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Eessonad

Hea kogumiku kasutaja,

Kidesolev ettevotluskaasuste kogumik valmis nende tublide Eesti iili- ja korgkoolide
oppejoudude ja tdienduskoolitajate poolt, kes osalesid perioodil veebruar kuni mai 2011
Ettevotluskaasuste koolitusel. Koolituse sai teoks EAS tellimusel ning kaasrahastati Euroopa
Liidu Sotsiaalfondi toel. Selle libiviimist kureeris Addenda OU, kusjuures koolitajad ning
kaasuse kirjutamise ndustajad pirinesid vastavalt Taani Copenhagen Business Schoolist ja SA
Poliitikauuringute Keskusest Praxis.

Teadolevalt kasutatakse Eesti korgharidussiisteemis ettevotete Oppekaasusi iiksnes piiratud
mahus. Kasutatavad dppekaasused hangitakse oppejoudude endi poolt internetiallikatest ning
kasutatakse peamiselt klassikalisi USA tippettevotete nditeid. Ka Eesti ettevotetest on
oppejoudude omal initsiatiivil dppekaasusi koostatud, kuid nende formaat on véga erinev
ning need ei ole teistele kittesaadavad. Viimasest asjaolust tulenevalt saigi voetud
ambitsioonikas eesmirk koostada elektrooniline kaasuste kogum, mis sisaldab
rahvusvahelisele akadeemilisele tasemele vastavaid ettevottest koostatavaid arengulugusid,
mida saab kasutada glimnaasiumijirgses ettevotlusdoppes nii majandus- kui mittemajandus
erialadel ning millele lisanduvad juhendid kaasuse kasutamiseks nii dpetajale kui dppijale.

Kursuse tulemusena valmis 15 Oppekaasust ettevotluse erinevatest valdkondadest:
miiligitegevus, turundusstrateegia, tootearendus, innovatsioon, konkurentsipoliitika, ettevotte
kasv jne. Autorite erineva kdekirja ja varasema ebaiihtlase kogemuse tottu kaasuste iihtlast
taset saavutada ei suudetud, ent kdik kogumikus sisalduvad kaasused on kindlasti dpilastele ja
iliopilastele huvitavad lahendada. Kirjeldatud juhtumid annavad aimu reaalselt eksisteerivate
ettevotete niditel nende igapdevasest toimimisest, ettetulevatest dilemmadest ja probleemidest,
mis juhil ja teiste] meeskonnaliikmetel lahendada tuleb. Pole lihtsaid lahendusi, kui asi
puudutab inimesi!

Kursuslaste endi sonul omandasid nad enda jaoks teadmise kaasuse kasutamise metoodikast
Oppetoods, samuti tdiendavaid oskusi kaasuse kirjutamisest, selle kdikide oluliste aspektide
tahelepanekuks ja adekvaatseks hindamiseks. Seetdttu voib loota, et kogumikus sisalduvad
kaasused ei jdd viimasteks! Aitdh Dr. Ph Daniel Hjorth ja Dr. Ph Robert D. Austin,
Copenhagen Business School ning Anne Jirgenson ja Kadri Kuusk, SA Poliitikauuringute
Keskus Praxis Opetamast ning juhendamast! Samuti eriline tinu koigile ettevotjatele, kes olid
nous infot jagama ja Opetuslikel eesmérkidel avalikustama!

Edu kogumiku kasutamisel
Kristina Paal

Arendusjuht, Addenda OU



Kaasuste kasutamine korgkoolide majandusoppes

Konkreetsed praktilised ndited ja juhtumid on kahtlemata korgkoolides toimuva Sppetdo
lahutamatu osa. Eriti oluliseks muutub see juhul, kui tudengiteks on noored inimesed, kel
endal tookogemus vastavas valdkonnas on kas viga viike voi puudub iildse. Niited reaalsest
elust vdoimaldavad seostada paremini teooriat ja praktikat ning aitavad niha ning mdista
paremini teoreetiliste kisitluste seost reaalse eluga.

Uks suurepiraseid voimalusi teooria ning praktika iihildamiseks on kaasused, mille najal on
voimalik Opetada ja Oppida viga erinevaid teoreetilisi kisitlusi, tehnikaid, oskusi, aga ka
vigrtushinnanguid. Tartu Ulikoolis toimuvas majandus- ja ettevotlusdppes on iisna
tavapidraseks praktikaks Oppetods kasutatavad erinevad reaalelulised nidited ja no.
minikaasused, kus loengus vOi seminaris antakse kiirelt iilevaade juhtumist ning arutletakse
voimalike lahenduste iile. Tudengitelt saadava tagasiside jdrgi otsustades on need ka loengus
osalejate seas vdga hinnatud ja oodatud. Pdhjalikum kaasusepdhine Ope on aga valdkond,
millele tasuks kindlasti veelgi rohkem tidhelepanu pdorata. Pikemad juhtumikirjeldused ja
taustamaterjalid voimaldavad pakkuda loengus osalejale reaalsema ettekujutuse elulisest
situatsioonist ning voimaluse ,katsetada® probleemi lahendamisel erinevaid teoreetilisi
késitlusi voi metoodikat.

Kaasusepohine  Opetamine vOimaldab  {iilidpilasel saada aimu ettevotetes  voi
organisatsioonides toimuvast, esile kerkivatest probleemidest ja voimalikest lahendustest. See
valmistab omakorda tudengeid ette tulevaseks tdoks ettevottes voi ettevotjaks ning annab
suurema kindluse t66le asumiseks.

Kaasuste suuremale kasutamisele Oppetdods nii korgkoolides kui ka Eesti haridusmaastikul
tervikuna, aitavad kindlasti oluliselt kaasa nii koolitused kaasustepohise dpetamise kohta kui
ka Eesti ettevotete pohjal tehtud Oppematerjalid. Kuna Eesti turusituatsioon on piisavalt
spetsiifiline, siis Eesti organisatsioonide kaasused, mis on koostatud dpetamise eesmérgil, on
kaasustepohise Oppetod edukaks toimimiseks ja levikuks ddrmiselt olulised. Seetdttu on
kiesolev kogumik Eesti dppejoududele, dpetajatele ja koolitajatele viga olulise viirtusega.

Kursusel osalenute nimel

Marge Seppo

Innovatsiooni juhtimise teadur, MA (maj.)
Majandusteaduskond

Tartu Ulikool



1. Heal AS

Eva Makienko'

Téna, 2003. aasta algul, on finantsjuht Ingrid asjade kdiguga rahul, voodikohtade arv on
suurenenud ning voodikohtade tdituvus on piisinud viimaste aastate 15ikes stabiilne voi isegi
aasta-aastalt veidi kasvanud. Aastaks 2000 oli spaa ettevote Heal AS (vt Foto) majutuse
pakkumiseks viljaarendanud 145 voodikohaga 71 tuba ning 2002. aastal kujunes
voodikohtade tdituvuseks 78,9% (vt Tabel 1). Voib o6elda, et hoone majutusosa
juurdeehitusega seotud investeeringud olid end igati digustanud. Lisaks lubasid 2002. aasta
finantstulemused oletada, et ettevottel on veel kasvupotentsiaali ning selle info plaanib Ingrid
viia Heal AS ndukogu ette (Talving, 2011a).

Aeg atra seada - ettevotte edasised arengusuunad

Heal AS 2002. aasta majandustulemuste aruandekoosolekuni on jdinud poolteist nddalat ning
tdna arutab juhatus ettevotte edasisi arenguvdoimalusi. Heal AS juhatusse kuulub kaks liiget:
turundusjuht Maret, kes tegeleb n.0 tulude poolega (sh turud, sihtriihmad, tooted-teenused
ning nende arendamine) ning finantsjuht Ingrid, kelle peamiseks {iilesandeks on hoida
kontrolli all ettevotte kulude pool. Lisaks kuulub ettevotte tippjuhtkonda tegevjuht Enna, kelle
juhtida on ettevOotte igapdevatod, sh lisaressursside leidmine planeeritud tegevuste
elluviimiseks jne.

Fra Mare hubasest, avatud lahendusega biirooruumist avaneb kaunis vaade Paralepa
minnimetsale. Ingrid, Maret ja Enna on tdnaseks jooksvad pidevakajalised kiisimused lédbi
kdinud ning naised naudivad kohvi koos kosutava loodusvaatega. Tdesti, loodus on imeline!
Hea s00m positiivset energiat, et edasi minna juba eksistentsiaalse teemaga. Nimelt
arutletakse tdna, millised voiksid olla Heal’i edasised arengustsenaariumid, milliste
konkreetsete ideedega ndukogu ette minna.

INGRID: On iisna tdendoline, et 2003. aastal investeeritakse omanike poolt kapitali tegevuse
laiendamisse. 2002. aasta majandustulemused on olnud igati ootuspidrased ning ka
puhaskasumi number on tditsa kenake. Peaksime olema valmis, et pakkuda ndukogule
omapoolseid ideid edasiste arengute osas.

MARET: Uks on kindel, et peame oma kliendiportfelli muutma, seda nii-6elda noorendama.
Kiisimus on, kuidas saaksime olla tdnasest atraktiivsemad just noortele, lastega peredele,
keskealistele. Kindlasti peaksime tdsisemalt motlema kuvandi loomisele, maine
kujundamisele. Hetkel on Eestis kdik spaad iihte ndgu ja ma néen, et peame siin astuma
selgeid samme eristumise suunas. Thalasso suund on minu arvates hea eristumise vdoimalus.

! Ettevotluse lektor, TLU Haapsalu Kolledz.



ENNA: Jah, minu arvates haakub thalasso mereline temaatika meie senise tegevusega hésti.
Keskkond on sobiv, samuti olemasolev personal.

INGRID: Thalasso jaoks peaksime vilja ehitama eraldi basseinid ning lisaks veel merevee
hoiustamise paagid. Kulude poole pealt vaadatuna ei ole see odav 16bu, samuti on kulukas
edasine mereveebasseinide hooldamine. Tuleks wuurida, millised nduded on paakide
ehitamisele jne.

MARET: Eelmisel aastal Warnemiindes Neptun Spa’d kiilastades nigime, et ka keerulistes
tingimustes, migedes, on voimalik edukalt mereveebasseini teenust pakkuda.

INGRID: Aga Oriental Spa, India ideoloogial pdhinevate iluteenuste, hoolitsuste pakkumise
mote? Kuidas sellele vaatate? Siin oleksid meil kulud oluliselt viaiksemad.

ENNA: Ma ei tea, kahtlen Oriental Spa osas. Raviosakonna tddtajad on suhteliselt
konservatiivsed, nii-0elda lddne meditsiini esindajad... ja nad ei ole eriti altid osalema idamaa
meditsiini teemalistel koolitustel. Niden siin tosist takistust eelkdige personali poole pealt.
Oleme siin piitidnud paari inimest koolitusele suunata, et pakkuda monda uut idamaist
hoolitsust, kuid huvi koolituse vastu on olnud pehmelt 6eldes leige. Ja kui tootajate silm ei
sdra, ei tule sellest midagi head vilja.

INGRID: Oriental Spa puhul tuleb hoolikalt 1dbi moelda logistilised kiisimused, mis seotud
spetsiifiliste olide, Olikogumise tehnoloogiaga massaazilaudadega jne. Need vahendid ja
seadmed peaksime hankima otse Indiast. Samas, kulude poole pealt vaadates, tundub see
mulle siiski hetkel mdistlikum valik kui thalasso suund.

MARET: Uus Pirita Top Spa Hotell on samuti turule tulemas, kus hakatakse pakkuma
idamaade hoolitusi... Kui me rddgime selgest eristumisest, siis on mul hetkel enam usku
thalasso teemasse. Naised, vaadake meid iimbritsevat loodust — thalasso, mis thalasso!

INGRID: Jaa... peame ldbi kaaluma mdlema suuna erinevad riskid.

Noukogu otsus

Heal AS ndukogu koosneb kolmest litkmest. Noukogu méiirab ettevotte juhatuse koosseisu,
planeerib majandustegevust, korraldab juhtimist ning kontrollib juhatuse t66d. 2002. aasta
majandustulemuste arutelukoosolekul langetati Heal AS ndukogu poolt otsus investeerida
kapitali ettevotte tegevuse laiendamiseks (Talving, 2011Db).

Jargmise paari kuu jooksul vajavad lahendamist jargmised olulised kiisimused: Millistele
sihtgruppidele laienemise kidigus panustada? Millistele turgudele laieneda? Milline saab
olema ettevotte nisS§? Kindlasti on vajalik juurde hankida ka lisaressursse (laen, erinevad
projektid vms), juhtkond peab kaaluma erinevaid voorfinantseeringu kaasamise voimalusi.



Kuurortlinn Haapsalu

Ettevotte Heal AS tegevuskoht asub Haapsalus. Haapsalu (Hapsalla, Hapasella, Hapsell,
Habsal, Haepsal, Opesel, Hapsal) on Eesti viikelinn Haapsalu lahe ldunarannikul, kus
01.05.2006 seisuga oli 11 966 elanikku (Haapsalu..., 2011). Haapsalu on tunnustust leidnud
eeskitt vaikse suvituslinnana ning mudaravikuurordina. Oma madaluse tottu soojeneb
Haapsalu laht suviti rohkem kui teised Eesti ranniku lahed ning merevee keskmine
temperatuur suvel on +21 kraadi (Haapsalu..., 2011).

Haapsalu kuurordi ajalugu ulatub aastasse 1820, mil Haapsallu tuli toole kreisiarst Carl
Abraham Hunnius. Kohalikke elanikke ravides puutus Hunnius kokku omapirase
rahvameditsiini vOttega — meremudaga. Dr Hunnius lasi uurida meremuda keemilist koostist
ning katsetas uut mudaravi metoodikat oma sugulaste ja patsientide peal (Fra Mare..., 2011).
Uurimistulemused olid positiivsed ning paljud Tartu arstid ja iilikooli dppejoud olid uuest
raviviisist vaimustatud. 1825. aastal ehitati dr Hunniuse eestvottel Haapsalu Eeslahe kaldale
esimene vesimudaravila. 1845. aastal valmis Tagalahe dires teine mérksa suurem ja mugavam
mudaravila. Eriti hinnatuks muutus rohkete lahtede ja saarekestega pikitud kuurortlinn
Peterburi rikka aadelkonna ja Vene keiserliku dukonna seas. Haapsallu tulid oma tervist
parandama ja vaikelu nautima tsaarid Peeter I, Aleksander I, Aleksander II, Aleksander III ja
Nikolai II (ibid.).

1867. aastal suvitas Haapsalus maailmakuulus vene helilooja Pjotr TSaikovski, kes 101 siin tihe
osa oma esimesest ooperist 'Vojevood' ning instrumentaalpalade tsiikli 'Mélestusi Haapsalust'.
Kuurortlinna volud avastas enda jaoks ka kuulus Vene maali- ja teatrikunstnik Nikolai
Roerich. Tema viimasest kiilaskdigust 1910. aastal périnevad tuntud t66d 'Merede taga on
suured maad' ja 'Varjaagi motiiv' (Fra Mare..., 2011).

Eesti Vabariigi ajal (1918-1940) oli Haapsalu jatkuvalt populaarne suvituslinn. 1938. aastal
valmis suur moodne sanatooriumihoone ning sama aasta juulis suvitas siin 21 rahvuse
esindajaid. Professoritele ja muusikutele lisaks suvitasid siin korged riigitegelased ning tuntud
drimehed kogu maailmast. Haapsalus suvitasid ka paljud viljapaistvad Eesti riigi- ja
kultuuritegelased nagu Aino Kallas, Friedebert Tuglas, Villem Griinthal-Ridala, Oskar Luts jt
(Fra Mare..., 2011). Pidrast Eesti okupeerimist korraldati sanatoorne tegevus Noukogude
seaduste jdrgi iimber. Laiendati juba Eesti Vabariigi ajal rajatud ja praegugi edukalt tegutsevat
sanatooriumi 'Laine'. Siia saabusid ravialused kogu Noukogude Liidust. Taasiseseisvunud
Eestis alustati taas Haapsalu mudaravi traditsioonide taastamisega (ibid.).

1994. aastal asus tegutsema uuenenud sanatoorium 'Laine’, endise Bergfeldti ravila krundile
tekkis samanimeline vidike mudaravila. 1997. aastal valmis Paralepa méndide alla tervise- ja
puhkekeskus Fra Mare. Haapsalu teavitab end jdtkuvalt kogu maailmale kuurortlinnana (Fra
Mare..., 2011).

2002. aastal tegutses kuurortlinnas Haapsalus kaks spaa ettevotet - Laine Spa ning Heal AS
poolt hallatav Fra Mare. 2000-ndatel oli Laine Spa keskendumas enam vanemaealisele



klientuurile, samas Fra Mare oli liikumas pigem wellness teenuste pakkumise suunas
(Talving, 2011b).

Heal AS, ettevotte algusaastate arengulugu

AS Heal asutati 1992. aastal, mil tehti esimesed sissemaksed aktsiakapitali. Ettevote on
loodud Fra Mare tervise- ja puhkekeskuse ning Bergfeldti mudaravila haldamiseks (Fra
Mare..., 2011). Sama aasta 1. oktoobril osteti hoone Haapsalu Eeslahe kaldal Suur-Liiva 15a,
et rajada sinna mudaravila. Ajaloolisel krundil valminud Bergfeldti mudaravila avas uksed 24.
juulil 1993, mil alustati erinevate mudaravi teenuste pakkumisega (ibid.). 14 voodikohaga
mudaravila asus Haapsalu linnas, kus hoone iihelt poolt avanes kaunis vaade Haapsalu lahele.
Mudaravila vahetus ldheduses asusid iihtlasi ka elumajad ning endine ndukogudeaegne
polikliinik.

Ettevote Heal AS on pidevalt arenenud ja laienenud. Juba algusaastatel oli nédha, et Bergfeldti
Mudaravila ruumid Haapsalu linna sees jddvad ettevottele kitsaks. Et pakkuda uuenduslikke
spaa teenuseid kaasaegses keskkonnas, alustati 1. oktoobril 1994 Fra Mare tervise- ja
puhkekeskuse iildehitustéid. Paralepa midnnimetsa vaikusse rajatud puhkekeskuse avaiiritus
plihendati Eesti Vabariigi aastapdevale 23. veebruaril 1997, esimesed kliendid saabusid sama
aasta mirtsis (Fra Mare..., 2011). Teenindusettevote avati 1997. aastal 90 majutuskohaga
(Kallasvee & Sukles, 2004; Talving, 2011a).

