist, aga 
nende osakaal on ka väike, sest 
eestlane eelistab siiski eestimaist. 
Pisikese ettevõttena on meie ee-
lis kiired otsused ja kiire töö. Kui 
kliendil on vaja järgmisel nädalal 
topeltkogust, siis ta selle ka saab. 
Asume ju kõigile nii lähedal – kau-
baringid ulatuvad Sõrve säärest 
Narva-Jõesuuni ja Missost Paldiski-

ni,” räägib Vuks, kelle sõnul hinna-
takse ka Bacula paindlikkust toota 
just selliste omadustega moosi, na-
gu klient küsib. Kui ikka leivatehas 
saab uue seadme, mille jaoks sobib 
pehmem moos, siis ta seda ka saab.

Bacula nomenklatuur on jõudnud 
80 nimetuseni just ostjate soovil, 
sest väikese ja paindliku tootjana 
on ettevõtte eesmärgiks olla usal-
dusväärne partner ja luua üheskoos 
uusi sobivaid maitseelamusi. Era-
korralisteks töödeks ning uute too-
dete väljamõtlemiseks on altid kõik 
Bacula töötajad. “Professionaali-
dega on hea koos töötada,” kiidab 
Vuks neid. “Meie pikaajalise staaži-
ga töötajad saavad käigupealt aru, 
kuidas asi käib ning teavad igas 
olukorras, mida teha.”

Bacula peamised konkurendid on 
moosi maaletoojad. “Eks ikka klien-
did katsetavad vahepeal teiste kau-
pa ka, kuid enamasti on siiski meie 
poole tagasi pöördutud. Olen ik-
ka öelnud, et kui soovite hinda al-
la saada, pean muutma ka moosi 
koostist,” muigab Vuks. “Odavad ja 
head asjad ei saa olla ühes pajas.” 

Bacula kasutab praegusel ajal 1000 
m² suurust pinda ning suveks on 
plaanis tootmis- ja laopinda laien-
dada 700 m² jagu. Koos tootmis-
pinnaga on plaanis suurendada ka 
toodete valikut mahetoodetega. 
Selleks oodatakse marjakasvataja-
telt ja aiapidajatelt mahetooraine 
pakkumisi. Täna tegeletakse ka kül-
mutatud kukeseentega, soolatud 
riisikatega ning klientide soovile 
vastu tulles müüb Bacula Lõuna-
Eesti mesinike mett ning talunike 
küüslauku.
 

www.moos.ee

Aakre Moosi tootja 
AS Bacula on jätkusuutlikult 

tegutsenud juba 25 aastat
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Täname kõiki koostööpartnereid eduka
koostöö eest!

Благодарим всех партнёров 
за успешное сотрудничество! 

Kiitämme kaikkia yhteistyökumppaneita 
menestyksekästä yhteistyötä!

CLJ Services OÜ
CLJ

www.clj.ee
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24%
kasvas Liviko kange 
alkoholi müük esime-
sel üheksal kuul võrd-
luses 2003. aastaga.

Arvuti-, digi- ning muude tehni-

kakaupade müük interneti teel 

kasvas kiiresti. 
Tehnikavaldkonna e-kauban-

duse suurusjärk oli 2004. aastal 
umbes 150 miljonit krooni. Oo-
data oli edasist plahvatuslikku 
kasvu nii globaalselt kui ka Ees-
tis – oodati vähemalt kahe-kol-
mekordset kasvu 2005. aastaks. 
Võrdluseks  – 150 miljonit kroo-
ni oli Tartu kaubamaja käive, sa-
ma palju müüs kaupa korralik 
hüpermarket poole aastaga.

ML Arvutite 210 miljoni kroo-
nisest käibest ligi viiendiku 
moodustas müük arvutid.ee vee-
bikeskkonnas. Sellest enamiku 
andis omakorda müük edasi-
müüjatele ning see valdkond oli 
jõudsamalt arenemas. Ka kodu-
klientide ostuaktiivsus tõusis, 
seda just suuremate kampaa-
niate ajal. 

Eesti suurim tehnikakaupa-
de müügikeskkond oli ettevõ-
tetele suunatud MarkiIT.ee, li-
saks Elioni e-pood, zebra.ee, 
wcam.ee ja doctorpeep.ee kesk-
konnad.

E-kaubanduse tulevikku nä-
gid helgena paljud ettevõtete ju-
hid, olgu siis tegemist kas hulgi-
müüjaid ja ärikliente varustava-
te või siis lõpptarbijale suuna-
tud müügikeskkondadega in-
ternetis.

Esialgu pidurdas Eestis e-äri 

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

Pärast Euroopa Liiduga ühine-

mist kasvas tugevasti viinatoo-

dete müük, viinatootjad ise ni-

metasid seda 1. mai efektiks. 

Nimelt kadus 1. maist Eesti 
ja Soome vahel sõitvatelt laeva-
delt tax-free-müük ja inimestel 
lubati tunduvalt rohkem alko-
holi üle piiri viia – kõik see tõi 
Eesti riigile ja majandusele suu-
remat tulu, soomlastele aga tõsi-
seid probleeme.

Ehkki soomlased olid Eestist 
kogu aeg alkoholi kaasa ostnud, 
kasvasid saatusliku kokkulan-
gevuse tõttu, kui Eestist sai mai-
kuus Euroopa liidu liige ja Soo-
mel lõppes Euroopa Liidult väl-
ja kaubeldud alkoholikoguste 
piirangute üleminekuaeg, kaa-
sa võtta lubatud alkoholikogu-
sed 5–10 korda suuremaks. Ala-
tes maikuust tohtis iga soomlane 
reisilt osta kümme liitrit kanget 
alkoholi ja 110 liitrit õlut.

Teiseks mõjutas Soome alko-
holikaubandust märtsis alan-
datud alkoholiaktsiis, mis kan-
gel alkoholil vähenes 44 prot-
senti ja õllel 32 protsenti. Selle 
tulemusena langes näiteks vii-
na jaehind 37 protsenti. Pärast 
seda kasvas Soome alkoholimo-
nopoli Alko müük üle kümne 
protsendi. Siiski oli Eestist kaa-
sa ostu kiusatus suur, sest isegi 
pärast Soome alkoholiaktsiisi 
alandamist oli Eestis viinapudel 
kaks korda odavam kui Soomes.

Tehnikakauba e-äri kogus 
Eestis kiirust

Soomlaste viinaralli

arengut väike tarbijakogemus 
ja harjumuse puudumine, sa-
muti olid levinud eelarvamused 
internetis teostatavate maksete 
turvalisuse kohta.

Prantsuse internetipood No-

matica lootis eestlaste inter-

netilembusele. 2004. aastal 
alustas Eestis tegevust Euroopa 
üks suuremaid kaamerate inter-
netipoode, Prantsuse päritolu 
Nomatica. Ettevõtte laienemise 
põhjuseks olid kasutamata või-
malused Ida-Euroopa e-kauban-
duses, lisaks eestlaste suur inter-
netilembus ning iga-aastane os-
tujõu kasv. Eesti ettevõtetest kui  
konkurentidest tõstis Prantsuse 
internetipood esile Postifotot ja 
DigiZone’i.  

  Mis on mis
Suurimad 
tehnikakauba e-ärid
E-MARKET OÜ 

alustas aastal 2000
käive 6,3 mln kr
sellest e-kaubandus 3,5 mln kr
ML ARVUTID AS (arvutid.ee) 
e-kaubanduse käive 38 mln kr 
OÜ DPI GROUP (Postifoto) 
alustas aastal 2002
käive 8,3 mln kr
umbes poole sellest andis 
foto teenuste kõrval e-kau-
bandus
ELION ETTEVÕTTED AS 

e-pood alustas aastal 2003
kesmine läbimüük 50 ühi-
kut kuus,
kuukäive 50 000 – 100 000 
kr
MARKIT.EE OÜ 

alustas internetipõhise 
hanke süsteemina aastal 2001
käive 44,6 mln kr
OÜ WCAMTEC 

alustas aastal 2001
käive 2,3 mln kr
ZEBRA INFOSÜSTEEMID AS 

alustas e-äriga aastal 2002
käive 20,2 mln kr
TRITON HOLDING OÜ (DIGIZO-

NE) 

alustas aastal 2003
käive 923 000 kr

ALLIKAS: ÄRIPÄEV

Viinaralli kärpis Saku müüki. 
Saku Õlletehase teise poolaasta 
tulemused jäid 2004. aastal oo-
datule alla, nii vihmase suve kui 
ka selle tõttu, et soomlased eelis-
tasid üle lahe viia viina, sest ühe 
kohvri viina kandmisega üle la-
he võitsid nad rahaliselt palju 
rohkem kui kohvri õllega. Soom-
laste viinaisust võitis enam Livi-
ko, kellel kasvasid pärast Euroo-
pa Liiduga ühinemist tugevas-
ti müük Soome ja Rootsi. Suure-
nesid kaubakogused, mis liiku-
sid turistide käevangus naabrite 
juurde. Osa artiklite müük kahe- 
ja kolmekordistus. Eriti minevad 
olid Vana Tallinn, Viru Valge ja 
liköörid. Liitumiseks valmistu-
des hakati tootma ka spetsiaal-
seid tooteid – kõige populaarsem 
oli soomlaste seas 40kraadine 
Viru Valge kohver, kus oli 5 liit-
rit viina plastmasspudelis. Järg-
nes samalaadne kohver 80kraa-
dise viinaga.  

ALATES 2004. aasta maikuust 

tohtis soomlane reisilt osta 

kümme liitrit kanget alkoholi ja 

110 liitrit lahjat. FOTO: RAUL MEE

150
miljonit krooni oli 
2004. aastal tehnika-
valdkonna e-kauban-
duse käive.
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L
inde edasimüüja Eestis, Wil-

lenbrock Baltic OÜ müügijuht 

Marek Ploom nimetab toote 

edu alusteks innovaatilisuse, er-

gonoomilisuse ning ökonoomsu-

se. “Linde filosoofia erineb ena-

miku teiste sama valdkonna toot-

jatest. Ettevõtte missioon on luua 

efektiivseid, vastupidavaid ja ka-

sutajale mugavaid tõstukeid, mille 

esmane investeering ei ole väike, 

kuid mille edasised kulud on oluli-

selt madalamad ning eluiga pikem 

kui teiste firmade seadmetel.”

Willenbrock Baltic on Lin-

de kaubamärki esindanud alates 

2007. aastast ning suutnud Linde 

turuosa seitsme aasta taguselt 5–7 

protsendilt kergitada 20–25 prot-

sendini, tehes Lindest Eesti kõi-

ge ostetavama tõstukimargi. Kaks 

aastat järjest on kvaliteetbränd 

Linde olnud Eesti turul kauba-

Täitub 100 aastat tõstukitootja Linde Material Handling sünnist 
Üle maailma tuntud tõstukite ja laotehnika tootja, Saksamaa suurettevõte 
Linde Material Handling saab tänavu 100aastaseks. Eesti tõstukituru 
müüduim kaubamärk tähistas mõned aastad tagasi ka teist juubelit – 
poole sajandi vanuseks sai Linde poolt arendatud hüdrostaatiline ajam.

märk number üks, mis annab Ma-

rek Ploomi sõnul positiivse emot-

siooni ka selleks aastaks.

“Kõige kuulsam on Linde oma 

hüdrostaatilise ajami poolest ning 

ettevõte on olnud teerajaja ka palju-

des muudes oma valdkonna lahen-

dustes. Nii hüdrostaati kui ka ena-

mikku teisi Linde arendatud teh-

nilisi lahendusi üritatakse kopee-

rida üle maailma,” räägib Marek 

Ploom. “Eriline on Linde ka oma 

disaini poolest, olles juba üle 

30 aasta teinud koostööd Porsche 

Engineering disaineritega.”

Linde tootevalikus on olemas 

kõik vajalik materjalide käsitlemi-

seks: sisepõlemis- ja akutõstukid, 

konteinertõstukid, aluseteisalda-

jad, komplekteerimistõstukid, ve-

dukid, virnastajad ja lükandmas-

tiga virnastajad. Ettevõte ise ni-

metab oma tooteid pigem mobiil-

seteks töökohtadeks kui lihtsalt 

tõstukiteks, kuna nad on ergonoo-

miliselt ja funktsionaalselt konst-

rueeritud. 

Linde masinate ja seadmete 

käsitsemine on lihtne: juht saab 

kontsentreeruda oma tööle, tööta-

da kiiremini, turvalisemalt ja efek-

tiivsemalt. Ökonoomsust suuren-

davad madalad ekspluatatsiooni-

kulud: tänapäevane elektroonika 

ja uusimad hüdraulilised juhtimis-

süsteemid kindlustavad jõu opti-

maalseima kasutamise madala 

energiakulu juures.

