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Kui su äri ei kasva, on su äri
suremas. See on nii mõne-
gi äritegevusest rääkiva tar-

ga raamatu põhilisi printsii-
pe. Kuigi praegusel keerulisel

ajal pole äri agressiivne kasv

tõenäoline, suudavad edukad
ettevõtted ka kriisisituatsioo-
nis suureneda või vähemalt
turuosa võita.

Üldiselt on kasvuks kaks
teed: orgaaniline kasv seni-
sest tõhusama müügitöö ja
investeeringute kaudu või
olemasolevate turuosalis-
te omandamine. Kumba teed
eelistada tasub, sõltub olu-
korrast.

Orgaanilise laienemi-
se poolt räägib see, et kas-
vu saavutamiseks panusta-
tavad kulud on kontrolli all,
näiteks müügiosakonda saab
kasvatada järkjärgult ja te-
ha jooksvalt korrektuure. Tih-
ti on samalaadseid võima-
lusi ka mahtu, efektiivsuses-
se või kvaliteeti investeerimi-
sel. Orgaaniline kasv ei eel-
da ettevõtte kultuuri järsku
muutmist või mõne muu kul-
tuuri sulandamist. Ettevõtte
kultuur areneb koos kasvuga
loomulikult.

Samas, kui tegemist po-
le just mõne uue hitt-tootega,
tähendab orgaaniline kasv
võrdlemisi aeglast tempot.
Kui turul on konkurents tihe,
võib kasv osutuda võimatuks,
ilma et sellega kaasneks pe-
rioodiline kasumi vähenemi-
ne või koguni kahjum.

Konkurendi või mõne
muu turuosalise omanda-

mine võimaldab kiiret, lausa

hüppelist kasvu. Hea kokku-

langevuse korral saavutatak-
se teise ettevõtte omandami-
sel sünergia eeliseid. Nii võib

lõpptulemus olla suurem kui

omandav ja omandatav ette-
võte kokku.

Teiste turuosaliste oman-
damine loob ka turundus-
likke eeliseid, sest ülevõtmi-
ne ületab kergesti uudise-
künnise ning loob kuvan-
dit edukast, jõulisest ja kasva-
vast ärist.

Ettevõtte omandamisel
tuleb üldjuhul maksta kogu
või suur osa ostuhinnast kõ-
he, enne kui kaup on ennast

õigustanud. Seega on risk or-

gaanilise kasvuga võrrel-
des märkimisväärne. Kaup ei

pruugi vastata ootustele ning
võib sisaldada varjatud puu-
dusi.

Otsesed puudused või olu-
lised mittevastavused on siis-

ki suhteliselt ebatavalised.
Põhimõttelised probleemid
avastatakse enamasti ostu-
eelsete auditite käigus. Tava-
lisem on, et hinna põhjenda-
misel eeldatud ja oodatud sü-

nergia jääb saavutamata.
Ettevõtte omandamisel ki-

putakse alahindama teise et-
tevõtte sisemise kultuuri so-
bitamise või sulandamisega
seotud raskusi. Loodetud tu-
lemus jääb aga saavutama-
ta, kui viletsa sisekliima tõt-
tu läheb näiteks omandata-
va ettevõtte helge osa kaad-
rist laiali või lahkuvad suured
kliendid.

Need probleemid on lee-

bed, kui omandajal endal on

tugev organisatsioon ja pai-
gas sisemised protseduurid,
mida on võimalik omanda-

tavas ettevõttes tööle raken-
dada.

Kähe põhilise tee kõrval
on tegelikult veel kolmas-
ki võimalus - ühisettevõtte
loomine mõne teise ettevõt-
jaga. Ühisettevõtete puhul
saab omakorda eristada kol-
me tavapärast liiki: ühisette-
võtted investeerimiseesmär-
gil, omandamiseelsed ühiset-
tevõtted ning püsivad ühiset-
tevõtted.

Esimest liiki ühisettevõt-
ted on kõige tavalisemad, tei-
sed pigem ettevõtte omanda-
mise eriliik ning kolmandad
Eestis üsna haruldased. Ise-

gi kriisiajal juhtub harva, et
ühist jõudu otsitakse teisest

samasugusest ettevõttest.
Ühisettevõtte loomisel on

peamine eesmärk enamas-
ti mingi sünergiaeelise saa-
vutamine. Kui üks ettevõt-

ja oskab ühte asja hästi ja tei-
ne teist, võib ettevõtjate koos-
töö tulemus olla varasema-
test parem ja tõhusam toode.
Näiteks välisinvestoritele võib
kohaliku turgu tundev part-
ner olla vältimatu tingimus,
et oma oskusteavet siin tõhu-
salt rakendada.

Hästi kokku pandud ühis-
ettevõte võib ühendada or-
gaanilise ja tehingulise kas-

vu häid külgi.

Ühisettevõtete murekoht on
ettevõtte tegevust halvata
võivad tülid. Raha üle vaid-
lemine ja kultuuride erinevu-
sed võivad tekitada mööda-
rääkimisi. Välisettevõtjate ta-
valine probleem on oma ko-
haliku partneri üle kontrol-
li kaotamine või see, et huvi-



de konfliktist välispartnerite-
le ei teatata.

Ettevõtete ülevõtmised ja
ühisettevõtted hõlmavad en-
das rohketele võimaluste-
le vastukaaluks suuremaid

riske.
Neid riske saab üldjuhul

mõistlikult juhtida läbimõel-
dud lepingutega ning muu-
de juriidiliste vahenditega ja
äriliste motivaatoriteera.