Uues hoones oli lisaks majutusblokile viljaehitatud basseinid ja saunakompleks ning
toitlustusteenuse pakkumiseks restorani osa. Kui algusaastatel keskenduti peamiselt
raviteenuse pakkumisele, siis uue tervise ja puhkekeskuse pohitoodeteks kujunesid juba kahe
erineva spaa valdkonna ravi- ja wellness teenusepaketid. Klientidele pakutavad paketid
sisaldavad majutust, ravi vOi hoolitsusi ja toitlustust. Wellness pakettidesse kuuluvad
hoolitsused on oma modjult 166gastavad ning ravipakettidesse kuuluvad teenused tervist
taastavad. 2000. aastal laiendati tervise ja puhkekeskust Fra Mare 145 voodikohani (vt Tabel

1).

Tervise ja puhkekeskus Fra Mare on tuntud Spa Hotell Fra Mare nime all.

Spa Hotell Fra Mare tegevusest

Aastal 2002 olid Spa Hotell Fra Mare pohitegevusaladeks taastusravi, majutus, toitlustus.
(Kallasvee & Sukles, 2004). Spa Hotell Fra Mare tegevust on arendatud nii
kompleksteenusena kui ka igas tegevusvaldkonnas eraldi. Koiki teenuseid pakutakse iihes
hoones, mis on liigendatud pohitegevusalade jirgi (ibid.). 2002. aastal oli hoone liigendatud
hotelliosaks, restoraniks, raviosakonnaks ja spordikompleksiks. Spa Hotell Fra Mare
funktsionaalset struktuuri kajastab lisas olev Joonis 1.



2002. aastal tootas organisatsioonis 74 podhikohaga tootajat. Osakondade 10ikes jaguneb
tootajate osakaal jirgmiselt: restoran (28%), raviosakond (26%), jargnevad hotell (20%),
ilumaailm (10%), kontor (9%), kauplus (4%) ning spordikompleks (3%) (vt Joonis 2).
Suvehooajal lisandub t66 hooajalisuse tottu keskmiselt 20 tootajat restorani poolele, kuna
ldhedal asub rand ja restorani ning viliterrassi klientide arv sdltub oluliselt ilma oludest.

Spa Hotell Fra Mare pohitegevused aastal 2002 (Kallasvee & Sukles, 2004):

e majutamine, hotellis on 145 voodikohta: 3-kolmekohalist peretuba, 3-kahekohalist
deluxe tuba ja 65-kahekohalist numbrituba;

e taastusraviteenus, 150 kliendi teenindamiseks pievas;

e toitlustamine, 145-kohaline restoran “Fra Mare”, kus toitlustatakse nii
kompleksteenuse ostnud kliente kui ka a la carte meniiii alusel iiksikkliente, 35-
kohaline kohvik klientide toitlustamiseks ja suvehooajal 45-kohaline vilisterrass;

e saun, jOusaal;

e seminariteenus 20-kohalises seminariruumis ja 50-kohalises ‘“Panoraamsaalis’™;

e esmatarbekaupade ja suveniiride kauplus.

Teenuste 10ikes moodustas aastatel 2001 ja 2002 Spa Hotell Fra Mare kogukiibest (vt Tabel
2; Joonis 3) suurima osakaalu raviteenuste miiiikk (82%; 84%), jiargnevad toitlustamine
restoranis (5%; 6%) ning kaupluse miiiik (5%; 5%) (vt Tabel 2; Joonis 3).

Fra Mare nddalane ravipakett sisaldab (Kallasvee & Sukles, 2004):
e majutust 6-7 06pieva;
e 2-3 raviprotseduuri pdevas;
e toitlustamist 3 korda péevas;
e hommikvdimlemist ja —ujumist, vastavalt 5 ja 6 péaeva;
e sauna ja basseini kasutamist 6 pieva.

2001. aastal jagunesid Spa Hotell Fra Mare-s 66binud kliendid rahvuste 16ikes jargmiselt
(Kallasvee & Sukles, 2004): soomlased (90,8%), eestlased (8%), rootslased (0,9%) jt. Aastal
2002 suurenes eestlastest 00binud klientide osakaal (9,4%), vihesel méidral kahanes
soomlastest klientide osakaal (88,5%). Samuti vdis tdheldada 2002. aastal moningast
venelaste ja norrakate huvi kasvu Fra Mare teenuste vastu (ibid.).

Voib oelda, et hotellis majutatud klientidest 91% on ravipaketi ostnud kliendid ja 9%
klientidest on valinud vaid majutusteenuse (Kallasvee & Sukles, 2004).

Voodipédevade arv on Fra Mares (vt Tabel 3) 2000. aastal, kui hotelli laiendati 50 voodikoha
vorra, hiippeliselt kasvanud, ulatudes 34,5 tuhandeni. Voodipdevade arvu kasv jitkus
intensiivselt ka 2001. aastal, ulatudes aasta 10puks 40,5 tuhande voodipédevani ja jitkus
laugemalt 2002. aastal, kui toimus kasv 41,5 tuhande voodipédevani (ibid.). Voodipdevade
arvu kasvu mdojutab miiligipoliitika. Niiteks on oluline vahe, kas miitiakse lithema- voi
pikemaajalisi ravipakette (Kallasvee & Sukles, 2004). Arvestama peab, et liihemaajaliste, 2-3
péevaste pakettide miiiik voib vihendada voodipdevade arvu.



2002. aastal hakati Fra Mare poolt pakkuma lisaks sanatoorsetele pakettidele juurde ka
iluteenuseid sisaldavaid pakette, st juuksuri, kosmeetika ja manikiiiiri ja pedikiitiri. Kuivord
kliendioode kasv on viie aasta 1dikes olnud 78%, vorreldes ajavahemikku 1997- 2002,
tdhendab see peaaegu kahekordset kasvu. Iga aasta tuli pakkuda juurde midagi uut, et hoida
ileval klientide huvi.

Ulevaade spaa turu trendidest, peamised konkurendid

Eestis on kuurortide teket soodustanud siinsed heade raviomadustega mudalademed.
Tervisemuda ning ravisupluse rakendamise vdimalusi on arstid kasutanud oma ravipraktikas
juba alates 19. sajandist, mil Haapsalu ja Narva-Joesuu piirkonnad kujunesid kiiresti Venemaa
tsaari dukonna, vene rikaste ettevotjate ning korgintelligentsi eelistatumateks puhkepaikadeks
(Eesti Spa..., 2011). Samuti kujunesid kuurortlinnadeks ka Péarnu ja Kuressaare. Kuurortide
areng jitkus ka Noukogude ajal. Laiendati olemasolevaid ravivdoimalusi ning ehitati juurde
uusi ravi- ja puhkekomplekse (ibid.).

Eesti Kuurortide ja Taastusravi Liitu kuulus 16 taastusravi keskust (Kallasvee & Sukles,
2004). Tanasel pdeval (aastal 2011) tegutseb Eesti Kuurortide ja Taastusravi Liit juba Eesti
Spa Liidu nime all (Eesti Spa..., 2011). Eesti Spa Liit on oma kodulehel vélja toonud, et
ettevotted omavad kaasaegset sisseseadet, pakuvad mugavaid majutusvdoimalusi ning laialdasi
ravivoimalusi. Ettevotted pakuvad nii “medical spa” kui wellness teenuseid, iluteenuseid ning
mitmekiilgseid vaba aja veetmise voimalusi (Eesti Spa..., 2011).

2000-ndate algus oli Eestis spaa valdkonna arengus kiirete muutuste aeg ning spaa turism
tervikuna oli kasvamas. Jouline tervislike eluviiside propageerimine meedias ning
terviseteadlikkuse kasv elanikkonna seas tdi endaga kaasa uute trendide esilekerkimise
Euroopa turismisektoris, mis omakorda lubas prognoosida uuendusi ka Eesti spaade arengus.
Niiteks kui 1990-2000-ndatel pakuti Eesti spaades peamiselt raviteenust, siis 2000-ndate
alguses oli turul tekkimas ndudlus wellness toodete ja teenuste jdrele. Kui raviteenuste
peamiseks tarbijaks oli vanemaealine soomlasest klient, siis wellness toodete ja teenuste
potentsiaalseteks tarbijateks on eelkdige keskealised, noored ning lastega pered (Talving,
2011a).

2000-ndate alguses vodis prognoosida turu muutusi Spa klientide jagunemisest turul
segmenteerumise tulemusena. Kuivord raviturism muutus ravikeskselt 160gastavamaks, oli
muutumas ka klientuur (Kallasvee & Sukles, 2004). Turule oli lisandunud lisaks vanematele
klientidele ka keskealisi ja noori peresid, kelle huvid ei lange alati kokku. Oli méirgata
tendentsi, et iihed Spa hotellid hakkasid kalduma noorema kliendi ja teised vanema kliendi
vajaduste rahuldamise suunas (ibid.).

Uute trendide tuultes oli Eesti spaa maastikule sisenemas ka uusi tegijaid (Pirita Top Spa
Hotell 400 kohaga) (Kallasvee & Sukles, 2004), kes arvestasid juba uute trendidega (nt
idamaade ideoloogial pohinevate wellness toodete pakkumine) ning juba turul tegutsevad
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spaad tegid kovasti t60d n.0 oma ,ndo*“ leidmise nimel, eesméirgiks konkurentidest
eristumine. 2000-ndate alguses oli pea kdoikidel Eesti spaa ettevotetel sarnaselt viljaarendatud
saunakompleksid, basseinid ning enamus presenteeris end eelkdige raviteenuse pakkujana.
Erandiks polnud siin ka Heal AS (kaubamirgid Fra Mare, Bergfeldti). Nditeks, 2002. aastal
moodustasid Heal AS Fra Mare tervise- ja puhkekeskuse klientidest vanemaealised, eelkdige
raviteenuseid tarbivad soomlased 88,5% (Kallasvee & Sukles, 2004).

Spa Hotell Fra Mare peamisteks konkurentideks on Eesti Kuurortide ja Taastusravi Liitu
kuuluvad 16 ettevotet-taastusravikeskust, mille kiilastajate arv ja oobimiskohtade arv on
aasta-aastalt kasvanud (Kallasvee & Sukles, 2004). Aastatel 1998 kuni 2001 on
oobimiskohtade kasv olnud stabiilne (ligikaudu 300 kohta aastas), kasvades 1619 kohalt 1998.
aastal 2450 kohani 2001. aastal. Aastal 2002 toimus aga hiippeline tdus, mil lisandus 482
voodikohta. Voodikohtade arv oli aastatel 1998 kuni 2002 kasvanud 3 korda (ibid.).

Aastal 2002 oli Spa Hotell Fra Mare turuosa 6%, suurimad konkurendid nii kohtade arvult kui
ka voodipdevade arvult (sulgudes turuosa %-des) on jargmised: Sanatoorium “Tervis” (17%),
Taastusravi keskus “Estonia” (15%), AS Kuressaare Sanatooriumid (sanatooriumid
“Saaremaa Valss”, “Meri” ja “Riiiitli”) (13%), AS Toila Sanatoorium (8%), Taastusravi
keskus “Soprus” (7%), Taastusravi keskus “Viiking” (7%), Tervisekeskus “Laine” (6%) ja
“Viimsi Tervis SPA hotell” (5%) (Kallasvee & Sukles, 2004).

Aastal 2002 on Spa Hotell Fra Mare iiheks eeliseks konkurentide ees viljachitatud
uusehitised. Suurem osa sanatooriumeid alles rekonstrueerisid oma vanu hooneid jirk-jirgult.
Turg kasvas aga kiiresti ning konkurents tugevnes. Juba hakati juurde ehitama ka uusi spaasid
(nt Pirita Top Spa Hotell) ning uute ja renoveeritud kohtade arv suurenes kiiresti.

Thalasso Spa vs Oriental Spa

Seega, 2003. aasta alguses otsustasid Heal AS omanikud eraldada kapitali ettevotte
laiendamiseks. Seatud sihtideks on hdivata Eesti spaa turul senisest suurem turuosa, samuti
tuleb liikuda uutele turgudele. Oluline on leida oma niS$ ning 2003. aasta seisuga on Heal AS
laual kaks arengusuunda — Thalasso vs Oriental.

Maiste thalasso tuleneb kreeka keelsest sOnast thalassa ning eesti keelne tdlge sellele on meri.
Thalasso spaa idee on pakkuda erinevaid wellness teenuseid, mis on seotud merega. Niiteks
spaa teenused, mis on seotud mereveega, meresetete ja — vetikatega. Thalasso ideoloogia
arendamine sobitub hésti niiske merelise kliimaga.

Mereveebasseinide viljaechitamine on suhteliselt kulukas. Merevett tuleb hoiustada eraldi,
selleks  spetsiaalselt ehitatud mereveepaakidesse, samuti on kulukas edasine
mereveebasseinide hooldamine. Samas keskkond, kus Fra Mare tegutseb (meredirne kaunis
minnimets), olemasolev tddtajaskond (enamus raviosakonna tddtajatest on meditsiinilise
haridusega) ning seni tehtud investeeringud lubasid oletada, et Thalasso Spa viljaarendamisel
Haapsalus on potentsiaali (Talving, 2011b).
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Teine valikutest on keskenduda Oriental spaa teenuste pakkumisele (tipsemalt India). Teada
on keskealiste ja noorte eestlaste eksootikalembus, kelle armastatud reisisihtideks on kauged
paigad Aasias jm. Oriantal Spa idee on pakkuda erilisi 100gastavaid idamaiseid hoolitsusi.
Mirksonaks wellness teenused, mis aitavad terviseteadlikel klientidel paremini leida vaimset
ja fuiisilist tasakaalu.

Oriental Spa arendamisega seotud viljakutseteks on logistilised kiisimused nagu teenuste
pakkumiseks vajalike vahendite ja seadmete tarnimine (spetsiifilised Olid, spetsiaalse
olikogumise tehnoloogiaga massaazilauad jms). Suurimaks probleemiks voib osutuda siiski
ettevotte raviosakonna tootajaskond, kes on valdavalt lddneliku meditsiiniharidusega ning
keda ei innusta mote iimberdppest idamaiste raviteenuste pakkumiseks (Talving, 2011b).

Foto: Spa Hotell Fra Mare, Heal AS (2011).

Tabel 1. Spa Hotell Fra Mare tubade ja voodikohtade arv, voodikohtade tdituvus (%), 1997-
2002

Aasta Tubade arv Voodikohtade arv Taituvus
1997 45 90 84,5
1998 45 90 81,8
1999 45 90 76,6
2000 71 145 74,8
2001 71 145 77,1
2002 71 145 78,9

Allikas: Talving, I. (2011a), Heal AS.
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Tabel 2. Spa Hotell Fra Mare kogukiive teenuste 10ikes aastatel 2001 ja 2002.

Raviturism | toitlustus | kaupluse | ravi- spordi- muud kiive

miiiik protseduurid | kompleks | tulud kokku
2001 31057623 | 2038257 | 1810878 934001 384345 | 1733056 | 37958160
2002 | 32577994 | 2141263 | 2036229 1084228 429011 | 459715 | 38728440

Allikas: Talving, 1. (2011b), Heal AS.
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Joonis. 3. Spa Hotell Fra Mare kogukiive teenuste 1dikes aastatel 2002, 2001, (%).

Allikas: Talving, I. (2011b), Heal AS.

Tabel 3. Spa Hotell Fra Mare klientide ja voodipdevade arv aastatel 1999-2002.

1999 2000 2001 2002
Kliente 3979 6030 6389 7277
Voodipievi 25155 34489 40546 41461

Allikas: Kallasvee, E. & Sukles, M. (2004).
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2. EstMetal

Leena Kivisild?

EstMetal osakonnajuhtide iganddalane koosolek on just loppenud. Andres Tool, kes on juhina
ettevottes tootanud viimased 1,5 aastat, ndeb inimesi ruumist iiksteise jdrel lahkumas ja ootab
oiget hetke, et paluda iihel neist koosoleku ruumi veel jddda. Koosolek kulges kiill
plaanipdraselt, kuid Andres tunneb end hdirituna. Nii on see varemgi olnud. Osakonnajuhid
arutavad elevusega, vaidlevad, otsustavad ning kui hiljem analiiiisitakse tulemusi, siis selgub,
et asjad ei saa siiski tehtud nii nagu sai kokku lepitud. Vahel pole asju tegema hakatudki.
Vabandused on varnast votta...Andres tunneb end hdirituna ning peale meeste ,, hurjutamist“
saavutab siiski uued kokkulepped ja lopuks asjad sujuvad. Kuid iihe osakonnajuhataja
kditumine teeb talle muret enim. Mark Telling...

ANDRES: ,,Mark, kas sa jiiksid veel paariks minutiks siia, tahan sinuga rdédkida.*

Mark ei paista kuidagi iillatuvat, nagu ootaks seda ettepankut. Mehed istuvad taas laua ddrde
ning Andres alustab tasasel hddilel.

ANDRES: ,, Minuni joudis iiks info ja ma soovin sinu kinnitust, kas see on tdsi voi lihtsalt
kuulujutt.*

Mark ei reageeri, vaatab enda ette lauale, on rahu ise.

ANDRES: ,.Selline jutt, et....kolleegid teistest osakondadest on tidheldanud, et sinu todkojas
tdidetakse tellimusi, mis ei ole sinu osakonna aruannetest ldbi kdinud. See tdhendab, et kliente
teenindatakse otse, mitte EstMetal nimel. Kas sa oled teadlik sellisest tegevusest?*

Mark tostab kiisimuse peale silmad, ta ndol ei liigu iikski lihas.

MARK: ,Ei.*

Vastus on nii konkreetne ja emotsioonitu, et Andres ei oska koheselt reageerida. Tekib paus.
Lopuks ta kogub ennast ja jdtkab.

ANDRES: , Vaata, jutud ei siinni tiihjale kohale. Kas teoreetiliselt oleks selline vahelt-
tegemine voimalik? Kui histi sa kontrollid oma mehi?*

Nii provotseerivale kiisimusele ei suutnud isegi Mark jddda kiilmaks.

MARK: ,,Ma usaldan oma mehi ja sellest piisab. Sa tahad, et ma seisaksin nende korval ja
kontrolliks igat liigutust?*

* Brightminds OU omanik.
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ANDRES: ,,Usalda aga kontrolli — selline on pdhimdte, Mark. Sa ei saa oma osakonda juhtida
nagu sOprade seltsi. Sa tead, et meil on seljataga rasked ajad, oleme kérpinud tasusid.
Inimesed on leidlikud, kui kitsas on kées. Ja sinult, kui osakonna juhilt, ma eeldan ettevotte
huvide kaitsmist ja kui vaja siis ka inimeste kontrollimist.*

Andrese hddl on kalk, kuid siiski rahulik.

Mark on ndhtavalt hdiritud. Ta tahaks justkui vastata, kuid ei leia oigeid sonu. Tal on raske
Andresele silma vaadata ning otsustab vait jddda.