Enese eest räägib ka mõned 

aastad tagasi sõltumatu sertifit-

seerimisfirma TÜV Nord läbivii-

dud erinevate tõstukitootjate eks-

pertiis, kus mõõdeti standardse 

töötsükli kestel iga tõstuki puhul 

töötegemiseks kulunud aega ja 

energiakulu. Tulemuste poolest 

tunnistati taas parimaks Linde

Material Handlingu toodetud tõste-

tehnika.

Nii saavad ettevõtted tänu Linde 

tõstukiga töötamisele hoida laa-

dimiste pealt kokku aega. Tänu 

sellele on ettevõtjal võimalik ka-

he miinimumpalga asemel maks-

ta ühele heale töötajale suuremat 

palka, kindlustades endale lisaks 

kiiremale töötamisele ka parem ja 

stabiilsem meeskond. 

Kui sellele lisada seadme elu-

iga, mis Linde puhul on konkuren-

tidest oluliselt pikem, toodab algu-

ses kallimalt ostetud kvaliteetne 

tõstuk end tagasi kuude kuni mõ-

ne aastaga.
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Kuidas algas Leipurini 
tegevus Eestis?
1990ndate alguses oli Eesti värske 
riik ning avatud kõigele uuele. Ees-
ti pagaritööstustel tekkisid sel ajal 
head suhted Soome pagaritega, kel-
lele pakkus siinne areng suurt hu-
vi. Ka meie Soome emafirma juhid 
otsisid võimalusi esimeseks Soo-
mest väljapoole laienemiseks. 1993. 
aastal toimus Tallinnas ka esime-
ne toidumess ning seal loodud kon-
taktidest hakkaski ettevõtte loomise 
mõte arenema. Alustasin ettevõtte 
tegevust üksi, järgnevatel aastatel 

LEIPURIN ESTONIA – 
20 ESIMEST EDUKAT AASTAT

lisandus järjest uusi abilisi. Esimes-
teks müügiartikliteks olid kvaliteet-
ne Rootsist imporditud margariin ja 
erinevad küpsetussegud. Veidi hil-
jem lisandus Fazer Milli veski nisu-
jahu Soomest. 

Milline oli olukord pagari-
toodete turul 20 aastat 
tagasi ja mis toimub täna? 
Kui 1994. aastal alustasime, tarbiti 
pagaritooteid aastas ~70 kg inime-
se kohta. Täna on see näitaja ~50 kg. 
Üheks esimeseks tolleaegseks läbi-
vaks trendiks oli rohkete seemnete 
ja teradega leivad-saiad. Tunti hu-
vi, kuidas suurendada toodete mah-
tu, lisada pehmust ning pikendada 
toote säilivusaega. Avastati kohev 
kihiline Viini sai. Täna teevad toot-
jad pidevat arendustööd, et lõpptar-
bija paelumiseks uusi tooteid turule 
tuua. Igati tervitatav on ka väikeste 
pagarikodade ja kodukondiitrite ak-
tiivne tegevus.

Tänased peamised trendid on E-
ainete vabad tooted ning lisaväärtu-
sega, näiteks kiudainerikkad tooted.

Millised on olnud Leipurini 
tähtsamad sammud nende 
aastate jooksul?
Esimesed aastad oli äärmiselt põ-
nev aeg, sest meie tööstused olid 
huvitatud peaaegu kõigist uudse-
test välismaistest ideedest. Järg-
nesid stabiilsed kasvuaastad. Eesti 
liitumine Euroopa Liiduga 2004. aas-
tal lihtsustas oluliselt meie tegevust, 
sest ära jäid kaupade impordiga seo-
tud tülikad tolliformaalsused. Samal 
aastal hakkasime tegelema ka väi-
kese lisategevusalaga ehk kvaliteet-
veinide müügiga. 

Viimast viit aastat iseloomus-
tab kohandumine muutlike olude-
ga. Majanduskriisist ja maailmaturu 
toorainehindade kõikumisest sai nii 
mõndagi õpitud.

Milline on koostöö 
kontserni sees?
Suhtleme oma ema- ja sõsarette-
võtetega väga tihedalt. On ju vä-
ga kasulik omavahel jagada igaühe 
kodu turul toimuvat. Seda nii hinda-

de kui ka tootetrendide puhul. Meie 
emaettevõte on Leipurin Oy, kes on 
sama ala turuliider Soomes. Tü-
tarettevõtted on lisaks Eestile veel 
Lätis, Leedus, Poolas, Venemaal, 
Ukrainas, Valgevenes ja Kasahsta-
nis. Leipurin kuulub Helsingi börsil 
noteeritud Aspo Groupi koosseisu.

Mis on Leipurini tugevused?
Meie suurim tugevus on meie prae-
gune ühtne meeskond, kellest igaüks 
on kogemustega oma ala spetsialist. 
Meie tugevuseks on ka meie partne-
rid – maailma juhtivad toorainefir-
mad. Kuna Leipurin Estonia on väike 
firma, oleme oma otsustes kiired ja 
paindlikud.

Mis on Leipurini väärtused?
Loomulikult on meie kui müügiette-
võtte jaoks tähtsaimaks meie klien-
did. Siinkohal soovimegi tänada kõiki 
huvitava ja viljaka koostöö eest. Mei-
le on oluline viisakus suhtlemisel, 
kompetentsus ning tulemuslikkus 
oma töös.

Rääkige oma töötajatest, 
palun.
Meie mikroettevõtetes töötab kuus 
inimest, kellest neli on olnud Leipu-
rin Estonias üle 15 aasta. Kuna müü-
me muu hulgas ka väga spetsiifilisi 
tooteid, on tooteteadmised väga olu-
lised. Selleks on parim viis osaleda 
välismaiste partnerfirmade kooli-
tustel.

Loomulikult liidavad tiimi erinevad 
ühised üritused. Oleme alati tähista-
nud kõigi sünnipäevi ning ühelgi aas-
tal ei ole toimumata jäänud jõulupidu.

Millised olid teie viimased 
majandustulemused?
2013. aasta oli meile majandustu-
lemuste poolest ootuspärane, kuid 
jäi siiski alla 2012. aasta 8,57 miljo-

ni euro suurusele müügitulule. Te-
gutseme päris hinnatundlikul turul, 
kus on tihe konkurents ning toorai-
nete hinnakõikumised ning saada-
vus mängivad suurt rolli. 2014. aasta 
eesmärgiks on säilitada oma tugev 
positsioon Eesti turul ning veelgi ti-
hedam koostöö maailma juhtivate 
toorainetootjatega.

Kuidas positsioneerite end 
Eesti turul? 
Eestis võrdleme end meiega sar-
naste ehk pagaritele-kondiitritele 
täissortimenti ja tehnoloogist tuge 
pakkuvate ettevõtetega. Meil on to-
redad ja samuti pikka aega tegutse-
nud konkurendid üle Eesti: Tartus, 
Tallinnas ja Viljandis. Oleme aastaid 
kuulunud suurimate sekka.

Kas ja millega üllatate 
juubeliaastal oma kliente?
Juubeliaastaks oleme planeerinud 
pea igasse kuusse midagi klientide-
le huvipakkuvat. Terve aasta vältel 
toimub üritustesari “Meistrilt meist-
rile”, kus nii me ise kui ka meie välis-
maiste partnerfirmade konsultandid 
tutvustavad uusi pagari-ja kondiitri-
tööstuse trende. Läbi selle aasta 
ilmub ka kliendileht Leipurin 20 Tea-
taja, milles anname ülevaate täht-
saimatest sündmustest meie ajaloos 
ning tutvustame meie sotimenti li-
sanduvaid uusi tooraineid ning nen-
de põhjal valminud retsepte. Kõigele 
lisaks on oodata ka häid kampaania-
pakkumisi meie toodetele. 

www.leipurin.ee

Leipurin Estonia AS on Eesti juhtiv pagari- ja kondiitritööstuse tooraineid, tarvikuid ning sead-
meid turustav ettevõte, mis tegutseb B2B sektoris. 20 aastat turul tegutsenud Leipurini ees-
märk on olla nii väikese kondiitriäri kui ka suure pagaritööstuse abiliseks ning pakkuda 

parimat kompleksteenust: tootearendusabi, tooraineid, logistikat, tehnoloogilist tuge ning lisaks 
pakutakse suurtööstustele täislahendusi tootmisliinide projekteerimisel ja paigaldamisel. Lähe-
malt räägib Leipurin Estonia ASi tegevdirektor Aivar Soo.

Ventilatsiooni-, jahutuse- ja küttetööd. 
Tehnosüsteemide hooldus.

Tondi 1, Tallinn | tel 6 556 110 | faks 6 561 738 | aek@aek.ee | www.aek.ee

AEK tänab kõik kliente ja koostööpartnereid 
eduka koostöö eest!
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53%
juhtidest pidas oluli-
seks meediakajastusi.

Riigikohus lasi üüri piirmäärad vabaks

Ümbrikupalga 
saajate arv polnud 
vähenenud

Ettevõtte maine tähtsustus Eesti 
juhtide silmis. Korporatiivne kuvand

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

Ehkki kogu varimajanduse 

osakaal Eestis pisitasa vähe-

nes, oli 2004. aastal ümbriku-

palga saajate osakaal samal 

tasemel mis mõned aastat ta-

gasigi.

Konjunktuuriinstituudi teh-
tud uuringust selgus, et ümbri-
kupalga tõttu jäi aastas riigil sot-
siaal- ja tulumaksu näol saamata 
1,6 miljardit krooni. 

Instituudi direktor Marje Jo-
sing ütles 2004. aastal, et tegu 
on väga suure summaga, mida 
annaks oluliselt vähendada. Se-
da enam, et iga teine ümbriku-
palga saaja polnud sellega ise ra-
hul. Küsitlused näitasid, et 89% 
inimestest ei pooldanud ümbri-
kupalga maksmist ja selle pool-
dajaid oli kõigest kolm protsen-
ti. Põhipõhjustena, miks ümbri-
kupalka ei pooldatud, toodi ra-
vi- ja pensionikindlustuse puu-
dumist või vähenemist ning üle-
kohust ausate maksumaksjate ja 
ettevõtjate suhtes.

Endiselt oli ümbrikupalk kõi-
ge sagedasem teeninduses ja ehi-
tuses. Enim maksti mitteamet-
likku tasu juhu- ja hooajatöödel. 
Elanikud soovitasid suurendada 

kontrolli ettevõtete üle ja vähen-
dada maksukoormust. 

Kogu varimajanduse puhul 
näitasid uuringud väikest, kuid 
järjekindlat vähenemist. Kui 
2000. aastal oli varimajanduse 
osakaal Eesti elanike kulutustes 
13%, siis 2003. aastal oli see juba 
9%. Piirkondadest oli varimajan-
duse esirinnas Kirde-Eesti, järg-
nes Lõuna-Eesti.

Muutunud olid salakauba 
müügikohad. Nii olid piraatsal-
vestised kolinud turgudelt kodu-
desse, kus neid müüdi käest kät-
te. Seevastu salaalkoholi ja -siga-
rette sai nii turgudelt kui ka kor-
teritest, vähenenud oli aga nen-
de tänavamüük. Uuringus osale-
nud alkoholi tarbivatest inimes-
test ei ostnud 82% kunagi salavii-
na, 11% ostis väga harva ja 6% va-
hetevahel. Suitsetajad nii kind-
lameelsed polnud, sest kindlalt 
ei ostnud neist salakaupa vaid 
59%, pidevalt ostis seda põhili-
selt Venemaalt toodavat kraami 
aga 16% küsitletud suitsetajatest.

Konjunktuuriinstituut küsit-
les eraldi ettevõtjaid, kelle hin-
nangul maksumaksmise distsip-
liin Eestis paranes ja varimajan-
duse mõju majanduskeskkonna-
le vähenes.

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

2004 . aasta sügisel Hill & 

Knowlton Eesti ja Turu-uurin-

gute ASi poolt kahesaja Eesti 

tipp- ja keskastmejuhi seas teh-

tud uuring näitas, et hea korpo-

ratiivne maine võimaldas juh-

tide arvates värvata ja ettevõt-

tes hoida andekaid töötajaid. 

Lisaks aitas see kaasa müügi-

käibe kasvule ning lõi tuge-

va positsiooni strateegilisteks 

partnerlusteks. 

Korporatiivse maine kujun-
damisel olid juhid meediasuht-
luse kõrval hakanud tähelepanu 

pöörama ka teistele mainet ku-
jundavatele teguritele. 

Hill & Knowltoni teatel näi-
tasid uuringutulemused, et 
Eesti juhtide arvates kujunda-
sid ettevõtte mainet enim or-
ganisatsioonikultuur ja suh-
tumine oma töötajatesse (65% 
juhtide hinnang), samuti olid 
olulised juhi ja juhtkonna mai-
ne (56%) ning ettevõtte kajasta-
tus meedias (53%). Rohkem kui 
kolmandik juhtidest leidis ka, 
et maine kujunemisel oli olu-
lisel kohal organisatsiooni sot-
siaalselt vastutustundlik käitu-
mine (40%) ning selgete ja kind-

late juhtimispõhimõtete raken-
damine (34%). 