ANDRES: ,Ja veel iiks asi, millest ma aru ei saa, miks see nii on. Juba aasta otsa me jahume
siin koosolekutel struktuuri muutustest ja sa ei avalda peaaegu kunagi valjuhidilselt oma
arvamust — ei vastu ega poolt. No ma jireldan siis, et sa oled ndus. Samas just tdna olid sa
ainuke, kes ei esitanud jdrgmise poolaasta tegevuskava, viitasid ajapuudusele vdi midagi
sellist. Ei ole iildse veenev kditumine, Mark. Mis sul seal osakonnas toimub? Kaua me
kuulame sinu lubadusi struktuurimuudatustest ja tegevusplaanidest? Ma ei saa sinust aru. Kas
sa oled ndus omaette tuluiiksuse staatusega voi mitte?*

MARK:*,, Homseks ma esitan ldhiaja plaani.‘

Marki hddl oli osavotmatu, ta tousis piisti ja sammus rahulikult, kuid ilmselgelt visinud moel
koosolekuruumist viilja.

Koik toimub nii ootamatult, et Andres ei iitle vahele iihtki sona ja vaatab Markile vaid jdrele.

Umbes minuti pdrast tirkab Andrese peas mote. Ta liigub kiirelt oma kabineti poole ning
sisenedes kutsub assitent Maarika enda jdrel ruumi.

ANDRESD: ,, Sulge uks, palun. Mul on sulle kiiriilesanne. Palun uuri, kas Mark Telling on
asutanud hiljuti dritthingu. Ma vajan vastust hiljemalt homseks. See info peab jddma
konfidentsiaalseks*

Maarika on ootamatust korraldusest sonatu ning viljub ruumist.

EstMetal taust

EstMetal As (EM) on Baltikumis juhtiv elektrissadmete ja —materjalide tootja, mis
projekteerib ja valmistab erinevate tootmissektorite tellijatele tootmisprotsessi korraldamiseks
vajalikke transpordiseadmeid ja konveiereid. Ettevotte eksport moodustab kuni 70%
tootmismahust. Ettevote asutati 1996. aastal ning kuulub {iihe tiitarettevottena rahvusvahelisse
kontserni. Peamised tootegrupid, mida ettevote valmistab, on andme- ja telefonisidevorkude
seadmed, lehtmetallist eriotstarbelised sisustuselemendid ja fiiberoptilised iihenduskaablid.
Ettevote annab t66d 120 inimesele.
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EM kasvas kiiresti kuni 2008. aastani, kui ettevotet tabas iileilmne majanduskriis. Omanikud
reageerisid kiiresti ning kriisist védljumiseks ja vajalike muudatuste sisseviimiseks otsustati
ettevottesse tuua uus juht. Senise pikaaegse juhi asemele méérati viljastpoolt noor ja
energiline juht - Andres Tool. Andrese tugevus oli valdkonna tundmine, rahvusvahelises
kontsernis toO0tamise kogemus ning virskete ideede olemasolu ettevotte jouliseks
edasiviimiseks. Just viimane omadus oli Andrese valikul otsustav. Nimelt senise juhi mgjul
oli ettevdote langenud teatavasse stagnatsiooni ning jitkates samal viisil oleks see
majanduskriisi oludes kogu ettevottele tdhendanud selget allakdiku. Andrese iilesandeks sai
EM rahavoogude taastamine ning ettevotte podramine uuele tdusule.

Uks esimesi suuri muudatusi, mis Andres ette vottis, oli ettevotte struktuuri muutmine nii, et
see vOoimaldaks tOsta ettevotte protsesside efektiivsust. Senise struktuuri kohaselt oli igas
osakonnas esindatud koik olulised funktsioonid: juhtimine, tootmine, miiiik, arendus. Uue
struktuuri kohaselt koondati kdigi osakondade miiiijad tihte miiiigitiimi ja koik arendusega
tegelevad tootajad iihte arendustiimi. Selline joudude konsolideerimine aitas olemasolevat
kompetentsi kasutada paremini, tekitada siinergiat erinevate spetsialistide vahel, toetas
meeskonnatood keerukamate lahenduste viljatootamisel.

Muutuste sisseviimine ei ldinud loomulikult libedalt. Inimesed on tavaliselt muutuste vastu ja
juhi juhtimisstiilist ja véartustest sdltub, kuidas muutuste protsess ldbi viiakse. Andrese soov
oli muudatuste ,ldbisurumise* tuhinas toime tulla nd ,minimaalsete kahjudega® personali
osas. EM-s tootab palju pikaajalise kogemuse ja viga korge kompetentsiga spetsialiste.
Andres eesmirk oli, et taoline kompetents ettevottes siilib, on ju uute samavéirsete tootajate
leidmine Eestist pea voimatu voi seotud viga korgete kuludega.

Tagasilook tabas Andrest ootamatust kohast. Kui funktsionaalsete osakondade loomisega liks
enam-vihem plaanipdraselt ja tootajad tulid uue struktuuri ideega kaasa, siis
hooldusosakonnaga, mida juhtis veidi iile 30-aastane Mark Telling, tekkis probleem.
Hooldusosakond teenindab ettevotte koiki osakondi kdikvdimalike seadmete remontimisega.
Lisaks pakub osakond remonditeenust ka ettevottest viljapoole, teenindades samas piirkonnas
tegutsevaid teisi ettevotteid, kelle osakaal osakonna klientide hulgas on mérkimisvéérne.

Andrese idee on muuta osakond tuluiiksuseks, mis teeniks kasumit. See tihendab eesméirkide
plistitamist ja sihipdrast tegutsemist nende eesmirkide saavutamise nimel, niiteks uute
klientide otsimist. Mark oli harjunud, et t66 tuleb ise kitte. Tdnu t60 korgele kvaliteedile ja
viaga moistlikule hinnale, olid kliendid justkui ,,sunnitud* teenust ostma nende kéest. Taoline
slisteem tootas juba 15 aastat ning ei Mark ega tema meeskond ei ndinud vajadust midagi
muuta.

Andrese jaoks teeb situatsiooni keeruliseks asjaolu, et Mark on tipp-professionaal, kelle
teadmised ja oskused on ettevotte jaoks hindamatu viirtusega. Ta saab hakkama iilikeeruliste
probleemide lahendamisega, mis seadmete remontimisel vdivad esile kerkida. Mark on
omamoodi talent ja seetdttu on tal kdrge autoriteet nii oma osakonna sees (kuigi alluvad on
temast tunduvalt vanemad ja pikaema t60staaziga) kui terves ettevottes. Mark tunneb koiki
olulisi viliskliente isiklikult, omades nendega hiid ja pikaajalisi suhteid.
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Andres on suunanud Marki erinevatele tootmise ja inimeste juhtimise koolitustele lootuses, et
Mark mdistab, miks on vaja ettevotet arendada ja milline on juhi roll muutuste sisseviimisel.
Paraku ei andnud need koolitused soovitud efekti. Omavahelistes vestlustes Andresega voi
koosolekutel Mark niib viljakididud ideedega ndustuvat, kuid oma osakonnas ta ei vota
midagi ette. Peale 1,5 aastast selgitustood ei ole Hooldusosakonna todkorralduses midagi
muutunud.
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3. Tallinna Vaimse Tervise Keskus

Riina Rohelaan®

SEADKE ENDALE ALATI EESMARK

llma eesmdrgita pole millegi métet. Te voite tootada 40 tundi ndidalas, teha kodus siiiia,
koristada ning omandada 72 uut kasulikku harjumust, kuid kui teil ei ole selle koige
tegemiseks pohjust, siis kaotavad need tegevused motte.

David Niven ,,Onneliku inimese 100 lihtsat saladust”

Tallinna Vaimse Tervise Keskuse ajalugu ja teenused

Tallinna Vaimse Tervise Keskus (vt www.mhcenter.ee) loodi 2000. aastal, kuid selle tegevuse
juured ulatuvad aastatesse 1994 ja 1996, kui Tallinna Psiihhiaatriahaigla juures alustasid
tegevust pdaevakeskus ja perekoolitusrithmad. Tallinna Vaimse Tervise Keskuse klientideks on
psiitihilise erivajadusega inimesed, kes elavad Tallinnas ja vajavad kas suuremat voi
viiksemat abi oma igapdevaelu korraldamisel. Asutust finantseeritakse Tallinna Linna

eelarvest.

Asutuses tootavad hea ettevalmistusega tootajad - tegevusjuhendajad, sotsiaaltootajad, oed ja
teised vaimse tervise spetsialistid. Samuti on kaasatud teenuse osutamisse ka
kogemusndustajad, inimesed, kellel on diagnoositud psiiithikahdire ning kellel on haigusest
taastumise védrtuslik kogemus, mida teistega jagada.

DIREKTOR

KOGUKONNATOG- PELGURANNA HAMBERSTI PELGURANNA LASNAMAE
MEESKOND TUGIKODU KLUBIMAIA TEGEVLIS- 1A TOA- 1A
TERAAPIAKESKUS TEGEVUSKESKUS

ADMINISTRATSIOON, REHABILITATS QONI
TEABETUBA -MEESKOND

Joonis 1. Tallinna Vaimse Tervise Keskuse struktuur

Tallinna Vaimse Tervise Keskuse peamine eesmirk on klientide igapdevase toimetuleku
suurendamine. Teenuste arendamisel kasutab asutus erinevate maade parimaid praktikaid ja
tanapdevaseid ldhenemisviise. Tootatakse koos kliendi ja tema ldhedastega, pakkudes
igakiilgset, individuaalsetest vajadustest ldhtuvat tuge, et toetada inimese elukvaliteeti ja
aidata kaasa tema haigusest taastumisele.

Tallinna Vaimse Tervise Keskus osutab viite peamist teenust (vt http://mhcenter.ee/?id=118 ):

? HR Outsourcing OU konsultant.
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o Igapievaelu toetamine. Teenus on modeldud kodus elavale inimesele tema
voimalikult iseseisva igapdevaeluga toimetuleku toetamiseks. Kliendid saavad
igapdevaselt (toopdevadel kell 9-16) kiilastada kolme keskust — Haabersti Klubimaja
(http://mhcenter.ee/?id=89), Lasnamie t60- ja teraapiakeskus
(http://mhcenter.ee/?1d=91), Pelguranna tegevus- ja teraapiakeskus
(http://mhcenter.ee/?1d=90). Keskustes tegelevad nad koige sellega, mis on inimese
igapdevase elu sisu, sh s00gi valmistamine, ajalehtede lugemine, koristamine jms,
lisaks on voimalik osaleda erinevates huvi- ja teraapiariihmade tegevuses.

o Igapievaelu toetamine kogukonnas. Teenus pakub pikaaegset individuaalset tuge
kliendi igapédevaelus tekkinud probleemide lahendamisel tema enda tavapirases
elukeskkonnas — tegevusjuhendaja viib ldbi klientide kodukiilastusi, saadab klienti
arsti juurde minnes, pangas, poes ja muudes kohtades.

e Tootamise toetamine. Teenus on mdeldud kodus elava vodi toetatud elamise teenust
kasutava inimese toetamiseks toOsuhtes. Inimest toetatakse tookoha leidmisel ning
hoidmisel.

e Toetatud elamine. Kliendid elavad tthiselamu tiilipi majas
(http://mhcenter.ee/?1d=93), kus aidatakse kaasa nende igapidevaeluks vajalike oskuste
ja harjumuste kujunemisele ning tervise paranemisele. Kliendid elavad iihiselamus
seni kuni nad on omandanud oskused iseseisvaks toimetulekuks ning nende
terviseseisund vdoimaldab naasta koju.

¢ Rehabiliteerimine. Rehabiliteerimise kéigus selgitatakse vélja kliendi soovid,
vajadused, olemasolevad oskused ja vdoimed. Inimesega koostdos leitakse erinevad
toetusvdimalused, hinnatakse nende sobivust, ndustatakse psiiiihikahdirega inimesi
ning koostatakse neile isiklik rehabilitatsiooniplaan.

Juhtkonna koosolek: Ulevaade eelmise aasta eesméirkide tiitmisest

Juhtkonna koosolekuni, kus tehakse kokkuvotteid eelmisest, 2010 aastast, on jddnud vaid
moni péaev. Asutuse juhataja Tiina on tOsise dilemma ees — kas kiita koiki to6tajaid vordselt
eelmise aasta toopanuse eest vOi peaks ilihele meeskondadest andma miérku, et nende to66
efektiivsus ei ole erinevalt teistest soovitud suunas paranenud. Uhelt poolt oli rahuloluks
piisavalt pohjust, kuna eelmise aastaga vorreldes suurenes asutuses klientide arv ligikaudu
10%. Klientide arvu kasvuga ei kaasnenud to6tajate arvu suurenemist ning see oli viga hea
tulemus.

Paraku oli aga iiheks aasta eesmirgiks ka koikides osakondades t60 efektiivsuse
suurendamine, mida moddetakse kliendito6 tundide arvuna kalendrikuus ihe
tegevusjuhendaja kohta. Seoses tootajate lahkumisega ja uute tddtajate todlevotmisega
kogukonnameeskonnas ilmnes seal vastupidine trend - t60 efektiivsus oli vorreldes eelmise
aastaga langenud 5%. Samal ajal koikides teistes osakondades oli t66 efektiivsus suurenenud
2-5% ning kogu asutuse to0 efektiivsus oli jadnud peaaegu samaks vorreldes eelmise aastaga.
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Tiina on Tallinna Vaimse Tervise Keskuses tootanud juhatajana selle algusajast saadik,

vahepeal oli ta lapse siinni tottu paar aastat to0st eemal, kuid siis tuli jédlle samasse asutusse
tagasi. Tiina vOtab oma t60d véga siidamega, kusjuures ta on juhtinud asutust selge visiooni ja
eesmdrkide alusel, mida on alati vilja tootatud koos asutuse tdotajatega. TOOtajate kaasamine
on Tiina jaoks juhtimistegevuses oluline, sest ta ndeb visiooni realiseerimisel ja eesmaérkide
saavutamisel kodige olulisemat rolli just nendel tootajatel, kes igapidevaselt klientidega
tootavad. Samas on Tiina aru saanud, et kaasamisel ja delegeerimisel on ka moned
negatiivsed tagajirjed, kuna osa tootajaid ei ole suutnud vastu votta piisavalt hdid otsuseid,
seda eriti oma to0 korraldamisega seotud valikute tegemises.

Tabel 1. To6 efektiivsuse niitajad 2009-2010*

2009 2010 Too
_ efektiivsuse
Uksus Klientide Keskmine | Klientide Keskmine muutus
arv tootaja | kliendit6o | arv  todtaja | kliendit6o aasta
kohta tundide ‘ kohta tundi.de arv | jooksul
arv tootaja tootaja
kohta kuus kohta kuus
Haabersti 13 147 15 154 +5%
klubimaja
Lasnamée to6- ja 12 142 12 142 0%
tegevuskeskus
Pelguranna 12 145 13 149 +3%
tegevus- ja teraapiakeskus
Kogukonnatto 12 138 12 131 -5%
meeskond
Pelguranna 8 155 9 158 +2%
tugikodu
Rehabilitatsioonimeeskond | 10 158 11 161 +2%

Juhtkonna koosolekule on kogunenud kdik osakonnajuhatajad, asutuse juhataja, arendusjuht
ja personalijuht. Pdevakorras on ainult iiks punkt: kokkuvdtete tegemine eelmise aasta

eesmarkide tditmisest.

* Iga tootaja todaeg sisaldab teatud hulgal nd klienditod tunde, iilejiinud todaeg kulub no
abitegevustele. Iga teenust osutav todtaja (tegevusjuhendaja) otsustab ise, mitu klienditdo tundi ta
teeb. Nimelt kohtub tdotaja regulaarselt klientidega ja tema huvi on, et klient tuleks kindlasti
jargmisele kohtumisele ning tegevusjuhendaja peabki tegema kliendiga rohkem t66d. K&ik t66tunnid

pannakse kirja ja nende kliendit66 tundide alusel toimub teenuse eest tasumine kohaliku omavalitsuse

poolt. Todtajatel on aga kindel kuupalk, mis ei séltu kliendito6 tundidest, mistdttu nad kalduvad

kohtumisi klientidega edasi lilkkama vdi ei kohtu kliendiga ettendhtud sagedusega. Samuti eelistavad
nad vahel suhelda pigem meili teel voi ajada asju partneritega (psiihhiaatritega, eestkostjatega jms), st

teha vahetu kliendito6 asemel abitegevusi. Abitegevuste eest asutusele ei maksta. Samas tuleb

arvestada, et asutuse kliendid on viga erinevad, mdnele kulub rohkem t66tunde ja monele vihem.
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Tiina (juhataja) teeb koosoleku alguses sissejuhatuse ja tdnab koiki kaastootajaid eelmisel
aastal tehtud t60 eest. Eriti tOstab ta esile Haabersti Klubimaja tubli t66d, kiitust pédlvivad ka
rehabilitatsioonimeeskond, Pelguranna Tugikodu, Lasnamie t06- ja teraapiakeskus ning
Pelguranna tegevus- ja teraapiakeskus. Kogukonnat66 meeskonnast ridkides jddb Tiina aga
napisOnaliseks. Mari (kogukonnameeskonna juht) on kogu koosoleku jooksul oodanud, et ka
nende meeskonda kiidetakse ning talle tundub Tiina napisdnalisus ebadiglasena.

MARI (kogukonnameeskonna juht): Meie osakonnas oli eelmisel aastal vidga keeruline
olukord, 12-st tootajast jdi kaks tootajat lapsehoolduspuhkusele ning iiks tootaja lidks
pensionile, kdikide nende asemele tulid uued tootajad. Uute tootajate koolitamisele kulus
teistel tootajatel palju aega ning selle vorra jdi klienditod tundide arv tootaja kohta eelmise
aastaga vorreldes vidiksemaks. Kliendiuuringust aga selgus, et meie meeskond sai klientidelt
koige korgemaid hinnanguid!

TIINA (juhataja): Paraku peame arvestama ka seda, et te olite ainuke meeskond, kelle t60
efektiivsuses langes, seda koguni 5% eelmise aastaga vorreldes. Kuigi klientide positiivne
tagasiside on meile véga tdhtis, siis tasu teenuste eest makstakse meile kliendit6d tundide
alusel.

ANNE (arendusjuht): Oleme viimased viis aastat asutuses rakendanud kvaliteedijuhtimist
ning koik koos ndinud palju vaeva teenuse kvaliteedi parandamisega. Seega kvaliteedis ei tohi
me teenuse osutamisel taset mingil juhul allapoole lasta. Mind paneb viimasel ajal iihe enam
motlema asjaolu, et me piiliame olla védga tohusad, kuid samas peaksime suutma tagada
lubatud teenuse kvaliteeti.

TIINA (juhataja): Tuletan meelde, mida oleme ise endale eesmirkideks seadnud - me
pliidleme samaaegselt nii teenuse kvaliteedi tagamise kui ka tookorralduse efektiivsemaks
muutmise poole! Teenuse kvaliteedi tagamisel oleme saavutanud mirkimisvéirset edu, mida
meie kliendid ja koostdopartnerid on kliendirahulolu uuringus antud hinnangutega kinnitanud.
Meie eelarvet on aga vihendatud ning praegune t60 efektiivsuse tase kujundab teenuse
omahinna liiga korgeks. Peame arvestama, et Tallinna Linnavalitsus kehtestas juba selle aasta
algusest meie poolt osutatavatele teenustele madalamad hinnad. Oleme viéga raskete valikute
ees, ainuke voimalus sama tulubaasi tagamiseks on klienditd6 tundide arvu suurendamine iihe
tootaja kohta.

LIISI (personalijuht): Pean sekkuma teie arutelusse, meil on iiks probleem veel tekkinud.
Eelmisel kuul viisime ldbi tootajate rahulolu uuringu ning koikides osakondades peale
kogukonnameeskonna oli to6tajate rahulolu eelmise aastaga vorreldes langenud. Eriti tugevalt
olid tootajate hinnangud langenud kiisimuste osas, mis puudutasid rahulolu td6koormusega.
Paljud to6tajad arvasid, et nende todiilesannete tditmisele kuluv aeg on kasvanud ning sageli
tuleb todle jidda peale toopieva 16ppu. Uletunde me todtajatele seni vilja maksnud ei ole,
kuid tootajad on minu poole iihe sagedamini selle kiisimusega poorduma hakanud. Olen
Annega sama meelt, et kuskil on efektiivsuse saavutamisel see piir, millest iile minnes
kannatavad muud asjad — teenuste kvaliteet hakkab langema ja to6tajad on tilekoormatud.
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Tabel 2. Toorahulolu uuringus labiviidud kiisitluse tulemused keskmiste hinnangutena
osakondade kaupa (skaala on 1-5, millel 1 — ei ole iildse rahul ja 5- olen viga rahul)

2009 2010
Haabersti 4,3 4,0
klubimaja
Lasnamie to6- ja 4,1 3,9
tegevuskeskus
Pelguranna 4,0 3,9
tegevus- ja teraapiakeskus
Kogukonnatdo 4,2 4.4
meeskond
Pelguranna 4,5 4,3
tugikodu
Rehabilitatsioonimeeskond | 4,5 4,2

TIINA (juhataja): Analiilisisin meie toorahulolu uuringu tulemusi ja pean mérkima, et need
panid mind tosiselt jarele motlema. Kas kellelgi on ettepanekuid voi ideid, kuidas tekkinud
olukorras toimida?

LIISI (personalijuht): Minu arvates ei ole meil tdnasel koosolekul vdimalik otsustada, mida
edasi teha. Peame analiilisima tekkinud olukorda ja leidma voimalikult hédid lahendusi. Meie
teenindav personal ehk votmetdotajad (tegevusjuhendajad) on suhteliselt unikaalsed,
tootajatel peab olema lisaks erialasele korgharidusele vihemalt aastane véljadpe tookohal voi
aastane tookogemus. Iga tootaja lahkumine tdhendab meie koolituskulude suurenemist ja
riski, et teenuse kvaliteet ei vasta standarditele. Eile lackus mulle Haabersti klubimajast iihe
tootaja lahkumisavaldus. Viisin tootajaga ldbi lahkumisintervjuu ja selgus, et peamiseks
lahkumise pohjuseks on suur tookoormus ning pikad toopidevad. Antud tootajal on kaks
kooliealist last ning ta ei ole ndus enam meie juures tootama. Samas on avalduse esitanud
tegevusjuhendaja meie juures todtanud juba 6 aastat ning ta on vélja Opetanud mitmeid uusi
tootajaid.
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4. Piirilinna muuseumi lugus

Jelena Rootamm-Valter®

Autor tdnab Narva Muuseumi tootajaid linnamuuseumi tegevuse ja arengukava iiksikasjade
abivalmi tutvustamise eest. Eriline tdnu kuulub direktori Andres Toodele lahke néusoleku eest
oppekaasuses muuseumiga seostuvat infot kasutada.

I osa

Jaanuarikuu 18-kraadine pakane ei teinud liiga, sest vastu hommikut oli tuul vaibunud.
Ténavalaternatele valgusele sddeles vastu puhas ja ddretu lumevaip. Hetkel polnud timberringi
hingelistki ning Loonat pani jélle kord imetlema vana piirilinna lummus. Kummaline, et isegi
hrustSovkasid tihedalt tdisehitatud kesklinn suutis piisivalt sajanditetagust hongu sdilitada,
moistagi vana kindluse mojul. Himaras vOimsana paistva miiiiride ja tornide korrapirase
hiigelkogu suunas Loona oma sammud seadiski. Argipdevane teekond viis 1dbi allee Narva
kindluse poole, algavasse toopdeva. Naine todtas juba kolmandat aastat kindluses asuva Narva
muuseumi direktorina.

Virske ohk, kiire kond. Tore, et Narvas saab jala vaid 10-15 minutiga jouda kuhu iganes vaja.
Siin oli sootuks teistsugune keskkond vorreldes Peterburiga, kuhu iilikoolidpingud Loona
tervelt viieks aastaks kodunt eemale viisid. Peterburi visitas ja piiras, aga samas ka Opetas.
Kogu jédrgnev todelu veenis, et just seal omandatud haridus sobis kdige paremini huvipakkuva
valdkonnaga kokku. Koitis ju naist piisivalt juba giimnaasiumi ajast saadik Eesti 16-18 sajandi
ajalugu — ehk koige ponevam aeg ka Narva linna loos. Narvas tootades sidemed Peterburi
teaduritega tihenesid. Huvi Narva kui ajalooliselt tdhtsa keskuse vastu siivenes pidevalt ka
Venemaal. Peterburi teadlased sobitasid end iiha sagedamini Narva vaatamisvadrsusi oma
silmaga kaema ja arhivaale uurima. Jdi ju Peterburi Narvast vaevalt 140 kilomeetri kaugusele.

> Kuigi kaasuse olustikus on kasutatud Narva Muuseumi materjale, on tegevustik ja tegelaskujud
taielikult autori fantaasia vili. Voimalikud kokkulangevused on juhuslikud.
% TU Narva Kolled, asjaajamise lektor.
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Ajalooliselt kiill Euroopas, olid viimased aastasajad Narva Venemaaga ehk tihedaminigi
sidunud kui vabariigi pealinnaga. Isegi Narvast Tallinnasse sdit vOtab tunni vorra rohkem
aega kui Peterburi minek.

Olgugi, et tana vaid 60 000 elanikuga linn, etendab Narva tdna rahvusvaheliselt tihtsat osa.
Teel Euroopa riikidesse ning kaugemalegi ldbivad linna igal aastal kiimned (voi isegi sajad?)
tuhanded vene turiste ja miljonid tonnid kaupa. Samasugune voor suundub Narva kaudu
Venemaale. Tidnavat iiletades vaatas Loona sdiduautode rivi, mis piiri iiletamiseks jirjekorras
seisis, mootorid koigil sees. Vinguhais 16i korraks hinge kinni. Seekord polnud autosaba kuigi
pikk ning Loona arvates ei tohiks ooteaeg paari tundi iiletada. Ainus ebameeldiv koht siin
linnas, see autosaba. Suvel oli see ajuti kordades pikem ja aeglasem. Olukord piiril oli
stabiilne: iga tavaiiletaja pidi kannatust varuma.

Euroopa poole pealt pole piiri kiiremaks iiletamiseks vdimalik rohkemat teha; Narva joge
iletav kitsas sild on pudelikaelaks juba aastakiimneid olnud. Venemaalt saabujad, veel
kauemast sealpool piiri ootamisest visinud, jouavad Narva vésinult ja kurnatult, kiirustavad
kirsitult edasi. Narvast jddb meelde vaid piiriiiletamise hada. Kindlusele, muuseumile ja
ajaloole pole neil lihtsalt joudu mdeldagi. Ladne poolt tulijatel on esmatihtis piiriiiletamine ja
sellega seotud murede murdmine, pole mingi ime, et linna peale ei minda ega kindlusesse
sisse ei asu. Saaksid kord naaberriigid 10puks uue silla ehituse asjus juba kokkuleppele,
kaoksid jirjekorrad, piiriiiletajatel oleks mahti linnas ringi vaadata ja ajalugu avastada.

Loona astus kindlust iimbritsevasse parki. Aeg on hakata motteid koguma ja tooasjadele
keskenduda. T#dna on tal vastutusrikas pdev. Koosolek, kus muuseum oma arengukava
pohimdttelised muudatused esmakordselt linnavalitsuse esindajatele esitab, algab juba dige
pea.

II osa

Ka Mart Kaali ootas ees tdsine toOpaev. Enim pinget pidi pakkuma hommikul asetleidev
linnamuuseumi arengukava arutelu. Mart Kaal juhtis Narva linnas kultuuriosakonda. Talle
meeldisid viikesed ametivOitlused ning et tdnast pidi lausa kindluses pidama, pani lausa
muigama. Ette oli teada, et muuseum hakkab taotlema lisavahendeid ja arengukava muutmist.
Aga linnamuuseumi arengukava ja -strateegia olid juba paar aastat tagasi linnavolikogus
kinnitatud, samuti ka alanud aasta eelarve. Mardi arvates polnud mingit pohjust hakata neist
kumbagi iile vaatama. Muidugi teeb lagunevate bastionide seisukord muret, ent viikese linna
eelarvest pole nende taastamine vdoimalik. Miljardeid eurosid pole sealt votta ega saagi kunagi
olema. Pole raha, pole probleemi. Oma labirddkimis- ja argumenteerimisoskuse juures pidi ta
oma eesmirgi ehk muudatuste kahtluse alla paneku tina muidugi saavutama.

Mart Kaal elas ja tootas Narvas juba 14 aastat. Vottes toona vastu viljakutse
rahvuskoosseisult 95% mitte-eestlastest koosneva elanikkonnaga linna kultuurielu korraldada,
andis Kaal endale aru, et paneb end tdsiselt proovile. Majanduslikult mahajddnud ja
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sotsiaalselt vastuolulises piirilinnas, kus isegi riigikeelest arusaamisega tekkis igapdevaselt
probleeme, tuli ddretult oskuslikult ja jirjekindlalt kodanike Eesti Vabariigiga kohanemist
korraldada. Multikultuursuse arendamisest ja praktilisest elluviimisest sai Kaali elutdo.
Vihemast poleks jdtkunudki, et eesti keel ja meel kohaliku mentaliteedi pirisosaks muutuks.
Kui 1990.ndatel see vOimatuna tundus, siis tdna enam mitte. Eesti tdorksaimast ja
missumeelseimast kogukonnast oli kujunemas omanioline kultuuripiirkond. Kaal oli
protsessi kovasti panustanud ning tundis selle iile pohjendatult uhkust. Ning sama strateegiat
tuli tema meelest jitkata — tasa ja targu, Eesti-keskselt ja -meelselt.

Mardi siigava veendumuse kohaselt pidi muutmatuks jddma ka linnamuuseumi arengukava.
Muuseum pidi kujunema Eesti-siseseks kultuuriobjektiks, opetama Narva ja Ida-Virumaa
koolidpilastele Eesti ajalugu. Kiillap hakatakse ajapikku kindlusmuuseumi vastu ka mujal
Eestis suuremat huvi tundma, aga see valdkond on teisejdrguline. Aga ka selleks ehk
muuseumi iile-Eestiliseks turustamiseks on linna eelarvest eraldatud viike ressurss, sest
siseturism toob ju midagi ka sisse. Muidugi ei kasva muuseumi sissetulekud tidnu siseturismi
arengule iile 66. Majandusarengu tagasilangus pérsib siseturismi arengut veel ehk viis-kuus
aastat. Aga nii nagu ennegi — tasa ja targu, iiks samm korraga. Muuks otstarbeks — millekski
eriliseks — on muuseum taotlenud ja saanud lisavahendeid rahvusvahelistest fondidest, ent see
ei tohi arengut pohisuunast korvale viia. Stabiilsus olgu ka edaspidi peamiseks mirksonaks
ning selle eest Mart tidnasel koosolekul seisab. Kuuldavasti kavatsetakse ette panna
muuseumiteenuse Venemaa turule viimist. Vene turule iimberorienteerumine pole Mardi
arvates linna ja kogu vabariigi olukorda silmas pidades sugugi hea plaan.

Kaal vaatas kella. Noupidamine algab poole tunni pérast. Karvamiits peas, astus ta laternatest
valgustatud lumisele tdnavale ning suundus kindluse poole.

III osa

Muuseumi ndupidamisruumis vaatas arendusdirektor Arto Vendel veel viimast korda iile
tanaseks esitluseks ettevalmistatud slaide. Esitluse pealkiri kolas: ,,Narva muuseumi
arengukava muudatustest aastateks 2011-2020. Sisenemine Venemaa turule. Ettepanek Narva
linnavolikogule.* Muudatuskava ettevalmistamise kallal olid vaeva ndinud kdik muuseumi
tootajad. Tédna esitavad Arto ja Loona selle linnavalitsuse esindajatele - linna
kultuurijuhtidele. Neid tuleb veenda kardinaalse muudatuse vajalikkuses. Siis on lootust, et ka
volikogu kiidab muudatused heaks. Ja muuseum saab arenguks hoogu juurde.

Kolm aastat tagasi vastu voetud arengukava (vt lisa 1) on ajale jalgu jddnud: areng on olnud
kavandatust mirksa kiirem ja paljulubavam. Mida konelevad arvud? Eesti kiilastajate arv on
kahekordistunud. Lédinud aastal on muuseumi kiilastuste arv tousnud 2013. aastaks
kavandatud kontrollnumbrini. Samas tempos jitkamine nduab aga maéarkimisviirset
investeeringute suurendamist, mida aga linna plaanid ja selleks aastaks juba kinnitatud
muuseumi eelarve ette ei nie.
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Tuleb tddeda, et kasvu pohjuseks on olnud teenuste paketi pohjalik uuendamine. 2007. aastal
labiviidud SWOT analiiiisi tulemustele toetudes piitidis muuseum maksimaalselt dra kasutada
oma tugevaid kiilgi ning ndrkustest lile saada (vt lisa 2). See Onnestus. Traditsiooniliste
ekskursioonide korvale on tulnud mitmekesine valik kultuuri- ja rahvaiiritusi. Kindlusest on
saanud kontserdi- ja kisitookeskus, peetakse laata ja lavastatakse lahinguid ja mida koike
veel. Teine asi on see, palju see muuseumile vahendeid sisse on toonud. Linna eelarvest tuleb
ikkagi ligi 80% muuseumi késutuses olevast rahast. Muidugi on olemas ka projektid,
monikord isegi mahukad. Ent pikaajaline strateegia nendele paraku toetuda ei saa.

Muuseumi tegevusest saadavad sissetulekud on suurenenud vaid 40%, tootajate palgafond
vaid kolmandiku vorra. Madal teenuste hind siseturul ei suuda kompenseerida suurenenud
tookoormust, pirsib edendamist ja turundust. Suurenenud kiilastuste arvu peab toetama ka
sisuareng: ekspositsiooni uuendamine ja uued néitused, teadustegevus. Paratamatult tdusevad
hoolduskulud. Kiire kasvu tingimustes on hddavajalik ka personali tdiendav koolitus. Kdigele
sellele pole aga senises arengukavas ja sellest tulenevas eelarves vahendeid.

Muuseumi juhtkond nédeb lahendust vaid sissetulekute suurendamises, mille saavad kaasa tuua
vaid kallimad teenused, mida Eesti turg pole ostma valmis. Kui majanduskriisist rasitud Eestis
muuseumi arendamiseks tidna piisavalt ressursse ei leidu, tuleb poorata pilk turgudele, mis on
kallima teenuse ostmiseks sobilik. See on Venemaa, konkreetsemalt aga Peterburi.
Turundusstrateegia fookus tulevaks kaheks-kolmeks aastaks sinna suunata. Tuleb vastu votta
ka vastav tegevuskava. Venemaa turule minek tdhendab uute toodete ettevalmistamist.

Arto annab endale aru, et kavandatav muudatus ndrgendab seni Eesti-kesksena piisinud
muuseumi tegevuse prioriteete. Narva elanike ,,Eestile lihemale toomise* programmi korvale
tekib teine tugev suund. Ent teise suuna toeta ehk juhul, kui lisavahendeid teenida ei dnnestu,
saabub tagasilook nii voi teisiti, ka prioriteetsele Eesti-sisesele tegevusvaldkonnale. Kui vaid
onnestuks linnaametnikke selles veenda! Siis jouab pikemas perspektiivis — iitleme, aastani
2020 — ka Eesti-siseselt seatud sihtideni.

Selles seisnebki tdna Arto ja Loona iilesanne. Kui ametnikest asjatundjad nendega ndusse
jadvad, kiidab linnavolikogu arengukava muudatused suure tdendosusega heaks. Ja muuseum
saab arenguks vajaliku lisaressursi.

IV osa

Loona ja Arto teretavad Mart Kaali ja proua Irina Kornilovat, kultuuri ja hariduse valdkonna
aselinnapead. Endise balletitantsija ja pedagoogina on ta kaunite kunstide ja
haridusvaldkonnas ilmselgelt pddev ning eelistab linnas ka nendega isiklikult tegeleda.
Kdiges, mis Eesti kultuuri arengut linnas puudutab, usaldab Irina tdielikult Marti ning seni on
see vaid hiid tulemusi kaasa toonud. Ent kuidas lidheb tdna? Vaevalt, et Venemaa turule
minek tuntud stabiilsuse toetaja Kaali heakskiitu kiiresti leiab. Kas aselinnapeal kujuneb
muuseumi arengukava muutmise kiisimuses Kaali omast erinev seisukoht?
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Saabub muuseumi halduskogu esimees Sven Kuul. Tema on liitlane, kogenud &drimees,
ajaloohuviline. Muuseumis oli tal ,,oma® iiritus: Sveni hobune osales juba mitu aastat
traditsiooniliseks muutunud prestiizikal ratsaspordi voistlusel, mis kindluse hoovil siigiseti
aset leidis. Kavandatavaid strateegiamuudatusi on ka halduskogule pdhjalikult tutvustatud, ent
seisukohta pole see veel votnud. Otsustati ametnike seisukohad &dra oodata, et neid oma
arvamusavalduses arvestada.

Ettevotluse Arendamise Sihtasutusest on tulemas Mari Karu. Ta jouab kohale viikse
hilinemisega, helistas tee pealt, et soit votab oodatust rohkem aega. Muuseumi
kavamuudatustega on Mari juba tuttav, tema pérast pole tarvis ndupidamise algust edasi
liikata.