Lätis läbiviidud analoogse 
küsitluse tulemusena ilmnes, et 
Läti juhtide hinnangul oli täht-
saim organisatsiooni mainet ku-
jundav faktor endiselt meedia-
suhtlus. Tähtsaks peeti ka juhi ja 

juhtkonna mainet, samas kui or-
ganisatsioonikultuuri ning suh-
tumist töötajatesse nimetas vaid 
kümnendik küsitletutest. 

Organisatsiooni maine hin-
damiseks kasutasid nii Eesti kui 
ka Läti juhid kõige sagedamini 
küsitluste ja kliendikohtumis-
te käigus klientidelt saadavat 
tagasisidet (Eestis kasutas 90% 
juhtidest), teiseks hindamis-
kriteeriumiks oli meediakajas-
tuse analüüs. Võrreldes Läti kol-
leegidega kasutasid Eesti juhid 
korporatiivse maine hindami-
seks rohkem ka töötajate hin-
nanguid. 

Riigikohus jättis 2004. aasta 

detsembris rahuldamata pre-

sidendi taotluse tunnistada 

üüri piirmäärade vabakslask-

mine põhiseadusega vastu-

olus olevaks.

President vaidlustas 2004. 
aasta juunis vastu võetud elamu-
seaduse ja omandireformi aluste 
seaduse § 121 muutmise seadu-
se, mis võttis kohalikelt omava-
litsustelt õiguse kehtestada üüri 
piirmäärad tagastatud elamutes 
asuvatele eluruumidele. 

Riigikohtu otsuse kohaselt ei 

olnud tagastatud elamute üürni-
kel kunagi olnud ega saa ka olla 
õiguspärast ootust, et üüri piir-
määrad jäävadki kehtima. 

Majaomanike Ühenduste Liit 
ning Maa- ja Majaomanike Liit 
tervitasid riigikohtu otsust. “Ole-
me olnud ka algselt seisuko-
hal, et niinimetatud sundüür-
nike staatus peab kaduma,” öel-
di nende avalduses. “Sundüür-
nike staatus on viivitanud pal-
judel juhtudel õigusjärgsetele 
omanikele vara tagastamist ning 
majaomanike vähene sissetulek 

on neil takistanud üle kümme-
konna aasta oma omandi hea-
korrastamist ja investeeringute 
tegemist.”

Oodati, et üüri piirmäärade 
kaotamine toob endaga kaasa 
maksimaalselt 20–30protsen-
dise üüri tõusu. Tartus ja Pärnus 
kaotati üüri piirmäärad juba va-
rem ning mingeid kataklüsme 
sellega ei kaasnenud. Kõrgem 
üür võimaldas ka majaomanikel 
paremini neile kuuluvat kinnis-
vara hooldada.

Riigikogu Keskerakonna 

fraktsiooni esimehe Vilja Savi-
saare sõnul pidi riik leidma või-
malused sundüürnike eluaseme-
probleemi lahendamiseks. “Va-
litsus on tunnistanud, et meil 
on sundüürniku staatuses veel 
7200 leibkonda, kellest kolman-
dik vajab eluasemeprobleemi la-
hendamiseks riigi abi,” ütles Vil-
ja Savisaar. 

Seetõttu tehti ettepanek eral-
dada tuleva aasta riigieelarves 
sihtasutusele KredEx 175 miljo-
nit krooni munitsipaal-üüriela-
mufondi suurendamiseks.

13 aastat tagasi WOW Events-i luues 

olime me kindlad, et TÄHISTAME 

 rma olulisi TÄHTPÄEVI iga aasta 

koos oma KLIENTIDE, PARTNERITE ja 

suurepärase MEESKONNAGA selleks, 

et neid TÄNADA ning MOTIVEERIDA.

Kahjuks pole me seda mitte alati teinud 

- vabandades, et kingsepp käib ju ikka 

kingadeta.

Teie olete ju nutikamad? 

Sündmuste korraldamine 

Firmade tähtsündmused

Kliendisündmused

Siseüritused

Konverentsikorraldus

Koolitused

Pärnu mnt 160, Tallinn
Tel 605 3830

info@wowevents.ee   
  www.wowevents.ee
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8000
kuuseistikut pandi mulda Euroo-
pa Liiduga liitumise tähistamiseks  
toimunud kahenädalastel metsa-
istutustalgutel. 

SÜNDMUSED

2004. 
aasta mais 
liitusime 
Euroopa 
Liiduga.   
Eesti märtsist 
NATO liige 

JAANUAR

15. JAANUAR 
Valitsus otsustas esitada taot-
luse krooni vahetamiseks euro 
vastu kohe pärast Euroopa Lii-
duga liitumist. 
16. JAANUAR 

Kohe pärast Eestisse saabumist 
pandi arestimajja trellide taha 
rahvusvaheliselt taga otsitud 
afgaani päritolu piimaärimees 
Yaqub Haidary, üks põhilisi Ra-
pla Dairy pankroti autoreid.
21. JAANUAR

Äripäev avaldas Eesti rikkaimate 
inimeste edetabeli, millest ilm-
nes, et 921 miljoni krooniga rik-
kaimaks ärimeheks tõusnud Tal-
link Grupi juht ENN PANT ja tei-
se kümne algusse jäänud ette-
võtte juhatuse liige Kalev Järve-
lill olid suutnud pelgalt seitsme 
aastaga muutuda Läänemere 
valitsejaiks.

VEEBRUAR

9. VEEBRUAR

Kultuurkapitalilt 8,5 miljonit 
krooni riisunud ja selle väideta-
valt kasiinodes maha mänginud 
Avo Viiol vabanes Tartu vang-
last.
11. VEEBRUAR

Tallinna linnapea Edgar Savisaar 
surus linnavalitsuse nõupidami-
sel läbi erakonnakaaslase Viktor 

Kaasiku tahte, mille tagajärjel 
kaotas hotell Palace kasutusloa.

19. VEEBRUAR

Valitsus otsustas toetada ma-
jandus- ja kommunikatsioonimi-
nistri MEELIS ATONENI ettepane-
kut anda praamiliikluse korral-
damine riigile. Saaremaa Laeva-
kompanii (SLK) omanik Vjatšes-
lav Leedo nägi probleemi lahen-
damises ühe võimalusena va-
rianti, et Tallinna Sadam oman-
daks temalt SLK aktsiad. Lee-
do kinnitas, et ta on kaalunud ka 
laevade müüki või nende viimist 
mõnele teisele liinile. Sai alguse 
tüli majandusministri ja laeva-
kompanii vahel, mis viis Meelis 
Atoneni tagasiastumiseni.
27. VEEBRUAR

Tallinna linn taotles Urmas Sõõ-
rumaa firmale Manutent õigust 
Linnahall kokku lükata, mida 
polnud ette nähtud Linnahalli 
müügikonkursi esialgsetes tin-
gimustes.

MÄRTS

12. MÄRTS 

Hansapanka tabas kolmel järjes-
tikusel päeval kuritegelik arvuti-
rünnak. Hansapank pidas seda 
ulatuslikumaks internetikuri-
teoks Balti- ja Põhjamaades. See 
tähendas tuhandeid päringuid 
sekundis internetipanga aad-

ressidel www.hanza.net ja www.
hansa.ee.
17. MÄRTS

Rakvere Viljasalve juht Viktor 
Semjonov teatas majandusmi-
nister Tiit Tammsaarele, et vil-
jasalvest kadus ära mitu rongi-
täit riigi julgeolekuvaru teravilja. 
Osa kadunud 13 000 tonnist vil-
jast aeti tõenäoliselt piirituseks 
Rakvere ja Moe piiritusetehas-
tes, kinnitasid mitmed viljaäriga 
seotud inimesed.
18. MÄRTS 

Rahvaliitu kuuluv põllumajan-
dusminister Tiit Tammsaar ot-
sustas esitada peaminister Ju-
han Partsile tagasiastumisaval-
duse seoses ligi kolmandiku rii-
gi teravilja julgeolekuvaru kadu-
misega.
18. MÄRTS

Valitsus otsustas heaks kiita ja 
saata riigikogule elamuseadu-
se muutmise seaduse eelnõu, et 
kaotada üüri piirmäärad. 
29. MÄRTS

Washingtonis toimunud tsere-
moonial sai Eestist ametlikult 
Põhja-Atlandi alliansi (NATO) lii-
ge.

APRILL 

1. APRILL

Hoolimata erimeetmetest – aju-
tiselt palgatud liikluse regulee-

rijatest ja linnavõimude hoiatus-
test – tekkisid Eesti suurima kau-
banduskeskuse –Ülemiste Kes-
kuse – avamisel ummikud.
8. APRILL

Urmas Sõõrumaa firma Manu-
tent tegi Tallinnale pakkumise 
Linnahalli piirkonna ostuks 150 
miljoni krooni eest, samal ajal 
oleks pidanud linn rahastama 
halli ehitust.

19. APRILL

Kuusalu vallas Kiiul alustas tööd 
uus tsinkimistehas GALV-EST, 
mille aastane tootmisvõimsus 
oli 5000 tonni.
27. APRILL

Alkoholitootjad ja -müüjad val-
mistusid ostubuumiks, sest ala-
tes 1. maist kadus Eesti ja Soo-
me vahel sõitvatelt laevadelt 
tax-free-müük ja inimestel oli lu-
batud tunduvalt rohkem alko-
holi üle piiri viia. Eesti alkoholi-
tootjad olid leiutanud viinaral-
liks uusi hulgipakendeid, millest 
omapäraseim oli Liviko kolme-
liitrine kraaniga Viru Valge.

MAI

1. MAI

Eesti ühines ametlikult Euroo-
pa Liiduga. Euroopas kestsid lii-
du ajaloolise laienemise tähista-
miseks korraldatud pidustused 
mitu päeva, nende haripunktiks 
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sai lipuheiskamise tseremoonia 
Dublinis.
1. MAI

kaks nädalat vältavate metsais-
tutustalgute esimene labidalöök 
tehti Raplamaal Vardi metskon-
nas, kus talgulised panid mulda 
8000 pisikest kuuske. Puude is-
tutamisega tähistati Eesti liitu-
mist Euroopa Liiduga.
4. MAI

Kundasse Eesti ajaloo suuruselt 
teist välisinvesteeringut plaani-
nud Estonian Celli kolm osanik-
ku andsid allkirjad suurinvestee-
ringu rahastamislepingule.
15. MAI

Tippmodell Carmen Kass valiti 
Eesti Maleliidu presidendiks.
25. MAI

Pihkvas mõrvati skandaalne äri-
mees Gennadi Ever, keda mõ-
ned aastad tagasi kahtlustati 
oma endise kompanjoni, mee-
diaärimehe Vitali Haitovi mõr-
vas.

30. MAI

Baltimaade üks suuremaid kau-
banduskette VP Market avas 
Tartus oma esimese T-MARKETI 

kaupluse Eestis.

JUUNI

4. JUUNI

Keskkriminaalpolitsei esitas 
süüdistused Concordia ülikoo-

li endistele juhtidele Mart ja Ma-
ri-Ann Susile.
14. JUUNI

Riigikogu võttis vastu elamusea-
duse muudatused, mis muu hul-
gas sätestasid üüri piirmäärade 
vabakslaskmise.
15. JUUNI

Selgusid Euroopa Parlamendi 
valimiste tulemused – konser-
vatiivsed ja euroskeptilised jõud 
said toetust ning võimuparteid, 
nagu Res Publica ja Rahvaliit 
Eestis, valdavalt lüüa.
16. JUUNI

Tallinna Juhkentali gümnaasiu-
mi õpetajad aitasid 60 abitu-
riendil matemaatika riigieksa-
mil spikerdada, peites lahenda-
tud ülesanded eksami ajal tua-
lettruumi, kus õpilased said käia 
neid maha kirjutamas.

JUULI

7. JUULI

Tallinnas kehtestati volikogu 
otsusega öine alkoholimüü-
gi keeld. Kauplustes ei tohtinud 
uue korra kohaselt müüa alko-
holi ajavahemikus õhtul kella 
23st hommikul kella 8ni.
9. SEPTEMBER

Majandusminister Meelis Ato-
nen esitas peaministrile taga-
siastumisavalduse, sest tun-
dis, et oli valitsuses üksi Saare-
maa Laevakompaniiga tekkinud 
probleemi lahendamisel. Uueks 
majandusministriks sai endine 
Tartu linnapea, reformierakond-
lasest Andrus Ansip.
14. JUULI

Tallinna linnavolikogu liige Irina 
Didenko käis välja idee kinkida 
pealinnale legendaarse seikleja 

parun von Münchhauseni pursk-
kaev-kuju, mis võiks leida koha 
vanalinnas.
16. JUULI 

Tiit Pruulile kuuluv firma OÜ 
Adastra Tours ostis enamusosa-
luse reisibüroos Cassandra.