Noupidamine voib alata. Loona iitleb sissejuhatussonad. Muuseumi ettepanekud arengukava
muutmiseks ja uue turundusstrateegia rakendamiseks esitab tdna pohjalikult muuseumi
arendusdirektor. Koos muuseumi halduskoguga kavatseb muuseumi juhtkond paluda
linnavolikogu need heaks kiita. Praegu tutvustab muuseum oma seisukohta linnavalitsuse
ametnikele, kes kultuurit6od linnas korraldama on kutsutud. Loodavad nende heakskiidule ja
toetusele. Loona palub vabandust, et peab ndupidamiselt moneks minutiks lahkuma, et
tervitada keeleinspektorit, kes mone aja parast Kohtla-Jarvelt Narva muuseumi saabub.

Keeleinspektor Laine Harjat tuntakse muuseumis histi. Muuseumi tdotajate eesti keel on tema
kontrollida. Seekord tuleb ta mitteametlikult uusi nditusi vaatama. Aga paratamatult puutub ta
jélle kokku piitidlikult vigast eesti keelt koneleva riidehoidja ja saalivalvuritega. Lihtsamale
teenindustdole hea eesti keele oskusega inimesi pole Narvas votta. Toele au andes jdtab mone
teadustootaja ja isegi giidi eesti keel samuti soovida. Onneks saadab Lainet tina muuseumis
Maria, teenindusjuht, kelle eesti keel on suhtlustasandil péris hea, tugevale aktsendile
vaatamata. Suhe keeleinspektsiooniga on stabiilselt pingeline. Siin polegi kiiret edasiminekut
oodata.

Laine Harjale tere oOelnud ning Mariaga nditusi vaatama &ra saatnud, tuleb Loona
ndupidamisruumi tagasi. Arto Vendel on esitlust 10petamas. Ta rdédgib tegevuskavast, mida on
kavas rakendada Peterburi turule joudsaks sisenemiseks. Muuseumi kiilastuste arv 2010.
aastal (71 028), neist piletitega kiilastusi oli 51 055. Praegu kehtiva kava kohaselt oli plaanis
see tulemus saavutada alles aastal 2013. 80% ulatuses on Kkiilastajateks Narva elanikud.
Hinnad on madalad (lisa 2) ning kiilastuste arvu suurenemine ei too kaasa méarkimisviirset
sissetulekute kasvu. Samas on oodata kohalike kiilastuste kasvu, ka siseturismi
intensiivistumist. Praegune eelarve ei luba teenuste mahtu tdsta ilma, et eelarve maht kasvaks.
Momendil saab iseloomustada muuseumi seisukorda kui finantskriisi. Kas saab oodata
investeeringut linnaeelarvest? Kas linn kiidaks heaks teenusehinna tostmise?

Irina Kornilova m&onab, et hinna tdstmine kohalikele kiilastajatele ei tule tdepoolest kone
alla. Ida-Virumaal on t66puudus piisivalt Eesti korgeim — ligi 17%. Ka keskmine t66tasu on
Ida-Virumaal vabariigi maakondadest madalaim. Tingimustes, kus eraldised riigieelarvest
linna eelarvesse on majanduslanguse aastatel langenud ning jidivad ka 2011. aastal samale
tasemele, pole ka linnal vdimalik muuseumi eelarvet suurendada. See on linnavalitsuse 10plik
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seisukoht. Ometi viimastel aastatel linnaelanikes tdrganud aktiivne huvi muuseumi vastu
annab tunnistust, et seda on vaja ka edaspidi vihemalt samas tempos arendada. Kahjuks
niitavad arvud, et teistest Eesti piirkondadest pole suudetud kiilastajaid olulisel mééral juurde
tuua. Miks selles suunas arendatav turundus pole oodatud tulemust toonud, kiisib Kornilova.

Kiisimusele vastab Sven Ruul. 2007. aastal vastuvdoetud muuseumi arengukavas ei osatud
arvestada majanduslanguse siigavusega. 2008. aastal kidivitus kiill iile-Eestiline
turunduskampaania, mis teatud tulemusi ka tdi, seda vaatamata siseturismi vidhenemisele
Eestis aastatel 2009 ja 2010. 20% muuseumi kiilastuste taga 2010. aastal on 2008. aastaga
vorreldes mérksa suurem inimeste arv, ent ka neile pakutakse madalahinnalist teenust.
Suurema osa rahast kulutab Narva tulnud Eesti turist bensiinile, toitlustamisele ja ehk
0obimisele, muuseumilt kallimat teenust ei joua temagi osta.

Mart Kaal palub ametlikult sdonavotuks sona. Kas ta on digesti aru saanud, et linnavolikogu
poolt 2007. aastal heaks kiidetud ning peamiselt linna eelarvest rahastatud Narva muuseumi
arengukava on end 2010. aastaks ammendanud? Olgu see kas halva planeerimise voi hea t60
tulemus, aga Kaal tddeb, et muuseumil, tema enda kureeritaval asutusel, puudub tidnaseks
tulevikundgemus. Kuidas nihakse teenuse osutamist olukorras, kus eelarve seda ei voimalda?

V osa

Saabus Loona etteaste aeg. Vottes arvesse linna piiratud finantseerimisvoimalusi, teeb
muuseumi juhtkond ettepaneku muuta muuseumi strateegiat. Senise arengusuuna korvale
tuleb vilja arendada uus, mis sissetulekuid oluliselt suurendab. Muuseum teeb ettepaneku
alustada aktiivset miiiilki Venemaal, konkreetselt Peterburis. Tarvis on vastu votta uus
arengukava aastateks 2011-2015, kus Eesti-siseste eesmérkide korval voetakse ette uued, mis
on seotud Peterburi turuga ja selle vajadustega.

Eesti Turismiagentuuri andmetel Venemaa turistide arv pidevalt suureneb, eeskitt kiill
Tallinna suunas (vt lisa 4). Arvud néitavad, et Venemaa turist on valmis temale meelepirase
teenuse eest korralikult maksma (vt lisa 5). Kahjuks pole ta seni Narvat atraktiivse
huviobjektina avastanud (vt lisa 6). Tootades vilja Peterburi turule suunatud kiire ja efektse
kampaania, saaks juba suvel ja siigisel voorustada sadu uusi kliente. Mdistagi tuleb neile
pakkuda oodatud teenust. Muuseumi spetsialistide arvates on praeguses teenuste nimekirjas
hulk selliseid teenuseid, mida saab edukalt miiiia Venemaa, eriti Peterburi elanikele (vt lisa 7).
Kui tuua Narva kas voi 5% Venemaa turistidest, kes eelmisel aastal Tallinna kiilastasid, teeb
see 3500 kiilastust. Iga kiilastaja voiks sisse tuua aga hoopis enam, kui keskmine kohalik
kiilastaja (aastal 2010 oli see hinnanguliselt ca 2 eurot). Praegu tootavad muuseumi
turundusspetsialistid teenusepaketi kallal, mis Idheks iihele Venemaa kiilastajale maksma ca 8
eurot, k.a lapsed ja perekiilastused. Arvestades teenuse omahinda, tooks vaid see meede ca
17,5 tuhat eurot puhastulu, mis aitaks kasvavat Narva ja Eesti-sisest teenust rahaliselt toetada.
Ent see oleks vaid algus. Lisaks no tavapaketile saaks vilja tootada kitsamale sihtriihmale
moeldud eksklusiivse paketi, mille maksumuseks voiks kujuneda 50-70 eurot kiilastaja kohta.
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Tuleb ju pop-artistide suuretendustele Tallinnas iiha rohkem kuulajaid-vaatajaid Venemaalt,
pileti hind 50 eurot vdi enam ei ole neile takistuseks. Nimetatud teenuste omahind oleks kiill
seni pakutuist kOrgem, ent ka puhastulu tuleks ligi 30 eurot inimese kohta. Vaid 300
eksklusiivteenuse ostjat toovad sisse 9000 eurot. See annaks omakorda tdiendava ressursi
kohaliku teenuse joulisemaks arendamiseks. Kokku arvestaks puhastuluks 16 500 eurot, sest
ca 10 000 kuluks reklaamile.

Narva muuseumiprogrammi tutvustamine Peterburis toimuks koostdds kohalike hotellide,
restoranide ja SPAdega, kellel on selle kandi turismifirmadega piisisuhted. Seepirast ongi
reklaamikulud suhteliselt madalad. Kiill aga on tarvis leida vahendid Narva muuseumi
teenuse tutvustamise no avalodgiks Peterburis, milleks praecgu EASilt vahendeid taotletakse.

Loona lopetas ettekande. Mart Kaal lehitses matlikult viljatriikitud ja vilja jagatud teksti.
Saabus vaikus.

Siis avanes uks ja mantlitelt lund maha raputades astus sisse Mari Karu, EASi projektijuht ja
temaga koos noormees, villast kirjut salli kaela timbert lahti harutades.

,,Joudsite just oigel ajal“, mirkis heatujuliselt Ruul. — ,,Astuge aga edasi. Oleme oma jutuga
muuseumi promo juures Peterburis. Kohe kuuleme, kuidas EASis viiikese muuseumi Venemaa
turule mineku plaan esmaldhenemises meeldis. Tulite ju meie promoprojekti asjus, on nii? “

,, Viike muuseum, suur kindlus“, pdikas Mari esialgu vastusest korvale. Ta tutvustas oma
kolleegi, Marek Dorfi. ,,Toin teile esialgu meie poolt konsultandi, et projektitaotlust
igakiilgselt ja professionaalselt pohjendada. “ Marek on projektiteaduste professor, lisas Karu.

“Kiisimusi on”, soOnas madalal hiidlel Kaal. “Kéigepealt: millise seisukoha voétab
suunamuutmise suhtes muuseumi halduskogu?”

“Nddala pdrast toimub halduskogu koosolek, kus see loplikult selgub,” vastas Ruul.
“Soovisime, et teie ja proua Kornilova tutvute enne seda esitatava arengukava muudatuse
eelnouga,” selgitas Ruul. Uldjoontes on suhtumine positiivne, vihemalt tema arvates.

Mart Kaal tdusis piisti. ,,Teadsin ette, millest tina juttu tuleb. Tulin kohale kindla
arvamusega, et linnavolikogule ei tohiks muuseumi arengukava muutmist soovitada.
Kuulasime teid proua Kornilivaga dra ning jddme praegu draootavale seisukohale. Vajame
tdiendavat analiiiisi“, sOnas ta. -, Esiteks tuleb SWOT analiiiisi kaasajastada ehk teha see
uuesti 2011. aasta alguse seisuga. Teiseks peab igakiilgselt hindama teie Peterburi-suuna
moju Eesti-sisese ja kohaliku ehk Ida-Virumaa turismi arengule ja mitte ainult positiivses,
vaid ka negatiivses kontekstis. Millised on riskid? Kolmandaks palume esitada kas voi paar
Venemaa turistile moeldud eripaketti koos hinnakirjaga. Ja kontrollige oma arve! Esmapilgul
tundub, et alahindate Venemaal kampaania tegemise maksumust. Kui kogu selle info kokku
panete, voime edasi rddkida. “ Linnaametnikud tédnasid, jitsid viisakalt hiivasti ja lahkusid.
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., Pddevamat pohjendust muudatuste kava heakskiiduks vajavad ka halduskogu litkmed*,
kinnitas Sven. “Jdtan teid hdrra Kaali piistitatud iilesandeid tditma. Joudu toole!, vottis ta

toimunu kokku.

Muuseumi juhid Loona ja Arto ning EASi spetsialistid Mari ja Marek, neljaliikmeline
toogrupp, asus aga lithikese vaheaja jirel toole.

32



Lisad
Lisa 1. Viljavote muuseumi arengukavast 2008-2013
1. MISSIOON

Narva Muuseum (edaspidi Muuseum) on {iihiskonna ja selle arengu teenistuses olev
usaldusviirne ja kaasaegne miluasutus, mis teaduslikel, hariduslikel ja meelelahutuslikel
eesmdrkidel kogub, siilitab, uurib ja tutvustab Narva linna ning piirkonna aja- ja kultuurilugu.

Muuseum kui iihiskonna vddrtuslik osa

Muuseum koondab piirkonna ajalooalast kompetentsi ja kasutab seda Narva hiivanguks.
Muuseum ldhtub oma tegevuses iihiskonna vajadustest ning toetub missiooni tditmisel
jargmistele pohimotetele:

1) Kohaliku fiiiisilise ja vaimse keskkonna edendamine 14bi muuseumi pohifunktsiooni
taitmisel tekkivate teadmiste (sealhulgas kvaliteetse vabaaja veetmise koha
pakkumine, kus meelelahutus on seotud uute teadmiste omandamisega).

2) Aktiivne tegevus linna ja piirkonna kultuuripirandi kaitsmisel.

3) Piirkonna ajaloo ja kultuuriloo ekspertrolli tditmine.

Muuseum kui kultuuripdrandi koguja, sdilitaja ja tutvustaja

Muuseum kogub, siilitab, uurib ja tutvustab Narva ajaloopirandit. Antud missiooni tditmiseks
lahtutakse jargmistest pohimotetest:

1) Kohaidentiteedi tugevdamine II maailmasdjaaegse ajalookatkestuse iiletamisega.
2) Piirkonna elanike ja Eesti 16imimine Narva aja- ja kultuuriloo tutvustamise kaudu.
3) Kaasaja talletamine.

Muuseum kui organisatsioon

Muuseum on eesmirgi saavutamisele suunatud efektiivne, okonoomne, funktsionaalne,
avatud ja inimkeskne organisatsioon. Muuseumi kui organisatsiooni arendamise missiooniks
on:

1) Organisatsiooni arengu tagamine tootajate motiveerimise kaudu
2) Efektiivsuse tagamine eesmérgipédrase haldussiisteemi kaudu
3) Koostto kaudu uute viirtuste loomine.
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2. VISIOON

Aastal 2013 on Narva Muuseum piirkonna ajaloo- ja kultuurikeskus, mis tutvustab Narva
linna ja ldhiiimbruse ajalugu ning tegeleb ka multikultuursete piirialade uurimisega.

e Koostatud on uued piisiekspositsioonid linnuses ja kunstigaleriis;

e Narva Muuseum viib edukalt ellu kogumispoliitikat. Narva Muuseumi kogud on hésti
hoitud, tithimikud kogudes on tdidetud ning alustatud on nduetele vastava fondihoidla
loomist;

e Kunstigalerii toimib kui Vene kultuurikeskus;

e Muuseumis toimuvad histi korraldatud ja populaarsed iiritused, mis on suunatud
erinevatele sihtgruppidele;

e Narva Muuseum on tuntud Eesti muuseumimaastikul, hinnatud kiilastuskoht nii Eesti
sise- kui ka vilisturistidele, hea ja hariv ajaveetmise ning tegevuste koht kohalikele
elanikele. Teenuste ja toodete pakkumisel on arvestatud erinevate sihtgruppide
vajadustega;

e 2013. aastal kiilastab Narva linnust 60 000 (s.h. suvel Pdhjadue 35 000) piletiga
kiilastajat, kunstigaleriid 20 000 kiilastajat.

Muuseum kui organisatsioon on kvaliteetselt toimiv institutsioon, mis tdidab edukalt oma
pohiiilesandeid.

e Muuseum on hinnatud t6okoht — Muuseumi igas valdkonnas tootavad oma ala
spetsialistid, edukalt toimib nii sisemine info vahetus kui ka viliskeskkonnaga
suhtlemine.

e Muuseumis on kompetentne tootajaskond — kiilastajaid teenindatakse kvaliteetselt
ning koostdopartneritega on suhtlemine ladus ja kiire.

e Muuseum tegutseb loodust siddstvatel pohimaotetel.

Muuseum on muinsusméilestise kaitsja ja arendaja

e Muuseum tegeleb Narva kindlustuste kaitsega.

e 2013. aastaks on kdimas Muuseumi enamus ehitus- ja arendustoddest — linnuses on
tehtud vajalikud investeeringud kiilastajatele kvaliteetsema teenuse pakkumiseks ning
kunstigaleriis on teostatud kapitaalremont.

e Alustatud on uue fondihoidla rajamise planeerimisega.

Muuseum on tunnustatud ekspert ja hinnatud koostéOpartner, aidates kaasa ajalooliste ja
kultuuriliste kitsaskohtade tiletamisele. Muuseum on tuntud koostodpartner nii Eestis kui ka
mujal Ladnemere piirkonnas.
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Lisa 2. Muuseumi hinnakiri, euro

Kindlus ja | Kindlus ja Pohja- | Kunstigalerii | Grupid

kunstigalerii | hoov Narva

koos muuseumis
1.09-20.05.2011
Taiskasvanu 2,88 2,24 1,60 X
Tudeng ja pensionir 1,60 1,28 0,96 X
Perepilet 5,11 4.47 2,88 X
21.05-31.08.2011
Tiiskasvanu 4.47 3,83 1,28 X
Tudeng ja pensionir 2,56 2,24 0,64 X
Perepilet 8,31 7,35 2,56 X
Ekskursioon 30 inimesele X 15,97 9,58 23,36
Kostiilimiteater X X X 31,95
Carl Linnaeus aed ja X X X 10
hariduskavad
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Lisa 3. Viljavote muuseumi SWOT analiiiisist, koostatud aastal 2007

ORGANISATSIOONI TUGEVUSED

e Head kinnisvaralised ressursid - hooned (linnus, galerii) ja territoorium, suured
niitusepinnad

e Heal tasemel erialaspetsialistid, aktiivne ja lojaalne tootajaskond

e Tugev baas Oppeprogrammide ja iirituste arendamiseks

e Konkreetne visioon

e Inventeeritud fondid

e Hea maine kiilastajate hulgas

e Korgetasemeline toimetiste seeria

e Regulaarsed aastakonverentsid

e Heal tasemel koostoo teiste Eesti muuseumidega ja Eesti Muuseumide Uhinguga

e Hea riandniituste siisteem

e Viljakujunenud traditsioonilised iiritused (Narva ajaloofestival, Kunstnike pédev, Eesti
Muuseumide Festival)

ORANISATSIOONI NORKUSED

e Linna vidhene vdimekus linnuse arendamisel (viljendub jooksevkulude ja
investeeringute alafinantseerimises)

Mitteefektiivne haldusstruktuur

Vananenud ja turistide vajadusi mitterahuldav ekspositsioon

Fondide sidilitamistingimused ei vasta ndouetele

Fondide ebapiisav kirjeldamine, digitaliseerimine

Kogud on viikesed ning ebaiihtlane kajastus

Niituse inventari vihesus, puudulikkus ja moraalne vananemine

Ajaloost tulenev organisatsiooni killustatus (linnus, galerii, Pohjadu)
Toimivate tugistruktuuride (seltsid) puudumine

Turunduspoliitika puudumine

Nork veebipohine lahendus

Vahendite puudus tootajate otsimiseks ja kinnihoidmiseks

Vihene koostdo teiste turismivaldkonna ettevotete ja organisatsioonidega
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Lisa 4. Venemaa turisid Tallinna majutusettevotetes kuude loikes, 2006-2010

Venemaa turistid Talinna majutusatteviteres kuude lGikes,
2006-2010
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Allikas: Tallinna ettevotlusamet.
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Lisa 5. Ida-Virumaa populaarsus Venemaa turistide hulgas ja Venemaa turistide arvust
Eestis

,Enamasti on reisisihiks Tallinn. Me ei ole oma kiisitlustega tdpsemalt nende reisikditumist
Eestis uurinud. Kuna Statistikaameti piiriuuringu jérgi kiilastavad osad Vene turistid oma
puhkusereisi ajal ka sugulasi-tuttavaid, siis voib oletada, et Peterburist autoga tulles tehakse
peatusi ka Ida-Virumaal. TVK 2008 jdrgi on oluliselt suurenenud nende venelaste hulk, kelle
reisisihiks on ainult Tallinn.* (Inna Svidlov, Tallinna turismiamet).

Allikas http://majandus.delfi.ee/news/tarbija/vaata-palju-vene-turist-eestis-raha-
kulutab.d?id=36305601 (10.05.2011)

2008. aasta Tallinna viliskiilastajate uuringu (edaspidi TVK) jérgi jittis keskmine Vene turist
Tallinnasse 3800 krooni péevas (koos sisseostudega). Statistikaameti 2009. aasta uuringu
jargi kulutasid Vene turistid keskmiselt reisi jooksul 4860 krooni. Toenéoliselt on
suurusjiargud on enam-vihem samad ka sel aastal.

Allikas http://majandus.delfi.ee/news/tarbija/vaata-palju-vene-turist-eestis-raha-
kulutab.d?id=36305601 (10.05.2011)

Vene turist jatab Tallinna poodidesse keskmiselt 200 eurot, eelistades osta pigem kalleimaid
kaupu, réadkis Tallinna Kaubamaja miiiigi- ja turundusdirektor 08.01.2011.

Allikas http://uudised.err.ee/index.php?06222152 (10.05.2011)
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Lisa 6. Muuseumi teenuseid
PUSINAITUS
Narva Linnus:

e Keskaegne Narva XIII-XVI sajand
e Narva rootsi ajal 1581-1704
e Narva vene impeeriumi koosseisus XX sajandi alguses

Kunstigalerii

e Maal, skulptuur, rakenduskunst Narva linna muuseumi kogust

e Kiistus Vaitja. XVII sajandi keskpaik. Puu, puunikerdus, poliikkroomia.
e Niitus ,,Kogu maailm on teater...” Narva Muuseumis

e Euroopa Muuseumiod Narva linnuses ja Kunstigaleriis

e Kunstide risttee Narva Kunstigaleriis

Muud teenused

e Ajalooliste kostiitimide laenutus

e Kostiilimiteater

e Ooekskursioon ,,Vana linnuse legend*

e Ruumide iiiir kontsertetendusteks

e Ruumide iiiir ja pidude korraldamine kindluse ruumides

e Vehklemistunnid

e Maalimise individuaaltunnid kunstnikuga

e Pitsipunumise individuaaltunnid kunstnikuga

e Tikkimise individuaaltunnid kunstnikuga

e Carl Linnaeus’e aed ja teised hariduskavad (dppeekskursioonid)
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5. Saare: tuleb jaht voi ei tule?

Anni Hartikainen’

Saare Paadi kontoris, teisipdeval, 21. aprillil 2009 kell 11 hommikul.

Peeter Sdisk, Saare Paadi tegevjuht, avab oma mailikasti ja ohkab: sealt vaatab vastu tellimus
Finngulfilt, tihtajaga 15. mai. Tegelikult peaks ta dnnelik olema, et praecgusel ajal iildse moni
tellimus tuleb, aga miski kriibib hinge - tal on kahtlane tunne, et tema tootmisjuhid ei pruugi
selle tellimuse iile viga onnelikud olla.

Saare Paadis on kaks eraldi meeskonda kahe erineva jahtlaevamudeli jaoks, mida Saare Paat®
ehitab. Uks tegeleb Saarede ja teine Finngulfide tootmisega. Aegajalt on tdstatunud kiisimus,
kuidas nende tootmismeeskondade to6lisi optimaalselt rakendada — parimaid meistreid
vahetatakse aegajalt meeskondade vahel soltuvalt sellest, millise jahi ehitus on hetkel
pakilisem.

Peeter teab, et hetkel on koik tehase tootmispositsioonid fiiiisiliselt jahtlaevu tiis, kuid koikide
jahtide juures ei kii aktiivne t60. Nagu tavaliselt uue tellimuse puhul, kutsub ta ndu pidama
molemad tootmisjuhid — Saarede tootmisjuhi Priidu ja Finngulfide tiimi pealiku Marko.

PEETER: Selline lugu, et iiks Finngulfi tellimus tuli tdna hommikul. Ja péris kiire, nad
tahavad seda 15. maiks juba vette saada - tundub, et hooaeg on alanud. Kuidas meie graafikud
on?

MARKO: Ilmselgelt pole vdoimalik! Sa ju tead isegi, et platsil on praegu ainult iiks vaba
plaan’ ja kas me just dsja ei otsustanud, et sinna tuleb jirgmine Saare 41, mis peab 10-ndal
vette minema?

PRIIT: Plaanid on kinni praegu jah ja ega me ei saa neid ilma tekita pooleliolevaid laevu due
ka tosta. Mulle tundub, et meil ikka tuleb praegu valik teha, kas liikata edasi Finngulf voi siis
see Saare, mille kere kohe lamineerimisest tuleb.

7 TTU Kuressaare Kolledz, Viikelaevaehituse kompetentsikeskuse juhataja kt.

¥ Saare Paat (www.saarepaat.ee) on ligikaudu 50 tootajaga viikelaevade tehas Saaremaal, mis tegeleb

viikeseeria jahtide ehitusega. Tootevalikus on kaks strateegiliselt olulist jahtlaeva mudelit: Soome
kaubamirk Finngulf (www.finngulf.com), mida ehitatakse allhankena ja vast viljatootatud oma

jahtlaevamudel Saare (www.saareyachts.com).

? Plaan on tootmispositsioon, kus jahtlaev komplekteeritakse. Tootmisprotsess algab mudeli ehitusega,
millelt voetakse vormid. Vorme korduv-kasutatakse laevakerede lamineerimiseks. Kui kere on valmis,
tostetakse see plaanile, kus laev komplekteeritakse. Jahtlaevade sisu ehitatakse tehase puuseppade
poolt, komponendid nagu navigatsioonisiisteem, mastid, otsad, kardinad, mootorid jne tellitakse
erinevatelt tootjatelt ja paigaldatakse tehases.
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PEETER: Noh, aga kui votaks mehi juurde? Ega see vist ei aitaks meil neid laevu ka
tiiddsamalt valmis saada — ma motlen, et kui neid iikshaaval ja jérjest ehitada, kahes vahetuses
niiteks?

MARKO: No see on niiiid kiill sbuke lugu, et ega vahet ju pole, mitu meest asjasse segatud
oli, laps tuleb ikka iiheksa kuu pérast..

PRIIT (naerab): Ega jah, me oleme sellest ju varasemalt ka rddkinud — see ajutine kaader ei
aitaks meid nii ehk naa — meil pole ju aega neid vilja opetada. Selline ajutine abijoud suudab
korralikult toota ainult probleeme, mida meistrid pdrast klaarima peavad. Selle moega ei joua
me poolt laevagi valmis isegi, kui meile terve merevégi appi tuld kustutama tuleks.

MARKO: Oigus jutt, muidugi me voime iga kell uulitsalt mehi votta, aga sduksed mehed,
keda meil vaja on, pole kunagi uulitsal. Pealegi on seal ju ikka mingid piirid ka, mitu meest
ildse t66d tegema mahub. Kui neid liiga palju on, siis nad koperdavad seal laevas teineteisel
jalus ja ldhevad nirvi.

PEETER: Kena, aga méotleme ikka seda ka, et Finngulf on sisuliselt meie suurim klient. Neil
pole selle jahiga augustis enam midagi peale hakata, kui hooaeg juba ldbi on. Kui me
venitame, siis see klient ldheb lihtsalt dra. Voi siis seisab see laev siin kogu jargmise talve,
vOtab ruumi ja segab tootmist. Ja raha, sdbrad, on ju ka vaja teenida, mis?

MARKO (pomiseb): Mh jah.. kui Finngulfi viimaseid laekumisi vaadata, pole see kah kindel,
et see raha meile nii ehk teisiti enne jargmist hooaega jouab..

PEETER: Aga sa ei tea seda, Marko. Nende uus mudel on piris edev ja neil on USA turul
head suhted, see uus laev ju tootati sihtgrupiga koos ja kdigi poppide toorarenduse reeglite
jargi vilja. Vabalt voib olla, et Ameerikamaa turg lihtsalt vajab natuke aega sissetdotamiseks.

MARKO: No maa’p usu sellesse Finngulfi uue mudeli turundusse. See poleks todtand isegi
ilma selle majanduskriisita, aga niiiid ju koik koigile volgu. Puhta naiivne on loota, et see uue
disainiga laev on kohe metsik hitt. See votab ikka kenasti aega, et uus brind sisse tootada....
(mdtleb) Aga mis siis juhtub, kui me Saare ehituse edasi likkame? Saare ldheb ju diilerile, ta
vOib olla ndus ootama natuke? Ja Saare on ju nagunii praegu justkui investeeringu moodi asi —
kas sellega tiba venitada ei voi?

PEETER: Muidugi ma saan diileriga rddkida ja arvatavasti ta oleks ndus ka, aga see pole
ildse hea variant, sest tal on seda laeva kliendipdevade ajaks tidpselt vaja. Kevad kies, kutsed
vilja saadetud, banketisaalid ja mis tal seal kdik planeeritud on Saare esitlemiseks. Iga teine
diiler saadaks meid sellise jutuga teisele planeedile ilmselt, aga tema on ju Saare suurim finn.

PRIIT: Aga mis me meestele siis {itleme. Sa just nditasid suurel koosolekul neid numbreid
(Lisa 1) ja just leppisime kokku, et Saare on prioriteet. Kui me niiiid Saare edasi liikkkame, siis
me nditame, et tegelikult on meil prioriteet iga viimasel hetkel sisse sadav Finngulf, mitte
Saare.
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MARKO: Kuulge, kuidas iganes, aga me peame seda niiiid kohe praegu otsustama, mida me
teeme, sest kui me kasvoi kolm tundi praegu veel jokutame, siis ei joua me kumbagi laeva
valmis.

Peeter teab, et Saare Paat on elanud peamiselt Finngulfi allhankest, reinvesteerides kogu
kasumi Saare arendusse. Kui ta Finngulfi ehitusest tulevat rahavoogu siilitada ei suuda, siis ei
suuda ta Saare seeriat ka korralikult turundada. Uhe Finngulfi tellimuse kaotuse elaks ettevote
tegelikult iile ka, aga kes teab, mis tagajirjed sellel veel olla vdivad — kui sellist asja liiga
sageli juhtuma hakkab, siis vdibolla kolib Finngulf oma tootmise iildse Soome tagasi.
Kuskohast ta votab vahendid Saare jaoks, kui mitte Finngulfide ehitusest? Aga kas Finngulfilt
need vahendid ikka tulevad, pole ka kindel, sest seni pole neil oma uut laecvamudelit eriti
onnestunud miiiia ja Finngulfi lackumistega on viimasel ajal lood, jah, nii nagu nad on.. Keegi
ei tea ka, kas see nihtus on mooduv ja kui on, siis kui kaua see jama kesta voib? Uldse, kui
see majanduskriis veel kaua kestab, siis paistab pankrot nii Finngulfi kui ka Saare Paadi
aknast, aga kumb peab kauem vastu?

Selge see, et Saare edasiliikkamine paneks oma toote turundusele kdova pdona. Diileri
esitlusiiritus on vilja kuulutatud ja kui peategelane laeva n#dol sinna saabumata jddb, on
sihtturgudel vidike skandaal — selleks ei kulu kahte néddalatki, et terve maailm Saare Paadi
ilmsetest raskustest radkima hakkaks. Ja ega ta ei taha kiill Saare parimale diilerile ndidata, et
ta pole voimeline jahti kokkulepitud ajaks vette saama. LOopuks peab see mees ju neid jahte
miiima — kuidas ta saab seda teha, kui ta teab, et iga hetk voib Finngulfi tellimus
tootmisplaani ja tarnetdhtajad segi liitia. Ja mis juhtub jirgmine kord, kui tuleb kiire Finngulfi
tellimus — kas ta jadbki Saaresid edasi lilkkkama? Peeter pOrnitseb oma mailikasti — Finngulfile
tuleb vastata.

Saare Paadi ajalugu

Saare Paat asutati peale Eesti taasiseseisvumist endiste Saare Kaluri kolhoosi votmeisikute
poolt. Alguses oli ettevotte pohitegevuseks puupaatide ehitus ja restaureerimine. Saare Paadi
esimene driplaan kirjutati salvritile (Lisa 2) ja see tdhtis dokument ripub siiani raamitult
ettevotte kontori seinal.

Ettevotte filosoofia on algusest peale tuginenud kohalikele laevaehitustraditsioonidele.
Viirtustatakse paadimeistrite todoskusi ja ,,meistri au.* Isegi ettevotte vanust ei arvutata mitte
alates firma asutamise aastast, vaid alates sellest, millal kohalikus kiilas esimesed
paaditookojad tegevust alustasid.

Algusest peale on ettevotte turud olnud piiri taga: Soome, Rootsi, Norra, Holland, Saksamaa.
See andis vdimaluse hankida viirtuslikke viliskontakte, mida Eesti ettevotted peale
taasiseseisvumist hidasti vajasid. Aastatel 1991-2007 ehitati Saare Paadis ligikaudu 450
puupaati ja -laeva, sealhulgas ajaloolisi viikingilaevu, purjelaevu, puupurjekaid jmt.
Puulaevade ehtimisega sai ettevote vilisturgudel kiillalt tuntuks — kuigi tdna Saare Paadis
enam puupaatide ehitusega ei tegeleta, tuleb siiani tellimusi puupaatidele.
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Usna varsti mdistsid ettevdtte omanikud, et t66jou kulueelis ei saa igavesti kesta — kui Eesti
liikus 1dhemale Euroopa Liiduga liitumisele, algas todjouturul palgaralli, mis ei voimaldanud
enam odava hinnaga konkureerida. Oli ilmselge, et puupaatide tootmine liigub
mittetulunduslikku sektorisse, nagu see oli juhtunud Hollandis, Rootsis ja mujal juba ammu
enne Eesti iseseisvumist. Et kasumit siilitada, tuli iimber spetsialiseeruda ja puupaatide
tootmine maha jitta. Rahvusvahelised kontaktid pakkusid selleks varsti voimalust.

1996. aastal kiilastasid Saare Paati kaks Soome hirrasmeest, kellest iiks méngis hiljem
ettevotte arengus olulist rolli. Tema nimi oli Stig Nordblad ja ta oli iiks Finngulfi omanikest.
Tolleaegne Saare Paadi juht Peeter Laum ja Stig alustasid pilootprojekti purjelaecva Finngulf
391 tootmiseks Saare Paadis. Finngulfi huvi tundus olevat testida potentsiaalse allhankija
tootmiskvaliteeti.

Pilootprojekt Onnestus, samas jdtkus puupaatide turu aeglane, kuid podrdumatu langus.
Onneks jdi Finngulf piloodina toodetud jahtlaeva kvaliteediga rahule ja Stig tegi ettepaneku
koostdo jatkamiseks: Finngulf oli valmis tellima kogu Finngulf 28 mudeli komplekteerimise
Saare Paadilt, kuid kaust laeva joonistega jdi esialgu Saare Paadi riiulile tolmu koguma —
niiiid ei olnud Saare Paat kindel, kas pakkumine vastu votta voi mitte. Selleks oli ka mitu head
pOhjust:

,, Kuskohast votta vajalikus mahus oskustoojoudu, oli iiks kiisimus. Ja muidugi oli ka
risk jddda allhankest soltuvusse,” on Peeter Laum hiljem tunnistanud. Aga ka
ildteada fakt, et Laumi siida kuulus puupaatidele, vOis asja juures rolli méngida.

¢

, GRP"’ jahtidele iimberorienteerumine polnud just lihtne otsus, sest just sel ajal, kui
meie maal paadi ehitamise eest Siberisse vois sattuda, toimus ju maailma
paadiehituses revolutsioon. Viiekiimnendatel tulid plastid ja alles siis kujunes
vdikelaevaehitus tosiseks toostuseks. Ega meil polnud eriti head teadmist, kuidas
plastlaevu ehitada voi tootmist juhtida. Paadimeistri vidrikus ja traditsioonilised
laevaehitusoskused oli ainuke taastuv ressurss, mis peale nouka-aega sdilinud oli.
Onneks see taastus kiill pdris kiiresti, aga mingeid insenerioskusi todjouturult kiill
votta polnud — ja sellega on siiamaani hdda.

Samal ajal kui Finngulf 28 joonised riiulil oma saatust ootasid, liitus ettevottega pracgune
Saare Paadi juht Peeter Siisk. Ta vdeti toole kui IT-konsultant, ERP'' siisteemi juurutama:

,, Laum nditas mulle iikspdev neid jooniseid ja viskas midagi, et tal on vaja, et keegi
nendega midagi teeks ja et mina voin see keegi olla kui ma tahan. Ma ei teadnud
laevaehitusest mitte midagi, aga peale kolme pdeva motlemist iitlesin jah.

Lepiti kokku, et Finngulf 28 komponendid tulevad Finngulfi Soome tehasest ja jaht ehitatakse
Saaremaal. 1998 aastal juurutati mudeli tootmine ja ehitati esimesed laevad.

' Glass Reinforced Plastics e klaasplastik.
" Enterprise Resource Planning, ettevdtte juhtimistarkvara.
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Aasta 2000 tdi uued voimalused. Finngulf tuli vélja uue mudeliga, Finngulf 41. Disaineriks
soome arhitekt Kamu, ristinimega Karl-Johan Strahlmann, kes oli joonistanud kdik Finngulfid
alates 1996-st aastast. Tuli teha strateegiline otsus, kas laeva hakatakse ehitama Soomes voi
Saares.

»See oli koht, kus tehti iiks suur viga. Oleks nii Finngulfile kui meile olnud palju
kasulikum, kui seda laeva oleks ehitama hakatud siin ja mitte Soomes. Kui me
oleksime saanud varem GRP jahtide ehituse kdima, oleks me ka palju varem kasumeid
teenima hakanud, “ kommenteeris Sddsk hiljem.