29. JUULI

Erakordselt tugev vihmasadu 
ujutas üle mitmed Tallinna tä-
navad, pärssides ka laevaliik-
lust ning häirides muul moel ta-
vapärast elukorraldust. Näi-
teks Tuukri tänaval ulatus veeta-
se keskpäevaks üle põlve ja tä-
nav oli autodele liiklemiseks kin-
ni pandud.

AUGUST 
9. AUGUST

Haiglatele teenuseid pakku-
vas Tallinna Diagnostikakesku-
ses omandas suurosaluse OÜ 
Diagnostic Family, mille taga oli 
34aastane Janek Ottis, kes oli 
seni tegutsenud peamiselt vee- 
ja kanalisatsiooniäris. 
18. AUGUST 

Merko Ehituse aktsia hinna kii-
re kasv börsil tegi Toomas An-
nusest esimese Eesti aktsiamil-
jardäri.
23. AUGUST

Äripäev kirjutas, et kuna aastaks 
2010 peab tuuleenergia osa 
kogu Eestis toodetavas elekt-

ris kasvama 5,1 protsendile ehk 
kümme korda, algas võidujooks 
paremate kohtade broneerimi-
seks. 
26. AUGUST

Valitsus otsustas praamiliikluse 
korraldamist arutades tagasi lü-
kata nii Saaremaa Laevakompa-
nii ja Tallinna Sadama ühisfirma 
loomise ettepaneku kui ka mi-
nister Meelis Atoneni pakutud 
lahendusvariandi.
30. AUGUST

Energiaturu inspektsioon lük-
kas tagasi Eesti Energia hinna-
tõusutaotluse põhivõrkude 
osas, millega oleks elektri hind 
lõpptarbijale 5% võrra tõusnud.

SEPTEMBER

1. SEPTEMBER 

Eesti Päevalehe kaasandena 
alustas ilmumist Ärileht.

8. SEPTEMBER

Ärimees MEELIS LAO lasi ren-
divaidlusele viidates sulge-
da rahvusvahelise kiirtoiduketi 
McDonald’si Viru tänava söögi-
koha Tallinnas, McDonald’s esi-
tas avalduse kohtusse ja polit-
seisse.
9. SEPTEMBER

Aasta Ettevõtluse auhinna võitis 
Viljandi Metall, konkurentsivõi-
melisemaks ettevõtteks osutus 
Hansapank.

9. SEPTEMBER

Majandus- ja kommunikatsioo-
niminister Meelis Atonen esitas 
peaministrile ametist lahkumi-
se taotluse.

OKTOOBER 

1. OKTOOBER

Lääne-Virumaa puiduärimehe 
MAREK KRIPPELI firma OÜ Jo-
hanna Grupp omandas esime-
se Eesti firmana Venemaal raie-
õiguse metsamassiivis, mis võr-
dus enam kui kümnendikuga 
Eesti metsapindalast.
6. OKTOOBER

Reformierakond alustas Tallin-
nas teravat rünnakut linnapea 
Edgar Savisaare vastu, kui pi-
das konsultatsioone Res Publica 
ja Rahvaliidu esindajatega linna 
2005. aasta eelarve küsimustes.
14. OKTOOBER

Tallinna volikogus läks läbi 
Edgar Savisaare umbusaldus ja 
volikogu valis uueks linnapeaks 
respublikaanist Tõnis Paltsu. 
27. OKTOOBER

Autokütuse hind tõusis Eestis kõi-
kide aegade kõrgeimale taseme-
le, kütusemüüjad prognoosisid 
diislikütuse suuremat kallinemist.
28. OKTOOBER

Eesti Ühispank alustas ülisood-
sa kodulaenu intressi 2,8% pak-
kumist.

NOVEMBER 
1. NOVEMBER

Teenusoperaator Bravocom 
alustas täiemahulist tegutse-
mist, tuues turule erakliendile 
mõeldud teenuse Rahva mobiil 
Zorro.
4. NOVEMBER

USA president George W. Bush 
sai valijatelt mandaadi veel neli 
aastat Valges Majas jätkata.
4. NOVEMBER

Valmis Rae vallas Tartu maantee 
ja Tallinna ringtee ristumiskohal 
asuv Jüri tehnopark, mis koos-
neb 42 krundist ja lubab luua 
töökohti kuni 1000 inimesele.
17. NOVEMBER

Riias avati Läti Hansabanka pea-
hoone.
19. NOVEMBER

Oma Eesti turule tulekust andsid 
teada virtuaaloperaator ViaTel 
ja säästuoperaator Diil.
25. NOVEMBER

Äripäev avalikustas Eesti TOP 
100 edetabeli. Kolm esimest 
kohta hõivasid Tele2 Eesti AS, 
Russian Estonian Rail Services 
AS ja NCC Ehitus OÜ.

DETSEMBER 

2. DETSEMBER

Riigikohus jättis rahuldama-
ta presidendi taotluse tunnista-
da üüri piirmäärade vabakslask-
mine põhiseadusega vastuolus 
olevaks.
6. DETSEMBER

New Yorgi kaubabörsil langes 
nafta hind kahe päevaga 12% 
ehk peaaegu 6 dollarit barreli 
kohta, mis oli kõige järsem lan-
gus pärast Lahesõda.

K
irjutati aasta 1989, kui 

Hiiul perekond Kriisa-

de kodugaraažis sündis 

Eesti esimesi välismais-

te automarkide remonditöökoda-

sid. Nimeks võeti Hiteh – Hiiu teh-

nika. Algul ikka vähehaaval, siis jär-

jest rohkem sigines õuele ja täna-

vale noid läikivaid keeruka ehituse 

ja nutikate lahendustega autokau-

nitare, millest omanike jaks enam 

üle ei käinud. Markide ja mudelite 

paljusus ajas hämmeldusse isegi 

mõned senised vähesed ametlikud 

autoparanduskojad, kus harjutud 

vähenõudlike Ladade ja Moskvit-

šide primitiivseid tõbesid arstima. 

Uus tegija pidi tõestama, et tema 

jaoks pole tegu kosmosetehnikaga,  

ning leidma lahendusi. Kibedamal  

tööajal võis huvilise silm loendada 

autotalli ees ja tänaval üle paari-

kümne hädalise, kes vältimatu abi 

palvega kohale veeretatud.

Kui remontivajavaid autosid juba 

liiga palju sai ning metsapargiäär-

ne tänavgi neid enam vastu võtta 

ei suutnud, tuli aastal 1991 värks-

toale leida uus asupaik. Selleks 

sobis hea ligipääsuga krunt Nõm-

me külje all Kadaka puiesteel en-

dise sõjaväelise asutuse Algoritm 

naabruses, millel pooleli olev raja-

tis passis pärast korralikku ehitus-

tööd kenasti lukksepa-, pleki- ja 

värvitöökoja mahutamiseks. Hiteh 

sai uue hingamise, kaua sa ikka ko-

dugaraaži kõike vajalikku mahutad. 

Tellijaidki kogunes siia omajagu, 

sest hea töö kiitis tegijat.

Aja nõudeile vastu tulles astuti 

1992 taas üksjagu edasi, sest au-

totootjadki moderniseerisid oma 

värviliine, parandustööd nõudsid 

kvaliteediga sammu pidamist. Du 

Ponti värvitehnoloogia soetamine 

koos kalli tehnika ja värvivalikuga 

ning töötajate koolitusega oli ku-

lukas, kuid tasus end ära. Kallimate 

autode omanike tee viis ikka Kada-

ka puiestee kanti, sest teati hästi, 

mida seal oma raha eest saab. Mul-

jetavaldavad tulemused innusta-

sid firma käivitajat Kriisa seeniori 

soetama põhjanaabreilt soomlas-

telt juba järgmist olulist meedet – 

Autoroboti kerevenituspinki koos 

vastava tehnoloogiaga. Ning eda-

sist arenguetappi märgib aasta 

1998, mil ASi Hiteh värviosakon-

na baasil sündis OÜ Värvifoorum 

ning remonditöökojast sai OÜ Hi-

teh Autoteenindus. Edasiseks laie-

nemiseks oli möödapääsmatu uue 

keretöökoja rajamine 2004 Staa-

dioni tänavas Tallinnas. Neli aastat 

hiljem liiguti taas tellijaile lähemale 

ning sündis järgmine keretöökoda 

Lasnamäele Väike-Paala tänava-

le. Kui 2009 asutati Keretööde Liit, 

oli Hiteh valmis uue, marki hoidva 

ühenduse liikmeks astuma. Üsna 

pea võttis AMTEL uue liidu oma 

tiiva alla. Nüüd oldi vanim ning au-

väärseim selle ühenduse liige, kuhu 

kuulumine eeldab tööde kvalitee-

dilati püsivat heal tasemel hoid-

mist. Tööperetki oli nüüd juba oma 

poolsada inimest.

Nii seda kui ka kogu Hitehi tege-

vust omas valdkonnas on märga-

nud ka Eesti kindlustusseltsid, kel-

lele kõigile on meie tänane juubilar 

igati usaldusväärseks lepingupart-

neriks. Suurima töökodade arvu ja 

käibega sõltumatu keretöödefirma 

maine kohustab, sest kõik kahju-

de käitlemisest alates ning korras 

auto üleandmisega kliendile lõpe-

tades on piisavalt vastutusrikas 

tegevus, millega tänasel päeval 

enam kodugaraažis toime ei tul-

daks.

Ka ei tule paljud autoharrastajad 

toime oma lemmikute restaureeri-

misega. Seda hoomates tehti juba 

aastal 2009 järgmine samm klien-

tide vajaduste rahuldamisel. Raja-

ti Sauele klassikaliste autode res-

taureerimiskoda. Autoharulduste 

ennistamisel on juba saadud käsi 

valgeks, seda kinnitab ka seniste 

valminud tööde nimekiri. Uue elu 

ja uue hingamise on saanud küm-

mekond haruldast liikurit, millega 

pole häbi osaleda vanasõidukiüri-

tustel kodus ja kaugemalgi. Nime-

kirja avas Pontiac Catalina 1968.  

Sinna ritta mahuvad ka Chevrolet 

Corvette 1975 ja Cadillac Eldora-

do 1967 pluss mitu ainulaadset, 

ajahambast puretud Mercedest-

ki. Praegugi on töös kolm auto-

kaunitari aastaist 1938–1955. On 

põhjust rääkida ennistajate heast 

tasemest – viiele siin taastatud 

uunikumile on omistatud must re-

gistreerimisnumber, mis näitab sõi-

duki kuulumist eliitklassi. Kui kirsiks 

tordil oli esimene koht autole Olds-

mobile Super-88, mis teeniti põh-

janaabrite vanaautokokkutulekul 

Forssa Picnic aastal 2011. Uhke 

tasub olla, sest autasu oli selle üri-

tuse esimene välismaise restau-

raatori pälvitud esikoht.

Kuna autofirma mehed on auto-

ga sina peal, pole ükski töö neile 

ülejõukäiv. Ka on meistrite käe alt 

tulnu parim reklaam ning nutikas 

auto sõber leiab murede korral ikka 

õige tee. Nii ka järgmised veerand-

sada ja edaspidigi.

ENNO POLDRE

E s i m e n e  v e e r a n d s a d a
H   i   t   e   h       A   u   t   o   k   e   s   k   u   s     -      h   o   i   a   b     r   a  t   a   s   t   e   l
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13%
oli kahanenud Viking 
Line’i turuosa Helsin-
gi ja Balti riikide vahe-
lises reisiliikluses.

Samal ajal kui 2004. aastal Soo-

me laevafirmad kaotasid Tal-

linna-Helsingi liinil reisijaid, 

võitis Tallink tänu uutele lae-

vadele sõitjaid veerand miljo-

ni võrra juurde.

Tallinki edu põhiliseks põh-
juseks olid suured investeerin-
gud. Kahe majandusaasta jook-
sul oli ettevõte uutesse laevades-
se investeerinud üle 5 miljardi 
krooni, mis tegi temast suuri-
ma investeerija Eesti Energia jä-
rel, viimane investeeris 6,8 mil-
jardit krooni. 

Tallink Grupi finantsdirektor 
Andres Hunt ütles 2004. aastal, 
et augustis lõppenud majandus-
aasta kujunes laevafirma jaoks 
äärmiselt pingeliseks. Reisijate 
arvu kasvu taga oli tema sõnul 
pidevad investeeringud uutesse 
laevadesse.

Samas surusid kasvavate 
mahtude juures kasumlikkust 
alla nii tihenev konkurents kui 
ka tõusnud sadamamaksud. Tal-
linki konkurentsieelis põhines 
pideval arengu finantseerimisel.

Edukas sünnipäevakampaa-

nia. Rekordkuu oli Tallinkile 
oktoober, mil selle firma laevad 
vedasid üle lahe 242 613 reisijat 
ehk ligi 64 000 rohkem kui aasta 
varem samal kuul. Tegu oli kõigi 
aegade kolmanda kuutulemuse-
ga. Põhjuseks oli osaliselt ka sep-
tembris aset leidnud edukas sün-

nipäevakampaania. 2004. aasta 
11 kuuga oli Tallinki laevadega 
sõitnud Tallinna ja Helsingi va-
hel kokku 2,2 miljonit reisijat 
ehk 250 000 inimest rohkem kui 
aasta varem.

Tallink võitis juurde reisijaid 
eelkõige uute laevadega. Iga laev 
tõi sõitjaid juurde ja koos laeva 
liinilt minekuga lahkusid  ka rei-

sijad. Nii kaotas Viking Line rei-
sijaid oma suure laeva Cinderel-
la Tallinna-Helsingi liinilt lah-
kumisega. Kuna enam ei sõitnud 
Tallinna ja Helsingi vahet ka Sil-
ja Line’ile kuuluv Finnjet, oli Ro-
mantika ainus korralik kruiisi-
laev sel liinil. Tallinki Meloodia 
ja Vikingi Rosella tegid küll ka 
lõbureise, kuid need olid vanad 

Tallink võidutses Tallinna-Helsingi liinil
URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee   Mis on mis

Tallinkil enim 
reisijakohti 
reisijakohtade koguarv 

Tallink 5955 
Silja LIne 1698 
Viking Line 1700 

Tallinkil suurimad 
reisilaevad 
laeva nimi, reisijakohtade arv

SILJA LINE 

SuperSeaCat, kaks laeva 671+707 
Star Wind, pigem cargo-laev 
(Silja Line’i tütarfirmale 
kuuluv, saab eraldi broneerida 
pileteid)  320 

VIKING LINE 

Rosella 1700 

TALLINK 
Romantika 2500 
Meloodia 1600 
Autoexpress 2  700 
Autoexpress 3  580 
Autoexpress 575

Tallinki konkurentidel Silja 

Line’il ja Viking Line’il oli aas-

ta kehvem kui muidu.

Viking Line’i kasum kahanes 
oktoobris lõppenud majandus-
aastal peaaegu poole võrra ja 
prognoos järgmiseks aastaks ei 
tõotanud paremat. Ka Silja möö-
nis, et lõppev aasta oli kesisem, 
kuid kasumi- ja käibenumbreid 
ei antud, kuna oldi osa USAs no-
teeritud börsifirmast.

Helsingi ja Balti riikide va-
helises reisiliikluses oli Viking 
Line’i turuosa kahanenud 18 
protsendilt 13-le ning 2003. aas-
tal Helsingi-Tallinna liinile tul-
nud Rosella oli kahjumis. Turu-
osa kaotuse taga oli varem sel 
liinil seilanud Cinderella üle-
viimine Stockholmi ja Ahvena-
maa vahelisele liinile, kus veel 
oli võimalik jätkata tax-free-kau-
bandust.

Silja turuosa Tallinna-Hel-
singi vahel oli 11 kuu andme-
te põhjal läinud 20 protsendi-
le (1,241 mln reisijat) aasta va-
rasema 27 asemel (1,468 mln 
reisijat). Numbrid kahanesid, 
sest Siljal polnud sel liinil suurt 
alust. Algul aasta läbi Peterbu-
ri-Tallinna-Rostocki liinile sõit-
ma plaanitud Finnjet seisis sep-
tembrist Rostocki kai ääres ja 

Tallinki konkurentidel  
kehvemad tulemused

tiksus kahjumit. Reisijaid pol-
nud piisavalt. 

Viimase suure laeva, Silja Eu-
ropa, oli ettevõte lasknud ehita-
da 1993. aastal. Niisamuti pol-
nud uue suurlaeva ehitusse in-
vesteerinud Viking Line. 

Laevafirmadele oli suurim ta-
gasilöök tax-free kadumine ning 
alkoholimaksude alanemine 
Soomes. Kaotuse korvamiseks 
kahekordistas Soome riik 2005. 
aastal reisilaevanduse toetust 48 
miljonile eurole, vabastades lae-
vafirmad meeskonnaliikmete 
tulumaksust ja sotsiaalmaksust. 

Tallinkil oli aga Soome riigi-
abist hoolimata oluline eelis  – 
Eesti personal oli kaks korda 
odavam. Ehkki palgakulu osa 
polnud suur, oli see tähtis, sest 
muud kulud olid laevafirmadel 
sarnased.

laevad, mis reisijaid enam eriti ei 
tõmmanud.

Uued alused. Samal ajal oli Tal-
link Grupp ostnud kaks suurt 
laeva, Romantika ja Victoria, 
kaks kiirlaeva ja kaubalaeva Re-
gal Star. Ehitamisel oli veel üks 
alus, mis kuulus maailma viie 
suurema reisiparvlaeva hulka. 
Tallink Grupp tellis ligi 2,6 mil-
jardit krooni maksva reisilae-
va ehituse Soome laevaehitus-
firmalt, laev plaanis hakata rei-
sijaid vedama 2006. aasta ke-
vadest. 

Tallinki turuosa Tallinna-
Helsingi liinil oli keskmiselt 40 
protsenti. Talvel, kui kiirlaevad 
ei käinud, oli see suurem, suvel 
mõnevõrra väiksem. Tallinki-
le andis konkurentsieelise just 
üheaegne opereerimine suurte 
laevade ja katamaraanidega, sest 
viimaste ilma tõttu käigust ära-
jäämise korral sai reisijaid suur-
tele laevadele kiiresti ümber pai-
gutada..

Ehkki reisijate arv oli kasva-
nud, jäi Tallinki kasum 2003. 
aasta omale umbes 80 mln kroo-
niga alla. Selle põhjuseks oli tax-
free kadumine ja soomlaste vii-
naralli, mis oli viinud kaupa-
de hinnad laevapoodides alla. 
Tõusnud oli ka ühe suurema ku-
luartikli, kütuse hinnad. Palju 
oli sõitjate hulgas Eestist Soome 
tööle käivaid inimesi, kes laeva-
poest midagi ei ostnud, sest kau-
banduse käive oli vähenenud. 

TALLINKI turuosa Tallinna-Hel-

singi liinil oli keskmiselt 40 

protsenti. FOTO: ANDRAS KRALLA
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Ettevõtte ajalugu viib aastasse 1991, 
kui AS Hals alustas Viljandis messing-
toodete valamisega. Koostöös tolla-

se Soome äripartneriga loodi head suhted 
Soome sanitaartehniliste toodetega tege-
leva ette võttega JW-Trading Oy ning juba 
1992. aastal  alustas ettevõtte asutaja Jüri 
Lukas “hulgikaubandusega” ühes Saku era-
maja garaažis. Esimene kontor loodi Kadaka 
teele Eesti Veevärgi majja ja järgmine samm 
oligi ASi Hals Kaubandus asutamine aastal 
1994. “Nimes sisalduv sõna “Kaubandus” tu-
li sellest, et tollal ei lubatud kasutada võõr-
keelseid sõnu ametlikes dokumentides,” 
meenutab Hakonen.

Nagu enamik ettevõtteid, alustati täiesti 
puhtalt platsilt ehk nullist. Polnud sel ajal 
arvuteid ega internetti, kõik käis käsitsi lä-
bi arveraamatute ja kalkulaatori, kuid vähe-
malt olid Hakonenil olemas kirjutusmasin ja 
esimene NMT telefon. “Täiesti mõeldamatu 
tänases ühiskonnas, aga nii need asjad käi-
sid. Aastatel 1993–1995 keskendusime ai-
nult kitsa kaubavalikuga ehk toruliitmikute 
turu ettevalmistamise ja püsiklientide leid-
misele, turuosaliste harimisele ja koostöö 
käivitamisele,” räägib ta. 

Aastal 1996 avati filiaal Tartus ja ka kauba-
valik oli kordades suurem – erinevad liitmi-
kud, vee- ja küttetorud, segistid jne. Selleks 
ajaks oli kuue töötajaga ettevõte kasvanud 
tootjast ning importöörist sanitaartehnika 
hulgimüüjaks ja maaletoojaks. 1999 asuta-
ti filiaal Lätis, mis 12 aastat hiljem lätlaste-
le ära müüdi.

2000. aasta alguses loodi nn Halsi grupp 
ehk toimus jagunemine kolmeks ettevõt-
teks: keskkonnatehniliste toodete müügile 
keskenduv Hals Trading, disain- ja sisustus-
komponentidega toimetav Hals Interiors 
ning kinnisvaraga tegelev ja operaatortee-
nust pakkuv HTR Support. See andis igale 
üksusele võimaluse võimalikult efektiivselt 
omas nišis töötada.

HALS TRADING: meie eesmärk on olla 
väärtuslik partner ja pidada alati sõna

Sanitaartehniliste toodete impordi ning hulgimüügiga tegelev AS Hals Trading on Eesti kapitalil põhinev ettevõte, 
mille põhimõte on läbi aastate olnud olla klientidele väärtuslik partner. Tegevdirektor Mikko Hakoneni sõnul pole firma 
ambitsiooniks saada turuliidriks käibenumbrite ja jõulise suurenemise mõistes, vaid olla efektiivne mõistuse piirides.

Kui täna on turuliidriks Halsi valdkonnas 
kas Soome suurim, juba saja-aastase koge-
musega Onninen, või põhjamaisele Ahlsel-
li grupile kuuluv FEB AS ning kolmas-neljas 
koht võib kuuluda prantsuse Saint-Gobai-
ni gruppi kuuluvale Vennad-Dahlile, siis 
puhtalt Eesti kapitalil baseeruva sarnase 
profiiliga hulgimüüjate arvestuses on Hals 
kindlasti esimeste hulgas.

Kõike ei saa hinnata 
vaid palganumbriga
“Meil pole kunagi olnud ambitsiooniks olla 
turuliider käibenumbrite mõistes, vaid pi-
gem olla väärtuslik partner sellistele klien-
tidele, kelle väärtushinnangud ühilduvad 

meie omadega. Nendega, kes soovivad te-
ha oma tööd võimalikult professionaalselt, 
tarnides ainult kaupa, milles võid kindel ol-
la. Nii magame öösel paremini ja teame, et 
ka järgmine juubel on tulekul. Eks tegijal ik-
ka juhtub, aga meie kliendid teavad, et neid 
ei jäeta oma muredega kunagi üksi,” sõnab 
Hakonen ja lisab: “Sõnapidamine on meil 
auasi ja kui midagi lubame, sellest püüame 
kinni pidada – maksku mis maksab! Klient 
on meie majas alati number 1!” 

Lisaks nimetab Hakonen Halsi grupi tuge-
vustena professionaalset ja staažikat mees-
konda, kvaliteetset kaupa, pikaajalisi häid 
suhteid nii kaubatarnijatega kui ka püsi-
klientidega ja teiste sidusgruppidega. Pak-
kumaks oma klientidele võimalikult head ja 
laia kaubavalikut – pole haruldane ka sellis-
te artiklite tarnimine, mida vaid kord kümne 
aasta jooksul küsitakse –, on Hals Trading 
ASi nomenklatuuris lisaks importkaubale 
veel ka mitmete kohalike valmistajate ning 
maaletoojate tooteid, et tagada lai valik ja 
kiire teenindus. Ja efektiivsust aetakse ta-
ga just niipalju, kui see mõistuse piirides 
võimalik on. 

Ettevõtete grupp annab tööd 26 inimesele 
ja sellisena on see number viimastel aasta-
tel – ka masu ajal – püsinud. Kaadrivoolavus 
on olnud olematu ja selle taga on ilmselt 
inimeste rahulolu oma panusele Halsis. 

“Iga ettevõtte edu peamine saladus on nen-
de personal ja see on koht, kuhu tuleb pa-

nustada! Alati ei saa kõike hinnata ainult 
palganumbriga, vaid firmasisesed ja -vä-
lised koolitused, motivatsioonipäevad ja 
muud üritused on oluline osa töötaja ra-
hulolust. Unustamata muidugi modernseid 
töötingimusi, mille üle saab meie ettevõt-
tes igaüks oma arvamust avaldada ja kaa-
sa rääkida,” räägib Hakonen. “Ka lähiajal on 
meil  kavas investeerida inimressurssidesse, 
nii olemasolevatesse kui ka uute kolleegide 
näol, aga suuremad materiaalsed investee-
ringud jäävad ilmselt 2014. a lõpupoole või 
2015. a kevadesse.” 

Sel aastal ootavad kliente mitmed juubeli-
aastaga seotud üllatused ja pakkumised. 
Reedel, 31. jaanuaril on näiteks Halsi Tallin-
na ja Tartu kontoris veidi teistsugune töö-
päev: kõik püsikliendid ja uued külastajad 
saavad kõhu täis terve päeva vältel. 

Aitäh kõigile töötajatele, 
klientidele ja koostööpartneritele! 
Ootame teid külla!