Argumente, miks Finngulf 41 tootmine Soome jitta, oli mdlemal poolel. Uks Finngulfi
omanikest oli kas turunduslikel vdi patriootilistel pShjustel kindel, et ,,.Soome jahte tuleb
ehitada Soomes*. Saare Paat tundis endiselt ohtu jddda allhankest sdltuvusse ning endiselt ei
olnud Eestis piisaval hulgal oskustega t66joudu.

Aga Finngulf 28 tootmine kiis Saare Paadis hoogsalt edasi ja peatselt lisandus tootmisesse ka
teine, vaiksem Finngulf 33. Ettevote tegi ka mitu katset oma tootemudeli viljaarendamiseks,
millest tihe tulemusena valmis 7m kaater Stormer, mis on siiani tootmises, kuid mille
tootmismahud ei ole kunagi olnud piisavad, et tagada ettevottele stabiilne tulubaas.

2006. aasta oli mingijate vahetamise aasta. Siigisel lahkus Laum Saare Paadist ja ettevotet
asus juhtima Peeter Sddsk. Ka Finngulfi strateegias ja ndukogus toimusid muutused.
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Finngulf muudab strateegiat

Stig Nordblad oli endiselt Finngulfi tegevjuht
ja kaasomanik, kui Finngulfi ndukogus
tekkisid arenguvisioonide erinevused. Stig
ndgi Finngulfis Soome turule orienteeritud
viikest laevaetehast, kuid kaasomanikud
soovisid ettevOtet laiendada ja minna
vilisturgudele.  Eriarvamused  10ppesid
sellega, et Stig miiiis oma osaluse ettevottes
ja deklareeris, et jadb pensionile. Palgati uus,
rahvusvahelise  tausta ja  silmapaistva
haridusega tegevjuht.

Finngulf otsustas strateegiat kardinaalselt
muuta: Kamu disainid hiiljati ja uue jahi
joonised telliti rahvusvaheliselt
disainibiiroolt. Kogu energia suunati uue
mudeli turundusse, USA turgudele lubati
peatselt uut, vdimsat ja edevat jahtlaeva.
Kuigi laev oma olemuselt erines tugevalt
senistest Finngulfidest, jdi toote filosoofia
samaks ega muutunud ka jahi briand — see oli
Finngulf 43.

Poole aastaga suudeti miiiia 6-7 uut Finngulfi
mudelit, aga sihtturud ei olnud uuest laevast
sellises vaimustuses, kui Finngulf oli
oodanud. Endised lojaalsed Finngulfi
kliendid vodristasid uut disaini voi ei suutnud
seda endale lubada ning uued sihtgrupid
USAs ei moistnud Fingulfi identiteeti ja
rahvuslikku filosoofiat. ,,See on Finngulf,
aga see pole finngulf,* oli iileiildine arvamus.
Kuid Finngulf oli oma uue mudeli edus
kindel ning ei tegelenud enam oma vanade
mudelite turundamisega. Finngulfi vanad
austajad hakkasid kidest libisema ja vanade
mudelite miiiik langes.

Mone aastaga kukkusid Finngulfi
majandustulemused jirsult ning pohjuseid
analiiiisides selgus, et peamine kasum oli
alati tulnud vana Finngulf 33-e tootmisest,
mille miiiik oli kahanenud. Uus mudel ei
olnud soovitud kasumeid toonud, kuid fakt
on, et keegi ei tea, kui edukaks oleks
Finngulfi uus jahtlaevamudel osutunud, kui
ei oleks tulnud majanduskriisi.

Saare Paat investeerib

2007. aastal, kui Stig oli juba Finngulfist
lahkunud, telliti Finngulfilt kaks 44-mudelit.
Kuna need laevad olid Soome tehases juba
tootmisest maas, vOttis Saare Paat Stigi
vahendusel tellimused {ile, transportis
laecvade vormid Saaremaale, chitas laevad
valmis ja miilis maha. Lidbi selle projekti
omandati viirtuslik kliendisuhete kogemus.

2007. aasta oli Saare Paadile edukas,
Finngulf 33 allhankest teeniti kasumit. Saare
Paat otsustas voimalust kasutada ja teenitud

kasumi oma jahtlaevamudeli
viljaarendamisse investeerida, kuni
toojoukulud ei ole veel Skandinaavia

tasemele joudnud. Stig oma reputatsiooni,
kogemuste ja kontaktidega oli valmis
koostooks.

Saisk vottis ithendust Kamuga, kes niiiid oli
Finngulfi  toodest vaba ja  uutele
viljakutsetele avatud. Planeeriti  viiest
erineva suurusega mudelist koosnev seeria
nimega Saare. Lédhtudes reeglist ,,mida
suurem laev, seda suurem kasum‘ voeti
esimesena ette Saare 41, suuruselt teine laev
tooteseerias. Laeva  disainikontseptsioon
sdtiti  hoolikalt selline, et see ei oleks
Finngulfide otsene konkurent — oli oluline
sdilitada  Finngulfi  allhankest tulenev
stabiilsus. Stig vottis diileri ja protezee rolli
Soome ja Rootsi turul. Stigi ja Kamuga tehti
kokkulepe jagada nii tootearenduskulusid kui
kasumipreemiaid, toote omanikuks jdi Saare
Paat.

Just sel ajal arendas Saare Paat 16puni oma
arifilosoofia, mida mitteametlikult oldi
kultiveeritud ettevotte algusaastatest saati.
Tootati  védlja  missioon,  visioon ja
konkreetsed eesmirgid, mis seadsid suure
rohuasetuse viirtustele nagu meistri au,
korge kvaliteet, rahvuslikud
paadiehitustraditsioonid ja oma tootemirgi
arendus (Lisa 3). Oma veebilehel deklareerib
ettevote jargmist:

At Saare Paat AS, we are working
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hard to make the most of modern
technologies and our heritage.
Located on the small island of
Saaremaa in the Baltic Sea, we are
part of an ancient local maritime
culture and boat building traditions.
[... With only a small number of
yachts in the making at the same time,
each of them has the full attention of
our staff. Clients’ requests for
customization are gladly met. /.../

Saare debiiiit

2008. aastal esmaesitleti Saare 41-te Saksamaal iihel Euroopa mainekaimal véikelaevamessil
Hanseboot. Laev sai iile ootuste positiivse tagasiside Euroopa merendusajakirjanduses (Lisa
4) ja nomineeriti Euroopa aasta jahi tiitlile. Meedia positsioneeris Saare kdige tunnustatumate
jahtlaevamudelite korvale, viites selle olevat Hallberg Rassy12 ja Naljaldi13 ohtliku ja otsese
konkurendi. Kdlama jdi arvamus, et laev on ilus, mugav ja heade sdiduomadustega, aga tal
puudub ,,miski*, mida keegi ei suutnud tdpselt defineerida. Seda mairatlematut puudujiéki
vabandati asjaoluga, et jaht on ligi 20% odavam kui tema konkurendid.

Saare Paadi juhtkond oli dnnelik, aga ka natuke mures:

,Me ei planeerinud seda tdpselt nii, et me tahame Najadi ja Rassyga konkureerida.
Me tahtsime teha lihtsalt iihte head ja ilusat ja klassikalist purjekat — aga liks nii, et
turg positsioneeris meie laeva otse tippu. Muidugi on see meeldiv iillatus, aga niiiid
me peame seal rivis oskama olla, et voistelda koige hinnatumate jahibrdndidega. See
tahendab, et me peame niiiid luksusjahtide turunduses kaasa mdangima.

Jahtlaeva esitlemine vidikelaevamessidel maksab keskelt 1abi 20 000 eurot messi kohta ning
sellega kaasnevad laeva transpordikulud, mis soltuvad messi asukohast, kuid on isegi
lahiriikides toimuvate messide puhul mirgatavad:

,jahi viimiseks Barcelonasse kulus 11 000 eurot. Ja minemata jiitta ei saa, vihemalt
kolmel-neljal viikelaevamessil aastas tuleb kindlasti osaleda, muidu sind ei ole
olemas, kommenteerib Saask. ,, Lihtsalt pole paremat viisi, et laeva tutvustada - viga
vahesed kliendid on nous kohale reisima, et laeva ndha ja proovida. “

Teine histi tootav turunduskanal on triikkimeedia, viikelaeva-ajakirjandus. Mida rohkem
positiivset kajastust laev saab, seda parem, kuid ajakirjad kiisivad iihe turundusteksti-

12 www.hallberg-rassy.com
13 www.najad.se
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lehekiilje eest keskmiselt 10 000 eurot. Samas kirjutavad viikelaeva-ajakirjad ka sdoltumatuid
laeva-arvustusi, kuid neisse pddsemine ei ole kuigi lihtne.

40-jalase jahtlaeva tootearenduse kulud on ligikaudu 200 000 eurot, millest disainikulud
moodustavad umbes 20% ja mudeli ning vormide valmistamine 80%. Lisanduvad prototiiiibi
ehituse kulud, kuid prototiilip miitiakse enamasti diilerile juba enne ehituse alustamist.

Ettevotte ressursid olid investeeritud tootearendusse ja esimene mudel just lansseeritud, kui
majanduskriis Eestisse joudis. Téanu ekspordi osakaalule olid véikelaevaehitajad {iihed
esimesed, keda kriis mojutas.

,See votab kusagil viis aastat kova tood, et oma lojaalne kliendibaas saavutada. Ja
sul peab siis olema seeria-brind — nii umbes viis erisuuruses mudelit, mida sa toodad.
Meie oleme just alustanud ja ausalt oeldes ei saa ajastus sandim olla — suuremad
investeeringud esimese mudeli vdljatootamisse on tehtud, aga turunduskulud alles
tulevad ja me peame ka Saare 41 oed /teised seeria mudelid/ ldhematel aastatel valmis
ehitama. Noudlus on praegu hangunud ja riskid on ikka pdris suured, “ kommenteeris
Sadsk.

Sihtgrupid olid ettevaatlikud - need, kes olid planeerinud jahi ostmist, otsustasid oodata ja
vaadata, mis majanduses toimub. Teised, eriti need, kellele jahi sdiduomadused olid olulised,
muutsid eelistusi ja ostsid vdiksemaid jahte, kui nad esialgu olid tahtnud. Saare jaoks tdhendas
see paigalseisu — moned tellimused, aga ei mingit tormilist kasvu miiliginumbrites ega kiibes.

Ka Finngulf, kes pingutas uute turgude vallutamise nimel, voitles likviidsusprobleemidega.
Finngulfi ootused uue mudeli suhtes olid endiselt korged, jatkuvalt investeeriti uue mudeli
turundusse ja strateegia muutmise otsus ei olnud kerge tdnu juba tehtud investeeringutele.
Vanu mudeleid telliti inertsist, kuid Finngulf nende arendusse ega turundusse ei panustanud.
Selle kdorvalmojuna hakkasid Finngulfi maksed Saare Paadile venima.

Kaisid jutud, et koik suuremad Euroopa Idbusdidulaevade tootjad on hiddas ega suuda oma
tootmisvoimsusi langenud turundudlusele kohandada. Kui kaua majanduskriis kestab, ei
julgenud aga ennustada keegi.
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Valikmaterjal A: konkurents ja turg

Selgeid piire, kuidas jahtlaecvade turgu segmenteerida, on raske méiratleda, kuid iildiselt voib
jahtlaevade kasutajad jagada kahte suurde gruppi: need, kelle jaoks on olulisemad jahi
meresdiduomadused ja teised, kes védrtustavad jahi mugavust ja staatusega seotud argumente
nagu jahi brénd, péritolu jms. Jahtlaevade kliendid on viéga erineva taustaga — neil on erinevad
vadrtushinnangud ja sotsiaalne positsioon, kuid neil on siiski iiks {ihine omadus - kirg
purjetamise vastu. Ning nad on piisavalt jouakad, et jahtlaeva osta ning iileval pidada.
Enamus jahiomanikke on keskealised ja vanemad harrasmehed, kuid see ei tdhenda tingimata,
et jahtlaevade turundus oleks suunatud meestele. Vastupidi, on viidetud, et laevu tuleb miiiia
naistele, ,,sest mees ostab selle nagunii.* Igatahes enamuse miiiigitehingute puhul peab proua
investeeringu heaks kiitma.

Omaette nisi moodustavad kliendid, kellel on jahtidele erindudmised. Erisoovide eesmirgiks
on enamasti tosta kasutusmugavust ja turvalisust, kuid suur osa mugandusi tulenevad ka
klientide personaalsetest maitse-eelistustest. Tootjad, kes on saavutanud piisava
tootmisvoimsuse, ei ole selliste kohanduste teostamisest huvitatud, kuid vidiksematele
tootjatele ja uustulnukatele on see niss tasuv ja hea stardiplatvorm.

Viikelaevade turule sisenemine on {isna keeruline tdnu korgetele stardikuludele ja
valdkonnale rakenduvale seadusandlusele. Oma toote turuletoomisega kaasnevad ka
turundusinvesteeringud. Lisaks tuleb Eestis tegutsevatel viikelaevaehituse ettevotetel taotleda
ka Veeteede Ametilt tunnustamisotsust.

Jahtlaevad ise voib jagada rahvusvahelisteks ja rahvuslikeks bréindideks. Eksklusiivsemaid
rahvusvahelisi briinde, niiteks Soomes toodetavaid Swane' ja Balticuid", kasutatakse
piirkondades, kus joukas keskklass omab ,teist kodu*. Teised rahvusvahelised brindid on
suunatud laiemale tarbijaskonnale (Bavaria'® Saksamaal, Beneteau'' Prantsusmaal) ning
nende edu tuleneb suhteliselt suurest tootmismastaabist. Moned eksklusiivsed rahvusvahelised
briandid on ka regioonispetsiifilisemad, nditeks Rootsis toodetavad Najad ja Hallberg Rassy,
mida kasutatakse Lddnemere regioonis ning Grand Soleil'®, mida toodetakse Itaalias ja
kasutatakse peamiselt Vahemere piirkonnas.

Kuna jahtlaevade turg on niiteks autotdostusega vorreldes viga viike, ei dnnestu allhangete
korral tegelikku tootmisregiooni varjata isegi juhul, kui brindimisega vidga suurt vaeva
nihakse. See asjaolu muudab tootjaregiooni maine darmiselt oluliseks — tootekuvandi taustal
on alati kiisimus, et kas selles regioonis voi riigis, kus reaalselt brindi toodetakse, osatakse
laevu teha — kas seal on korge tookultuur, kas seal on pikad laevaehitustraditsioonid, kas seal
on hinnatud meremehed. Seetdttu kasutab enamus viikelaevatootjatest rahvuslikku filosoofiat
isegi rahvusvaheliste brindide turundamisel.

4 www.nautorswan.com

15 www.balticyachts.com

16 www.bavaria-yachtbau.com
7 www.beneteau.com

'8 www.grandsoleil.net
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Valikmaterjal B: trendid

Tdenidoliselt iliks olulisemaid trende viikelaevade sektoris on sihtgruppide vananemine.
Meditsiini areng on tostnud inimeste aktiivset eluiga, kuid siiski seab kasutajate vanus iiha
enam noudmisi laevade kasutamise mugavuse arendamisele. Samuti nduab lihtsust pealetulev
purjetajate generatsioon - kuna noored on arvutite ja elektroonika maailmas iiles kasvanud, ei
ole nende purjetamisoskused enam nii head, kui nende isade ja vanaisade omad. Samuti
muudab kasutamise lihtsuse oluliseks viikelaevade valdkonda reguleeriv seadusandlus.
Valdkonnale rakenduvad nduded muutuvad ajas iitha rangemaks neis punktides, mis
puudutavad jahi kasutamise turvalisust ja keskkonna-teemasid.

Globaliseerumine ei ole viikelaevade turgu eriti palju mdjutanud. Kui 70-ndatel algas suurte
laevade ehituse kolimine Kaug-Idasse, viis see Euroopa laevaehitusest elanud
allhanketoostuse pankroti direle, kuid Euroopa viikelaevaehitus ei kippunud kolima. Ressurss
ja oskusteave, mis suurte laevade ehitusest vabanes, rakendus suuresti viikelaevade ehituses
ning mitmed laevaehituse allhankijad ning komponenditootjad reorienteerusid
viikelaevadele.'

Info- ja kommunikatsioonitehnoloogia areng on viikelaevade sektorit mojutanud véhe, kuid
see muutub jarjest olulisemaks, kuna uus purjetajate pdlvkond otsib infot jahtlaevade kohta
Internetist, mitte niivord triikkimeediast. See on hakanud tooma jahtlaevade turundust ka
Internetti — lisaks traditsioonilistele turunduskanalitele on moned jahtlaevatootjad hakanud
isna hiljuti kasutama ka sotsiaalmeedia kanaleid ja vorkturundust.

Viikelaevaehitus on majanduse iildise olukorra suhtes kiillalt tundlik. Uldiselt ei kuulu ju
jahtlaevad tarbekaupade hulka ning majanduskliima halvenemine on traditsiooniliselt kdige
enam rasinud just neid vdikelaevaehituse ettevotteid, mis buumi ajal on lébi teinud kiire kasvu
ning juurutanud masstootmise — iihest kiiljest on nende ettevotete keskklassist sihtturg kdige
hinnatundlikum, teisalt on suuri tootmisvoimsusi tisna keeruline kiiresti kohandada.

Vastupidavuse ja taastoodeldavuse tottu on viikelaevade pShimaterjalina viimasel ajal esile
kerkinud alumiinium. Moned tootjad (nditeks Buster Soomes) on juba juurutanud laevade
tagasiostu siisteemi: vana laeva tagastamisel on uue hind soodsam. Plasti eelistena
alumiiniumi ees tuuakse esile materjali sobralikkust ja seda, et ,,jahtlaevad kidivad puust voi
plastikust®, kuid alumiinium tundub muutuvat jirjest populaarsemaks.

Mitmed plastist jahtlaevade tootjad on juurutanud wuue tootmistehnoloogiana 3D
vaakuminfusiooni, mis muudab laevad kergemaks ja vihendab késilamineerimisega kaasnevat
kdsitoo mahtu. Kisilamineerimise ja vaakuminfusiooni tehnoloogiate osas on erinevaid
arvamusi: iihed {itlevad, et kisilamineerimine garanteerib parema kvaliteedi ja tugevama
laevakonstruktsiooni, teised hindavad infusiooniga saavutatavat kergemat kaalu.