Hals Trading AS, Kadaka tee 42h, Tallinn, tel 71 51 400               Hals Trading-T AS, Tähe 129c, Tartu, tel 73 01 630 

www.hals.ee
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Paulig 
laiendas 
tootmist
Paulig Groupi omanik Bertel 

Paulig avas 2004. aasta no-

vembris Sauel Pauligi maitse-

ainetehase laienduse, mille 

abil loodeti kasvatada aasta-

käivet ca 40 miljoni krooni 

võrra. 

Tehase laiendamine läks 
maksma 31 miljonit krooni ning 
investeeringu tegi kohvi ja mait-
seainete tootja Paulig Group 
omavahenditest. Lisandunud 
tehaseruumides hakkas Pau-
lig Baltic allhankekorras toot-
ma tööstusmaitseaineid Paulig 
Groupi ühe Soome tütarettevõtte 
OY Lihel tellimusel. Lihel müüs 
Sauel toodetu maha Balti riiki-
des, Soomes ja Venemaal. 

Lihelil endal oli Soomes 
sama laadne tehas, kuid selle 
tootmisvõimsus oli ammendu-
mas. Sisuliselt oli tegu grupi-
sisese allhankega. Laiendus li-
sas Paulig Balticu ca 270 miljoni 
kroonisele aastakäibele umbes 
40 miljonit krooni. Uusi töökoh-
ti tekkis 20. 2004. aastal oli Pau-
lig Balticule kui Eesti ühele suu-
remale taimse kauba Venemaa-
le importijale tekitanud problee-
me Venemaa impordikeeld Ees-
ti päritolu taimsetele toodete-
le. Eksport Venemaale reaalselt 
siiski toimus, kuid sinna saade-
ti kaupa kontserni teistelt tehas-
telt ning nende sertifikaatidega. 

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

Äripäev valis 2004. aasta suu-

rimat tähelepanu väärivaks 

äriideeks Eesti neljanda mo-

biilsideoperaatori Bravocomi 

turuletuleku novembrikuus. 

Eestis neljanda mobiiliope-
raatorina novembri esimesel 
päeval turule tulnud ja selle segi 
paisanud Bravocom tuli avalik-
kuse ette lubatust kaks kuud va-
rem. “Saime kõik ettevalmistu-
sed varem valmis ning kuna oli-
me kuulnud ka teistest tulijatest, 
otsustasimegi, et milleks ooda-
ta,” rääkis Bravocomi juht Peep 
Põldsamm 2004. aastal. 

Peep Põldsammil tekkis oma 
operaatori loomise idee Tele2s 
töötades. Teostama hakkas ta 
seda 2001. aastal, mil Tele2st 
lahkus. 

Põldsamm rääkis 2004. aas-
tal, et kuna idee oli, et virtuaal-
operaator on puhas turundus-
projekt, oli vaja selleks partne-

Bravocom põrutas 
täiskäigul niigi 
umbes turule. 
Virtuaaloperaator sai 
aasta äriidee tiitli  

riks just meediafirmat. Valida 
ei tulnud pikalt, kuna Eestis oli 
suuri meediafirmasid kaks, Eesti 
Meedia ja Ekspress Grupp, ning 
Hans H. Luik tegi osalemisotsu-
se paari kuuga. 

Stiilipuhta virtuaaloperaato-
rina, kes ostab lihtsalt keskjaama 
ja ühendab selle doonorvõrguga, 
tegutseda ei tahetud, vaid taheti 
luua täiesti uut ärimudelit. 

Bravocomi olemuse sele-
tas Põldsamm lahti järgmiselt. 
“Meie idee kohaselt ei tegele 
toote arendusega esmajärjekor-
ras mitte insenerid, vaid turun-
dusinimesed, kes on rahva soo-
videga kursis ja ütlevad inse-
neridele, millise toote-teenu-
se nad tegema peavad,” rääkis 
Põldsamm. “Vaatasime asja tar-
bija seisukohast. Tahtsime tava-
kaubanduse mudeli mobiilsides-
se tuua – näiteks see, et kauban-
duskeskuses käimise eest ei pea 
ju inimene kuumaksu maksma, 
või see, et inimene ei vali ju ai-

nult üht kaubanduskeskust väl-
ja, nii et ta ei tohi enam teistes 
käia, vaat nendest lihtsatest tõ-
dedest alustasimegi.”

Esimese virtuaaloperaatorina 
võttis Põldsamm omale pionee-
ri raske koorma. Tulevikuplaan 
nägi ette ka hilisemat piiri taha 
laienemist, kuna süsteemid olid 
nii üles ehitatud, et need olid üs-
na lihtsalt laiendatavad.

BRAVOCOMI juhi Peep Põldsam-

mi sõnul oli virtuaaloperaator 

puhas turundusprojekt. FOTO: 

JULIA-MARIA LINNA
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Kuigi 2004. aastat võis pidada 

tuuleparkide rajamise buumi 

alguseks, leidsid energeetika-

spetsialistid, et taastuvenergia 

rakendamine kulges üle kivide 

ja kändude. 

Euroopa Liidu direktiivid olid 
tuuleenergiale küll suunad sead-
nud, kuid taastuvelektri tootmi-
se eesmärgiks seatud 5,1 prot-
senti summaarsest elektritoot-
misest oli veel mägede taga.

Pakri Tuulepargi näol oli te-
gemist ühe esimese projekti-
ga maailmas, kus selle tasuvust 
parandas välditud kasvuhoone-
gaaside heitkoguste müük Kyoto 
protokolli raames Soome riigile. 
Ideest teostuseni jõudmiseks ku-
lus viis aastat.

1999. aastal alustatud tege-
vus tugines vanale energiasea-
dusele, mis nägi ette tuuleelekt-
ri kokkuostuhinna tasemel 90% 
kodutarbija lõpptariifist. 2003.
aasta elektrituruseaduse vastu-
võtmisel lepiti kokku tuule-
energia hinna sidumisega Narva 
elektrihinnaga. Eesti Energial oli 
selle ajani kohustus osta tuule-
energiat hinnaga, mis moodus-
tas Narva elektrijaamade too-
danguhinna 1,8kordse koefit-
siendiga aastani 2015. Eeldati, et 
see tõuseks vähemalt 3–4% igal 
aastal. Kõigile, ka riigile üllatu-

Rohelise energia valulik areng. 
Ammendamatu energiaallikas

seks see hoopis langes, sest Nar-
val õnnestus eksportida elekt-
rit naaberriikidesse. Seaduseel-
nõu järgi fikseeriti tuuleenergia 
kokkuostuhind 81 sendile kWh 
eest. Et projektid end ära tasuk-
sid, taotlesid tuuleparkide inves-
torid hinna tõstmist 98 sendile.

Pakris olid investeeringud 
tehtud ja protsess pöördumatu, 
sest fikseeritud hinnaga oleks 
projekti väärtus Norra energee-

Ameerika 
Hääl jättis 
hüvasti
2004. aasta veebruaris lõpe-

tas raadiojaam Voice of Ame-

rica (VOA) eestikeelsete saa-

dete edastamise, mis olid and-

nud eestlastele uudiseid va-

bast maailmast 53 aastat. 

Aastate jooksul paljude eest-
laste mällu sööbinud lause “Siin 
Ameerika Hääl, Washington, te-
re õhtust head kuulajad Eestis!” 
ei kostnud enam, sest USA välis-
ringhäälingu direktorite nõu-
kogu otsustas saadete edastami-
se lõpetada 27. veebruaril 2004. 
aastal. Kokku pandi kinni saa-
ted seitsmes keeles: eesti, läti, lee-
du, slovaki, sloveeni, rumeenia ja 
bulgaaria. 

Koos Ameerika Häälega lõp-
pesid ka raadiojaama Vaba Eu-
roopa eestikeelsed saated. Ehk-
ki kohalik eestlaskond oli jaama 
eestikeelsete saadete säilitamise 
nimel teinud mitu aastat lobi-
tööd, ei kandnud see vilja. Eesti-
keelseid saateid vahendas Amee-
rikas kohapeal neli inimest. 
Ameerika Hääle saated, peami-
selt Euroopa keeltes, läksid es-
makordselt eetrisse Eesti Vaba-
riigi aastapäeval 24. veebrua-
ril 1942. Eestikeelsete saadetega 
alustati New Yorgi stuudiotest 3. 
juunil 1951. Kaks aastat hiljem 
toodi jaam üle Washingtoni, kus 
see liideti äsja asutatud USA In-
formatsiooniagentuuriga. 

tikaettevõttest omanikule ASi-
le Vardar igal juhul negatiivne. 
Vardar omandas 100% OÜ Pakri 
Tuulepark aktsiatest 2004. aas-
ta mais eeldusel, et tuuleelekt-
ri kokkuostuhind aasta-aastalt 
mõõdukalt tõuseb.

Pakri Tuulepark sai 2004. aas-
tal ca 375 miljoni kroonisest eel-
arvest ca 25 miljonit vähenda-
tud kasvuhoonegaaside müügist 
Soome, teist sama palju euro-

liidust teadusraha uue tehno-
loogia katsetamiseks. Suvel li-
sas tuuleenergia kasutamise op-
timismile omalt poolt hoogu ka 
Äripäev, kes pidas oma juhtkir-
jas seda kasulikuks investeerin-
guks. Riigi ja keskkonna seisu-
kohast see nii oligi, investeeri-
jate kohta seda esialgu öelda ei 
saanud. Lisaks kehvale tasuvuse-
le, et mitte öelda kokkuostuhin-
dadest tulenevale kahjumlikku-
sele, oli piiravaks ka tuuleparki-
de püstitamise pikalevenimine. 
Esmalt oli arendustegevust pii-
ravaks teguriks planeeringute 
keerukus, üle 7,5 MW võimsu-
sega või viiest või enamast tuu-
likust koosnevad tuulepargid 
pidid olema sisse kirjutatud val-
la üldplaneeringusse. Teiseks 
läks ühe keskmise MW-tuuliku 
püstipanek maksma ca 19 mil-
jonit krooni.

Paljud arendajad said küll ris-
kikapitali kokku, kuid jäid oma-
kapitali kokkuajamisega kim-
pu. Kolmandaks sõltus taastu-
vate energiaressursside kasutu-
selevõtt Eestis suures osas üle-
kande- ja jaotusvõrkude olemas-
olust tootmispotentsiaaliga piir-
kondades. Eesti Energia tegeles 
aktiivselt piirkondliku võrgu tu-
gevamaks muutmisega, millest 
loodeti lahendust pinge kõiku-
mise ning elektrivõrgu läbilas-
kevõime probleemidele.

PAKRI tuulepargi näol oli tegemist ühe esimese projektiga maailmas, kus selle tasuvust parandas 

välditud kasvuhoomegaaside heitkoguste müük Kyoto protokolli raames. FOTO: JULIA-MARIA LINNA

5,1
protsenti oli eesmär-
giks seatud taastuv-
elektri osakaal sum-
maarsest elektritoot-
misest.

CONSULTING
BPW

IT-ettevõttel BPW Consulting täitub 

tänavu 15. aastapäev. Äriprotsesside 

kaardistuse ja analüüsi ning infotehno-

loogiliste lahenduste süsteemianalüüsi 

ja projekteerimisega alustanud konsul-

tatsioonifirmast on tänaseks kasvanud 

täislahendust pakkuv tarkvaraarendaja.

“BPW Consulting sündis ajal, mil tundus, et  
klientidel on vajadus nii-öelda erapoole-
tu, konkreetset tarkvara tootvast firmast 

eraldiseisva analüüsiteenuse järele. Meile 
endale oli see huvitav võimalus saada 
kogemusi analüütikuna erinevates vald-
kondades ning nii sai koos ülikoolikaaslase 
Andrus Sarvega sellist teenust osutav 
kontor 1999. aasta septembrikuus loodud,” 
meenutab ettevõtte üks loojatest Evelin 
Kuusik.

2006. aastal liitus firmaga tänane tegevjuht 
Ago Meister, kellel olid selleks ajaks väga 

suured kogemused suurte tarkvaraaren-
duse meeskondade juhtimisel. Üheskoos 
otsustati, et hakatakse pakkuma klienti-
dele mitte ainult analüüsiteenust, vaid 
täislahendust, võttes juurde tarkvaraaren-
duse suuna. Suureks kasuks seejuures on 
töötajate väga tugevad kompetentsid äri-
protsesside analüüsi valdkonnas, sest tänu 
neile suudetakse oluliselt kiiremini mõista, 
mis on iga kliendi tegelikult ärivajadused ja 
võimalikud probleemid.

“BPW Consultingu sooviks on, et iga loodav 
süsteem muudaks kellegi töises maailmas 
midagi natuke paremaks. Meie eesmärgiks 
on teha oma tööd professionaalselt, tõhu-
salt ja korralikult,” rõhutab Kuusik. Tegev-
juht Ago Meister lisab: “Oleme alustanud 
tootearenduse suunaga, meie eesmärgiks 
on välja töötada oma toode, millel oleks 
kliente igal pool üle maailma.”

Iga projekt on erinev ja põnev

Algusaastatel oli Kuusiku sõnul võtmesõ-
naks “andmed arvutisse” – ehk siis klien-
tidele, kelle andmed olid seni olnud pa-
berkandjal, tuli teha nende põhitegevust 
toetav infosüsteem täiesti tühjale kohale. 

“Praeguseks on tarkvaraarendusprojektide 
rõhuasetus pigem seal, et kõik erinevate 
asutuste erinevates serverites laialiolevad 
andmed oleks võimalikult kiiresti ja mu-
gavalt kättesaadavad inimestele, kes neid 
vajavad. Ehk siis erinevad liidestumise või-

malused, mugavad süsteemi sisseehitatud 
digiallkirjastamise võimalused, mobiili- ja 
nutiseadmete poolt pakutavad võimalu-
sed... Peame tagama, et meie kliendi kä-
sutuses oleks parim võimalik tehnoloogia, 
mis aitaks tal oma tööd järjest tõhusamalt 
teha. Püüame igas projektis midagi uut ja 
paremat kasutusele võtta. Niimoodi on ka 
arendajatel ikka piisavalt põnev ja ei teki 
lihtsalt tuima kodeerimise rutiini.”

Ettevõttes töötab erinevate tehnoloogia-
tega kursis olevaid kogenud arendajaid, 
kes oskavad alati iga kliendi nõuetele so-
bivaima tehnoloogia välja pakkuda. “Meil 
on palju töötajaid, kes samal ajal ka õpivad, 
sest toetame igati kõrghariduse omanda-
mist, pakkudes osalise tööajaga ja paindli-
ku töögraafikuga tööd ning uurimustööde 
ja lõputööde teemasid. Samuti peame 
oluliseks võimaldada töötajatele erinevaid 
koolitusi, sealhulgas erialaste sertifikaatide 
tegemise võimalusi,” räägib Kuusik ja lisab, 
et BPW Consulting on alustanud ka ISO 
kvaliteedijuhtimise sertifikaadi juurutamist.

Suur osa BPW Consultingu töötajaid on 
ettevõttesse tulnud otse koolipingist. 
Enamasti on need noored osutunud väga 
tublideks tegijateks ning ettevõte pole 
pidanud kahetsema, andes võimaluse 
inimestele, kelle CVs asetses töökogemuse 
koha peal tühi lahter.

www.bpw-consulting.com

BPW Consulting: iga meie tarkvarasüsteem
peab muutma kellegi töise maailma paremaks
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Kasiinoäri 
pöörles 
täistuuril . 
Hasartsed mängud 

URVE VILK
urvevilk@aripaev.ee

Tallinnas ja Las Vegases oli 

2004. aastal ühepalju kasiino-

sid ning kasiinode käive Ees-

tis hakkab kandadele astuma 

leiva turu aastakäibele. 

64 KASIINOT oli 2004. aastal Las 
Vegases, maailma kasiinopealin-
nas. Sama palju oli neid ka Tallin-
nas. Las Vegases elas 419 000 
inimest, Tallinnas õige natuke 
vähem. Las Vegase kasiinod olid 
muidugi suuremad kui Tallin-
na omad. 
16 HASARTMÄNGUFIRMAT tegut-
ses rahandusministeeriumi and-
metel Eestis, neist üks tegutses 
ainult Tallinki laevadel, üks oli  
totalisaator Tallinna hipodroomil 
ning üks tegeles spordiennus-
tustega. Soomes tegutses üks 
suur kasiinofirma (RAY), millele 
kuulus 31 kasiinot kogu Soomes 
ja üks suurkasiino Helsingis. 
119 MÄNGUSAALI oli Eestis 2004. 
aastal, mängusaalides oli kok-
ku 2581 mänguautomaati ja 78 
-lauda. 

190 MILJONIT KROONi laekus 
Eesti riigikassasse hasart-
mängu  maksu.
900 MILJONIT KROONI oli Ees-
ti kasiinoturu kogukäive. Eesti 
Leiva liidu liikmete kogukäive oli 
1,1 miljardit krooni. 
11 LIIGET oli Eesti Hasartmän-
gude Korraldajate Liidul. Eesti 
Leiva liitu kuulus 26 leivatootjat. 
17 794 INIMEST oli Eestis mängu-
laua kohta, soomlasi oli mängu-
laua kohta 14 805; lätlasi 14 844; 
leedukaid 35 567 ja rootslasi 
96 446. 
8 OLI MINIMAALNE MÄNGUAUTO-

MAATIDE ARV, et saada nn ka-
siinolitsents. 8 automaati võis 
asendada ka 4 mängulauaga, 
keskmiselt oli Eestis ühes kasii-
nos 16 mänguautomaati. 
46% LAEKUNUD HASARTMÄNGU-

MAKSU summast kanti iga kuu 
Eesti Kultuurkapitalile. Nimeta-
tud summast 63 protsenti eral-
dati kultuuriehitistele, valdavalt 
sellest rahast ehitatakse Kadri-
orgu kunstimuuseum. 
92 JA 96 VAHEL OLI VÕIDUPROT-

SENT Eesti mänguautomaatidel. 

2340 MÄNGUAUTOMAATI ja 77 
-lauda oli aastas Eestis keskmi-
selt, Soomes oli 15 782 mängu-
automaati ja 349 -lauda. 
11 LAUDADEGA mängukohta oli 
Eestis, Lätis on 20 laudadega ka-
siinot ja 540 mängukohta. 
4 KASIINOT oli Rootsis, mängu-
automaate oli seal umbes 2000 
mängukohas, Leedus on 13 ka-
siinot ja 29 mängukohta. 
5000 KROONI pidi maksma ha-
sartmängumaksu ühe mängu-
aparaadi kohta kuus. Mängu-
laua pealt pidi iga kuu maksma 
15 000 krooni. 
10 KROONI oli ruletilaual tavali-
ne miinimumpanus, 20 senti oli 
Olympicu kasiinos miinimumpa-
nus aautomaadis. Poes maksis 
poolekilone Toolse leib 7.20. 

28 080 VIIE TUHANDE KROONIST 

HASARTMÄNGUMAKSUMÄRKI 

anti Eestis aastas välja mängu-
automaatidele, mängulaudade-
le väljastati 15 000krooniseid 
märke 923 tükki. Maksumärke 
pidi uuendama iga kuu. 
64 TEGUTSEVAT KASIINOT oli Tal-
linnas, samas suurusjärgus oli 
pealinnas ka spordisaale-välja-
kuid-võimlaid. Tallinnas oli veel 
22 raamatukogu, 15 teatrit, 6 
noortekeskust ja 3 kino. 
37,4% RIIGIEELARVESSE laeku-
nud hasartmängumaksu sum-
mast eraldati spordi-, teadus-, 
haridus-, kultuuri-, laste-, noor-
te-, pere-, meditsiini-, hoolekan-
deprojektide ja vanurite ning 
puuetega inimeste projektide 
toetamiseks; 3,9% eraldati Ees-

Enne-
olematu 
müügi-
mahu kasv
Euroopa Liiduga ühinemine 

tõi alkoholitootjatele kaasa 

põhiliselt positiivseid muuda-

tusi käibe suurenemise näol, 

kuid suhkru hinna tõusu tõttu 

pidid tootjad tõstma ka mõne 

joogi hinda.

Ühelt poolt oli otsene ja prak-
tiline kasu tollipiiride kadumi-
sest, mille tõttu kaubavahetus 
muutus tunduvalt lihtsamaks ja 
kiiremaks. Teine olulisem mõju 
oli kaudsem ja tulenes Eesti tun-
tuse suurenemisest, mille tõt-
tu kasvas päris palju ka siinsete 
kaupade usaldusväärsus. 

ELiga liitumise pluss oli ka 
see, et bürokraatiat polnud 
enam sedavõrd palju. Paberima-
jandus oli muutunud tunduvalt 
lihtsamaks, polnud vaja enam 
täita nii palju deklaratsioone ega 
täita saatedokumente. 

Suured muudatused toimu-
sid ka eraisikute ülevoolukvoo-
tide suurenemise tõttu. Niini-
metatud viina- ja õlleralli aval-
das üsna tugevat mõju ning 
müügi tõus oli tänu sellele hüp-
peline.

Kogu alkoholiturg sai hoo-
bi aga suhkru kallinemise tõt-
tu, mis kergitas likööride hinna-
taset.

ti Punasele Ristile; 12,7% eraldati 
laste, noorte, perede, vanurite ja 
puuetega inimestega seotud re-
gionaalprogrammide investee-
ringute toetamiseks. 
18 KASIINOT OLI TARTUS, seal oli 
veel 24 spordiasutust, 50 pubi ja 
baari, 16 restorani, 9 noortekes-
kust, 6 teatrit, 6 raamatukogu, 4 
ööklubi ning 3 kino, tegutses 18 
huviringi. 
10 KASIINOT OLI PÄRNUS, seal oli 
veel 1 teater, 1 kino, 1 kontserdi-
maja, 4 raamatukogu, 4 ööklu-
bi, 5 ujulat, 4 tenniseväljakut, 
2 squash’i-saali, 11 piljardi- ja 3 
bowling’u-saali, 33 spordisaali-
staadioni. 
25 000 HASARTMÄNGUSÕLTLAST 
oli Eestis 2004. aastal erinevatel 
andmetel.

2004. aastal oli Eestis 2581 mänguautomaati. FOTO: JULIA-MARIA LINNA
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2004. aastal toimus Eesti ette-

võtete ülesostmise teine laine, 

mille põhjustas Eesti liitumine 

Euroopa Liiduga. 

Investeerimispankuri Joakim 
Heleniuse sõnul ei saanud tekki-
nud suundumust vaadata ainult 
kui väikeste ja keskmiste ette-
võtete ülesostmist, sest polnud 
ette võtteid, mida osta. Vaid tei-
se laine käigus toimus Skandi-
naavia ja ka teiste maade ettevõ-
tete liikumine Eestisse, kuna see 
tähendas kulude vähendamist. 

Esimene välisinvestorite lai-

ne käis aastatel 1998–1999 üle 

suurettevõtete. Aastaid 1998–
1999 võib täie õigusega nimeta-
da Eesti ettevõtete väliskapitali 
kätte mineku esimeseks suure-
maks laineks.

Just neil aastail müüsid too-
nased suuromanikud oma ena-
musosaluse mitmes börsil no-
teeritavas ettevõttes. Nii sai Rak-
vere Lihakombinaadi suurakt-
sionäriks soomlaste RH Ruoka-
talo ning Normas algas rootslas-
te Autoliv AB võim. 

Sama toimus Eesti suurima 
turvafirmaga ESS, mis aga pä-
rast Falck Groupi kätte minekut 

Euroliit tõi kaasa Eesti 
ettevõtete ülesostmise 
teise laine

kadus börsil noteeritud ettevõte-
te nimistust.

Samal ajal leidsid suured 
muudatused aset ka Eesti pan-
ganduses. Rootsi pankade kemp-
lus Eesti turu pärast lõppes 
Hansa panga minekuga Swed-
banki ja Ühispanga minekuga 
SEBi omandusse. Ühispank ka-
dus ühes sellega ka peatselt bör-
silt. Sama lainega läks väliskapi-
tali kätte ka omaaegne Eesti Fo-
rekspank, mille õigusjärglasena 
tegutseb nüüd juba aastaid Sam-
po Pank. Sisuliselt samal ajal vee-
res väliskapitali embusse ka ena-
mik Eesti suurematest kindlus-
tusseltsidest. Vaid väikese vahe-
ga järgnes neile Eesti Telekom.

Pea samal ajal algas ka Eesti 
meedia, nii trükiajakirjanduse 
kui ka eratelevisiooni hõlvami-
ne norralaste ja rootslaste poolt. 
Olulised muudatused leidsid 
aset mitmes ehitusettevõttes. 
Neid valdkondi, mis toona välis-
kapitalile müüdi, oli veelgi. Kuni 
tuli paus, mis alles pärast mitme-
aastast vaheaega taas ülevõtmis-
te uue lainega katkes.

Viie tehinguga oli Rootsi 
päritolu Askembla fond aasta 
jooksul enim siinseid ettevõt-
teid omandanud investor. Root-
sis asuva haldusfirma Askemb-

la Asset Management hallatav 
Askembla Growth Fund oli loo-
dud investeerimiseks hea kasvu-
potentsiaaliga keskmistesse ette-
võtetesse Baltimaades ja Poolas. 

Suletud kümneaastase fondi 
mahtu suurendati 2003. aasta lõ-
pus 1,25 mld kroonini, investori-
teks olid SEB, EBRD ning Skandi-
naavia ja Euroopa suured kind-
lustusfirmad.

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

2004. aastal alustas Eesti turu 

vallutamist VP Market, Lidlile 

algas Eesti turule tulek tagasi-

löökidega. 
Baltimaade üks suuremaid 

kaubanduskette VP Market avas 
2004. aasta maikuus Tartus oma 
kaupluse T-Market. 

Juuni alguses avati VP Mar-
keti kauplus Maardus, seejärel 
Sillamäel, Tallinnas ja Valgas.  
Aasta jooksul avati 15 T-Marke-
tit Eestis, järgmise kolme aasta 
jooksul oli plaan avada veel ku-
ni 40 kauplust. 

VP Marketil oli 186 kauplust 
Leedus ja 81 Lätis. Firma käi-
ve 2003. aastal ületas 1,04 mil-
jardit eurot. Lätis oli VP Market 
tõusnud suurimaks kaubandus-
ketiks kahe aastaga pärast oma 
esimese kaupluse avamist. Edu 

Võitlus Balti turu pärast

  Mis on mis
Välisinvestorite 
osaluse saanud 
firmad 
OÜ Ehitus Service  
AS Valga Lihatööstus 
AS Esma Auto 
OÜ VR-Vasavere  
OÜ Rocca al Mare Tennise-
keskus 
AS Pärnu Õlu 
AS A & G Textile 
AS Magnum Medical 
AS Hermann Reisid 
V & K Holding (Videoplanet) 
TD Baltic 
AS Võru Juust 
Aeroc AS 
AS Eesti Eine 

ALLIKAS: ÄRIPÄEV

võtmeks pidas kett ise madalate 
hindade ühendamist laia kauba-
valikuga. 

VP Market tahtis ühe aastaga 
Eesti kaubanduse esikolmikusse 
tõusta, seda kas loomuliku kas-
vu teel või siis mõne siinse keti 
ostuga. 2005. aastal plaanis fir-
ma lisaks odavpoeketi T-Marke-
tite laiendamisele Eestisse tuua 
oma super- ja hüpermarketike-
ti Maxima.  

Eesti vallutamine algas Lidlile 

tagasilöökidega. Saksa kauban-
duskontsern Lidl, mis alustas 
Rootsis 2003. aastal, jätkas laie-
nemist, pidades plaani ka Ees-
tisse tulekust.

Esimesed odavpoed avas Lidl 
1973. aastal, üle Saksamaa pii-
ride kasvas ta aastal 1988. Erili-
ne edu oli firmat saatnud pärast 
Berliini müüri langemist 1989. 

aastal, mis ajast kontserni käive 
oli kümnekordistunud. Lidl oli 
edukas nii Ida- ja Kesk-Euroo pas 
kui ka Saksamaal, kus ta 2003. 
aastal suurendas oma käivet 12 
protsenti. Seejärel jõudis Lidl 
oma laienemises Põhja- ja Balti-
maadesse. 

Esimesed poed ja suure 
Halmstadi logistikakeskuse avas 
Lidl Rootsis 2003. aastal, ent Lid-
li läbimüük ei ole vastanud oo-
tustele. Vastavalt tavale asus Lidl 
vaikuskatte all otsima poodide-
le sobivaid kohti ka Eesti linna-
des, kuid kokkulepped sündisid 
raskelt ja tagasilöökidega. Lasna-
mäel Mustakivi teel napsas nen-
de soovitud koha ära Tirsi Grupp. 
Tartus ei nõustunud linnplanee-
rimisosakond eraldama neile 
kaht soovitud krunti. Ka kokku-
lepet Masekoga Kalamaja krundi 
ostmiseks ei saavutatud.

2004. aastal 

jõudsid Eesti 

turule VP 

Marketi kaup-

lused. FOTO: 

RAUL MEE
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  Arhitektuur ja linnaplaneerimine

  Ehituskonstruktsioonid

  Energiasüsteemid

  Projektijuhtimine

  Tehnosüsteemide rajamine

  Tsiviilehitus

  Tööstus

  Vesi ja keskkond

SUSTAINABLE ENGINEERING AND DESIGN

Sweco Projekt AS
www.sweco.ee

 
Meistri tn 22
13517 Tallinn

Telefon +372 674 4000
E-post sweco@sweco.ee
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ILLUSTRATSIOON: ANTI VEERMAA

Käesolev erileht on aplaus ja kummardus nen-

de ettevõtjate ees, kes on suutnud veerandsaja 

aasta jooksul rohkem ja vähem keerulisest lä-

bi minna ning edukad olla. 

Üks pikaealisi ettevõtjaid ühendav märksõ-
na on truuks jäämine alale ja valdkonnale, mida 
hästi tunned. Ehkki siinses erilehes teevad tegu-
sid ja annavad tooni staažikad ettevõtlikud ini-
mesed, ei hoia vanus oma ala parimaid kasvust 
eemal. Näiteks 20. veebruaril toob Äripäev luge-
jani värske Gaselli TOPi, mis reastab kiiresti kas-
vavad ettevõtted. Nende, kolmeaastase vaatluspe-
rioodi jooksul vähemalt poole võrra käivet ja ka-
sumit kasvatanud firmade seast on iga kümnes 
asutatud 20 aastat ja enam tagasi. 

Paista silma. Kui firma asutamine ehk vormili-
ne pool on kahe aastakümne tagusest ajast liht-
sam, siis sisuline pool ehk konkurents on üha ti-
hedam ning küünarnukitunnet samal alal enam. 
See ei tähenda samas, et turul ruumi ei ole, vaid 
et kliente tuleb sihtida üha täpsemini ning teis-
test tegijatest eristudes. Nagu ütleb ka Eesti ühe 
tuntuma perefirma, kalaäri M.V Wool asutaja 
Mati Vetevool “Ega seda kasvu ei saagi seada ees-
märgiks omaette. Kui sa teed oma tööd hästi ja 
sul tuleb kliente juurde, tuleb paratamatult ka 
kasv.” Nii toimib ka üks maailma tuntumaid ja 
väärtuslikumaid kaubamärke Apple, mille per-
sonaal-, süle- ja tahvelarvutid ei ole ju turul mi-
dagi uut, vaid sarnastest toodetest eristuvad ja 
paremad.

Eestist jääb viimasest aastast selles vallas 
meelde näiteks jäätisetootja La Muu läbimurre. 

JUHTKIRI

Kes sihib, saab pihta
Jäätis ei ole ju Eestis midagi uut, küll seda on öko-
jäätis. Praktiliselt mustvalges pakendis samu-
ti, mis külmutatud maiuse kohta tavatu ja oota-
matu. Nüüd tõstavad pead näiteks käsitööõlle-
meistrid.

Eristumiskoha tabamiseks leiab samuti või-
malusi ohtralt. Kui näiteks konkurentide juures 
testostud teha või pakkumisedki küsida, saab ai-
mu, millist kogemust need klientidele pakuvad – 
kas päringutele vastatakse kiiresti, personaalselt, 
moel, mis tekitab tahtmise selle firmaga veel äri 
ajada jne. Seda üle trumbates on võimalik teistest 
edukamalt läbi lüüa.

Töö, töö ja veel kord töö. Sarnaselt kinnisva-
raga, mille kolm alustala on asukoht, asukoht, 
asukoht, aitavad ka ettevõtjal tulemuseni jõu-
da  kolm vaala – töö, töö ja töö. Idufirmade, idee-
de ülesostmise ja kiire rikastumise ajastuga 
käib kaasas mulje, justkui läbi löömine käibki 
mängeldes. Kuidas hea idee otsib üles Google ja 
Amazon, mitte ei pea end müüma selle autor, te-
hakse tehing ning tuleb juba järgmine sama-
laadne.  Osalt peitub nende tehingute taga õnn ja 
juhus, tihti aga ränk töö, mis ei avaldu enne käte-
löömise avalikuks tulemist.

Eelnevaga ei maksa siiski üle pingutada. 20 
aastat tagasi rajatud konsultatsioonifirma Hei-
Väl Consulting leidis Soome ja Eesti ettevõtteid 
võrreldes, et siinsed ettevõtlikud rabistavad ora-
vatena eri suundades, kuid kasumid on ettevõte-
tel põhjanaabritega sarnased. Kiire reageerimine 
on olnud meie trump. Järgmise sammuna saame 
õppida, kuidas kiirustada mõttekalt.
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TOIMETAJA VEERG

Kiitkem ennast rohkem! 
Rääkides sünnipäeva tähista-

vate firmadega, ütlesid neist 

paljude juhid ja omanikud, et 

pole justkui millestki tähele-

panuväärsest rääkida ega mi-

dagi tähistada.  Tegutsetakse 
tasapisi ja tavapäraseks saanud 
viisil, öeldes, et pole millegi üle 
uhke olla. 

Ometigi on 25, 20, 15 või 
mõni muu tegutsetud aastate 
arv iga ettevõtte puhul tähele-
panu vääriv. See näitab ellujää-
mist ja hakkamasaamist. Kui 
ettevõte tegutseb, siis järelikult 
jätkub tal kliente ja koostöö-
partnereid, tooteid-teenuseid 

on tarvis ning organisatsioonis 
töötavad inimesed. Ettevõtted 
peaksid julgemalt endale tun-
nistama, et see kõik nõuabki 
kiitust ja uhke olemist. Ei, mitte 
nina püsti ajamise mõttes. 

Aga tunnustust hea töö eest 

vajame me kõik. Alates reatöö-
tajast ja lõpetades tippjuhi ning 
omanikuga ning miks mitte 
kiita ennast selle eest, et ollakse 
kenasti hakkama saanud ja el-
lu jäänud.

 Ehkki enamik aastaid tagasi 
alustanud ettevõtjaid ütleb, et 
tol ajal oli alustamine lihtsam 

kui täna, kuna turg oli tühi ja 
konkurentsi erinevates vald-
kondades põhimõtteliselt pol-
nud, oli alustamisel siiski ka tol 
ajal mitmeid raskendavaid asja-
olusid – teadmisi vähe, raha lei-
da keeruline, ruumide ja tehni-
ka nappus. 

Lisaks väljakujunemata sea-
dusandlus ja katusepakkujad. 
Hakkama said need, kes olid ot-
susekindlad, teotahtelised ega 
andnud alla ei asutamisraskus-
tes, arengufaasis, kiire kasvu 
eufoorias ega majanduskriisi 
tingimustes. Seega kiitkem ise-
ennast ja töötajat!

Kui ettevõte tegutseb, 
siis järelikult jätkub 
tal kliente ja tooteid-
teenuseid on tarvis 
ning organisatsioonis 
töötavad inimesed. 

URVE VILK
urve.vilk@aripaev.ee

TSITAAT

 Kui keegi arvab, et ainult kunst-
nik on looja, siis ta eksib. Ilus äri on 
samuti looming. 
Robert Lepikson, RASi EMEX peadirektor

14.09.1994

 Sisemajanduse kogutoodang 
inimese kohta Eestis on Soome kõi-
ge vaesema regiooni Lõuna-Savo 
omast umbes 60%.

internetifirma XXL.EE juhataja Arho Anttila

03.12 1999 ÄP

 Väikeettevõtja peab olema nagu 
part, kes jookseb, lendab, ujub ja 
muneb.
ärikoolitusfirma juht Marju Unt 

26.10.1999 ÄP

 Eestis on kindraleid rohkem kui 
sõdureid.
Erki Aavik, Werol Tehase juht 

19.01.2004 ÄP

 Riigiametnik on kohati nii 
kaitstud, et piisav argument (tema 
vabastamiseks – toim) on vaid see, 
kui ta varastab ja siis ka vaid juhul, 
kui jääb vahele kuue kuu jooksul 
pärast varastamist. 
Tõnis Palts, riigikogu Res Publica fraktsiooni 

liige, endine rahandusminister

15.03.2004 ÄP   

 Omanikud on oma ettevõttest 
liiga heal arvamusel. Pigem arvan, 
et Baltimaades on ettevõtted üle 
hinnatud.

Hanno Riismaa, Askembla Asset Managementi 

partner 

20.10.2004 ÄP
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Koduleht:  www.andevis.ee
   www.virosoft.ee

PartnerNetwork
M E M B E R  P A R T N E R

INFOSYSTEMS DEVELOPMENT

TÄNAME KÕIKI
KOOSTÖÖPARTNEREID
JA KLIENTE MEELDIVA
KOOSTÖÖ EEST!

АS Аndevis on 1989. aastal Eesti kapitaliga asutatud firma.

Oleme spetsialiseerunud Oracle’i platvormil baseeruvate 

andmetöötlussüsteemide väljatöötamisele ja juurutamisele. 

Andevis on Oracle’i partnerprogrammi liige alates 1995. aastast.
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Advokaadibüroo Entsik & Partnerid asutati 
2004. aastal. Büroo on spetsialiseerunud kohalike ja 

rahvusvaheliste äriklientide nõustamisele.  

Eriti rikkalikud kogemused on büroo advokaatidel 
äri- ja majandusõiguse, vaidluste lahendamise, 

riigihangete, kinnisvara ja ehituse valdkondades.

Sinu advokaadid

www.entsik.ee

10 aastat klientide 
usaldust