' Eurostat: “Shipbuilding and repair: from tankers to pleasure boats,*
http://epp.eurostat.ec.europa.eu/cache/ITY OFFPUB/KS-SF-08-016/EN/KS-SF-08-016-EN.PDF
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Kuna kliendid podravad jdrjest rohkem tdhelepanu keskkonna- ja turvalisusteemadele, on
mitmed tootjad hakanud mdtlema looduslike materjalide kasutamisele, elektri- ja
hiibriidmootoritele, hiidro- ja tuuleenergia kasutamisele viikelaevadel. Sellesuunalised
pingutused ei ole veel leidnud massilist kasutamist, kuna enamasti osutub nende rakendamine
liiga kulukaks.
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Valikmaterjal C: kontekst ja keskkond

Eesti viikelaevaehitus on koondunud Saaremaale — 2007. aastal toodeti Saaremaal 45%
sektoris hdivatud tootajatega 60% sektori kidibest ning koguni iile 80% kasumist. 2008-2009
kriisi mojul tugevnes see kontsentratsioon veelgi. 2008. aastal tegutses Saaremaal 12
viikelaevaehituse ettevotet (Lisa 5), kes tootsid ligi 20% maakonna t6dstustoodangu kiibest™
ning valmistasid vidga erineva funktsiooniga ja erinevast materjalist laevu. Kdik tehased olid
suhteliselt vdikesed (kuni 100 tootajat) ja viikeseeriate tootmisele orienteeritud.

Kuna kohalike tootjate sihtgrupid olid valdavalt erinevad, konkureerisid ettevotted omavahel
vaid t66jouturul, piitides virvata parimaid tootajaid. Et ndukogude ajal oli paadiehitus olnud
lisna rangelt reglementeeritud valdkond, oli laevaehituse insenere ja oskustodjoudu raske
leida. Kuressaare Ametikoolis kdivitati 2003. aastal kiill paadiehituse Ope, mis leevendas
to0jou defitsiiti, kuid sektori kiire areng ja isu oma tootebrdndide jirele noudsid
insenertehnilisi oskusi, mida t6djouturult votta ei olnud.

Uhine probleem viis kohalike laevatehaste vahelise koostéoni, mille juures Saare Paat oli iiks
algatajatest. 2008. aastal pdddis koostoo klastristrateegia véljatootamisega, milles defineeriti
peamiste koostoosuundadena iihisturundus ning oskustodjou arendamine — tegurid, mida iiks
ettevote mojutada ei suudaks, kuid mis teenivad kodikide huve.

Koostoos TTU Kuressaare kolledZiga alustati viikelaevaehituse insenertehnilise oskusteabe
arendamist, asja kaugemaks eesmirgiks oli vidikelaevaehituse inseneri Oppekava avamine
Saaremaal. 2009. aasta kevadeks oli selge, et juba siigisel voetakse Kuressaare kolledZis vastu
piloot-dppegrupp Eesti Mereakadeemia ja TTU viikelaevaehituse iihisdppekavale.

Asjaolu, et viikelaevaehitus on kiillaltki t60jou-intensiivne valdkond, tdhtsustab
oskustoojoudu veelgi. Toojoukulud moodustavad ligi 20% tootmiskuludest nii Eestis kui ka
Pohjamaades (Lisa 6), kuid t66jou hind olid 2007. aastal Eestis mitmeid kordi madalam.
Siiski, arvestades Eesti joudsat t6ojouhindade tdusu vois arvata, et see vahe muutub jarjest
viiksemaks. Ometi oli Eestis viikelaevade tootmine mingil pdhjusel kasumlikum kui
Pohjamaades.

Viikelaevaehituse isedrasuseks on tihe seos viga erinevate sidussektoritega, sealhulgas
korgtehnoloogiliste ja innovaatiliste sektoritega nagu materjaliarendus, elektroonsed
siisteemid, IT jpt), mille osas Eestis on ka kiillalt heal tasemel oskusteavet. Kuid Eesti
viikelaevaehituse mastaap ja viikelaeva-komponentide sertifitseerimise kulud takistavad
tugeva ja laiaulatusliku allhankesektori teket. Teisalt voib iga uuendus sidussektorites avada
uusi vdoimalusi viikelaevade tootearenduseks.

Avalikus sektoris toimus 2009. aastal samuti huvitavaid ja véikelaevaehituse jaoks lubavaid
arenguid. Majandus- ja Kommunikatsiooniministeerium algatas Eesti merenduspoliitika
viljatootamise, kuhu kaasati mitmeid huvigruppe, kaasa arvatud Eesti viikelaevaehitajad.
Saaremaa kohalike omavalitsuste poolne suhtumine viikelaevaehitajate koostddsse oli

2 Allikas: TTU Kuressaare kolled?, Eesti viikelaevaehituse uuring, 2008.
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ddrmiselt toetav ning tundus, et kdik ndgid viikelaevaehituses regioonile sobivat ja tugevat
toostusvaldkonda, mis omab head arengupotentsiaali.
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Lisad

Lisa 1: miiiigiandmed

Miiiigiplaan

2009
(prog)

2010
(prog)

2011

tooted 2003 2004 2005 2006 2007 2008
(prog)

UUNEEGIGE 45 30 25 5
Finngulf [ 2 6 17 23 10 15 15 15
Saare 41 3 5 7 15
Saare 38 2 5 7

Saare x 2 5

60
0 T
40 |— -
0 B |
20 —
o Ei=EE
0
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
(prog) (prog) (prog)
puupaadid ® Finngulf mSaare41 ®mSaare 38 Saare x

Toodete miiiigihinnad ja kasumlikkus

Tooted Keskmine hind Kasumlikkus

Kasumlikkus langeb soltuvalt todjoukulude

Puupaadid €40 000 5%

kasvust
Finnulf 33 €250 000 10% Stabiilne, kuid sdltuv miiigimahust
Potentsiaal  kasvuks, arvestades 20%
Saare 41 €350 000 20% hinnavahet konkureerivate toodetega
vorreldes
Potentsiaal  kasvuks, arvestades 20%
Saare 38 €300 000 15% hinnavahet konkureerivate toodetega
vorreldes

Allikas: Saare Paat
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Lisa 2: Saare Paadi esimene ériplaan

g NETIARE SR 'E‘??‘:.,r, .
SARE v &

Allikas: Saare Paat
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Lisa 3: Saare Paadi arifilosoofia

= Wadrtustada aega, pakkudes ndudlikele ja kvalitestaega
MISSIDON kirgelt hindavatele meresditjatele ndudlike Saaremas
meistrite pooltvalmistatud |obustidulasvu.

= Jlla Eurcopa hinnatuim eksklusivsete j3
kirgekvaliteediliste |Gbusdidulaevade tootja, kes

VISIDON vEdrtustab kirgeltviike laevaehitajate toGoskusi ja austab

iga kliendi soove

» Acendada alkdovott jark-jargult omatoodanguga
VTR B T8 » Saavutada oma toodangu ekspordikiive xxx EUR
on aastaks 2015 * Tagada toodangu kargetele kvaliteedistandartitele
vastav tid, todku lkuuri, tidprotsesside ja
todkeskkonna kvaliteet ja olla liider tédjouturul.
TN ST (B oy rutada innovaatilis ja paindlikke
tootmistehnoloogiaid

kindlustada

Allikas: Saare Paat
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Lisa 4: Saare arvustused meedias

H_f.lﬂj_ Jtaars 40

Kilpailija ruotsalaisille

Wilén, K., Finell, T. & Utter, T. Kilpailija ruotsalaisille. (2009, January/February). Vene, 69-
72.

http://saareyachts.com/wp/wp-content/uploads/2010/10/Saare41 VeneNrol-2 2009.pdf

Neu, aber tradiert. (2008). Yacht, 23, 72-79.

http://saareyachts.com/wp/wp-content/uploads/2010/10/Saare41 Yacht-Test 23-2008.pdf
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Lisa 5: Saaremaa viikelaevaehituse ettevotete paiknemine
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Lisa 6: Pohjamaade ja Baltikumi 16busoidulaevade sektori statistika, 2007

Andmed 2007 - LAT

Ettevotete arv

Tootajate arv ettevotte kohta

To66joukulud tootaja kohta

(tuhat eurot)

To6joukulude osakaal tootmises
(%)

Sektori osakaal riigi kogutoodangus
(%)

41
10

10,3

15,3

0,3

24 11 483 1145 438
9 21 6,5 3,0 4,4
10,7 9.9 37,6 37,5 52,0
19,7 17,1 23,2 22,1 22,7
0,2 0,1 0,3 0,3 0.4

Allikas: Eurostat, Building and repairing of pleasure and sporting boats
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6. Baltic Intertex teelahkmel?1

Ulle Pihlak?

Baltic Intertex OU ja Soome disaineri koostéona loodud mudel joudis globaalse New
York Timesi online-esilehele, kajastatuna legendaarse tdnavafotograafi Bill
Cunninghami poolt Pariisi moenddala raames videos ,,The Birth of a New Look”. See
saavutus — kiimneinimeselise tiimiga ennast maailmas ndhtavaks tegemine — pani
firma tootajate silmad sdrama. (Mitt, A. Kiimne inimesega maailmas ndahtavaks. HEI,
aprill, 2010)

Ulvi istus oma kontoris ja motles oma dsjase Taani reisi peale. Kas otsus liituda Taani tuntud
disainer Maryga on ikka dige? Ta ei olnud asja kellegagi peale kaasosaniku arutanud. Kuidas
suhtuvad sellesse tootajad? Kuidas vaatavad selle peale kliendid?

Kuid unistus oma kaubamirgiga turule tulla vajas teostamist. Kord oli ta proovinud sama teha
tthe Soome disaineriga. Soomlane disainis peamiselt lohvakaid roivaid Soome ,tiddidele®.
Ulvile ei tundunud see huvitav ja sportlase visadusega surus ta 1ibi mudelite muutmise nii, et
roivaid voiksid kanda ka need, kellel on talje. Tulemuseks oli keskpirane rdivakomplekt,
mida on tidis kdik kaubamajad.

Mary disainitud rdoivad meeldisid Ulvile rohkem — need olid ponevad ja kaasaegsed. Lisaks
oli Mary disainerina Taanis tuntud ja tunnustatud. Ulvi uskus, et see peaks ka tootajatele
meeldima, kuigi ta polnud nendega veel oma plaanidest rdidkinud.

Koosolek Maryga oli kestnud 5 tundi. Asjad vajasid selgitamist. Maryle ei olnud péris selge,
mida Ulvi pakub. Ulvi rddkis oma knowhow-st, mille Mary pidi temalt kaasa saama. Mary ei
olnud varasematel ndupidamistel mdistnud, mida see knowhow endast kujutab. Ta lihtsalt
otsis Eestist dmblejaid. Ulvil oli aga pakkuda rohkem — tema meeskond suutis disaineri
kritseldustest luua mudeli, teha vajalikud 16iked ja organiseerida masstootmise. Ja nii nagu
mitmel varasemalgi korral, tuli ka seekord appi juhus. Mary avas kangakataloogi ja iitles, et
soovib tellida sealt kangaid, kuid ei saa neist paberitest aru. Niiiid oli Ulvil vdimalus ndidata,
et just see ongi iiks neist teadmistest, mida tema saab pakkuda. Mary silmad avanesid: ,,Ma
vajan endale appi iihte inimest ja Sind Sinu teadmistega enda selja taha minu ideid
teostama.*

Samas oli Mary ettevote iisna viletsas seisus. Tootmine Taanis oli kallis ja just see ajendas
teda Eestisse vaatama. Ulvi meelest oli tegemist dnneliku juhusega, kuid milliseks kujuneb
tulevane koosto6? Kas Ulvi on juba senistest @mbrisse astumistest piisavalt dppinud, et astuda

*! Kaasus kajastab reaalset juhtumit, kuid tegelaskujude nimed on muudetud.
*? Estonian Business School, Ettevotluskeskuse juhataja.
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jarjekordne riskantne samm? Kas ta on koiki riske moistnud ja kaalunud? Kas Ulvi
veendumus, et ta suudab oma sisetundele toetudes langetada digeid otsuseid, on pohjendatud?
Ja kas see on see Balic Intertexi tdhelend, mida nii kaua on oodatud?

Ulvi vaatas kontori seinal rippuvaid kritseldusi ja talle meenus, kuidas koik alguse sai.

DzZunglikapitalism

Kooliajal Ulvi lausa vihkas to60petust. Kooperatiivide ajal sattus ta aga tddle just
dmblusettevottesse. Onneks anti talle pirast esimese proovitoona esitatud kikerdist uus
vOimalus ja tdnu oma visadusele saigi Ulvist dmbleja. Amet hakkas Ulvile meeldima ja aja
jooksul tousis ta lausa meistri tasemele.

1997. aastal, olles 33 aastane, otsustas ta teha kannapoorde ja kandideeris sekretédri kohale
ettevottes Alfa, mis tegeles allhanke organiseerimisega Skandinaavia ja Saksamaa
roivatoostuse ettevotetele. Ulvi ei osanud inglise keelt ja ka arvutioskus oli kesine,
sellegipoolest Onnestus tal todandjaid veenda oma voimekuses. Nii mooddusidki ohtud
sOnaraamatu taga drikirju kirjutades ja sugulaste abiga sai ta hakkama ka arvutikasutamise
alaste proovitoodega. Lisaks hakkas Ulvi intensiivkursustel inglise keelt dppima. Sportlasena
vottis Ulvi asjaolu, et oma tahtmise saamiseks tulebki pingutada, loomulikuna.

Alfa omanikeks olid Jaan Raha ja Margus Omblus. Jaan Raha oli olnud vaid investoriks, kelle
aeg kulus oma teise firma tegevuste organiseerimisele. Alfa tegevust juhtis Margus Omblus.

Siis aga otsustasid ettevotte omanikud rentida endale dmblusvabriku koos téotajaskonnaga ja
selle asemel, et teistest tehastest klientidele allhanget vahendada, hakati ise allhanget tegema.
Niiiid kulusid Ulvi &mblemise alased teadmised #ra. Margus Omblusest sai Alfa tegevjuht,
Ulvist aga tootmisjuht. Margus ei olnud kunagi varem iihtegi tehast juhtinud ning
kuluarvestusest ja omahinna arvutustest laiemas mattes ei teadnud ta midagi. Nii joudiski Alfa
kiiresti likviidsuskriisi ja Jaan Raha pidi firmale arvete tasumiseks laenu andma. Tellimusi tuli
aga aina juurde ja oli selge, et ainult oma dmblusvabrikuga, kus tootas 80 dmblejat, kdike
tdita ei suudete. Tekkis mote taastada lisaks ka esialgne tegevus ja hakata allhanke tegijaid
otsima teistest Omblusvabrikutest. Selleks asutati uus firma. Nii siindis AR Textile, mille
ilesandeks jii allhanke vahendamine.

Selleks ajaks oli Alfa olukord juba tdsiselt kriitiline. Jaan Raha soovis aga oma investeeringut
ja laenu tagasi saada. Voimalust selleks ndgi ta just AR Textile asutamises. AR Textile
tegevjuhiks sai Margus Omblus. Peagi hakkasid saabuma Skandinaavia disainerite tellimused,
kes soovisid saada tdisteenust. Nemad annavad joonised, AR Textile organiseerib rdivaste
tootmise. Ka kanga hankimine jdi AR Textile’i iilesandeks. Paraku soovisid kangafirmad
ettemaksu, firmasse oli aga investeeritud vaid tol ajal kohustuslik minimaalne osakapital.
Kuna Jaan Raha ei olnud ndus raha juurde andma, tuli leida uus investor. Jaan suutiski veenda
oma lilikoolikaaslast Sulev Maistlikku firma osalust ostma. Pirast seda kuulus Jaan Rahale
30%, Margus Omblusele 30 % ja Sulev Maistlikule 40% firmast AR Textile. Arvestades Alfa
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kriitilist majandusseisu, arvati aga Margus Omblus firma Baltic Intertexi juhatusest vilja. Paar
kuud hiljem kuulutati vélja firma Alfa pankrot.

Koik kolm omanikku asusid aktiivselt tegutsema — Sulev jdlgis finantsseisu, Jaan tegeles
klientide leidmisega ja Margus korraldas igapdevast t60d. Kuna firma sai tegutseda tdnu Sulev
Maistliku investeeringule, hakkas Sulev pidama koosolekuid ning ndudma Marguselt
arvestusi ja dokumente. Margus oli aga teistsuguse tooOstiiliga harjunud. Ta oli end juba Alfa
juhina tundnud vaba mehena, kes tuli ja ldks siis kui tahtis ja keda keegi ei kontrollinud.
Margus tundis, et uus omanik Sulev teda ei usaldada. Oma hoobi oli andnud ka tema
viljaarvamine firma AR Textile juhatusest.

Uhel péeval leidis Ulvi kontorist hinnapakkumise, mille peal oli mingi vodra firma Kapa
nimi. Selgus, et Marguse peas oli tekkinud kittemaksuplaan. Teiste teadmata oli ta asutanud
firma Kapa, mille tegevus kattus AR Textile tegevusega.

Skandaal padidis sellega, et Jaan ja Sulev tOstsid osakapitali, mis jéittis Margusele nii viikese
osaluse, et ta selle pigem Jaanile ja Sulevile maha miiiis. Seoses drimudeli muutusega muudeti
firma nimi Baltic Intertexiks. Margus lahkus ja igapdevaste to0de organiseerimiseks oli vaja
leida uus juht. Silma hakkas Ulvi, kes tootmisjuhina oligi tegelikult Marguse varjus kogu
firma tegevust juhtinud. Kuna Ulvi oli piihendunud to6tajana hakanud silma ka
konkurentidele, sooviti Ulvit firmaga piisivamalt siduda. Nii tuligi Sulevil mdte, et nii tema
kui Jaan voiksid osa oma osalusest Ulvile miiiia.

Jaan Raha jaoks ei olnud firma Baltiv Intertex esimene prioriteet. Tema ainsaks eesmirgiks
selles firmas oli mingil moel oma investeering tagasi teenida. Igapdevaselt tegeles ta oma
teise firma juhtimisega, olles kindel, et sOber saab ka temata hakkama.

Kuid ajalugu kipub end kordama. Uhel pieval leidis Ulvi taas kontorist kirja, mille adressaat
oli tundmatu firma Tiing. Arvates, et kiri on tulnud valele aadressile, hakkas Ulvi driregistrist
firma juriidilist aadressi otsima. Aadressiks oli ka seal firma Baltic Intertex kontori aadress,
firma omanikuks aga Jaan Raha ja tegevusvaldkonnaks rdivatoostus. Ulvi métles: ,,Miks nad
koik nii teevad?*

Eriti suur 166k oli see Sulevile. Olid nad Jaaniga ju iilikoolikaaslased, nende pered kiisid
omavahel ldbi. Kuidas siis nii? Sulev piitidis Jaani osalust dra osta, kuid Jaan keeldus. Tiili
aina paisus. LOpuks otsustasid Sulev ja Ulvi vastulodgi anda. Ka nemad asutasid uue firma
TopeltTiing ning suunasid osad tellimused oma firmasse. Baltic Intertexi kédive hakkas kiiresti
langema. Jaani ees nad seda ei varjanud ning Jaan alistus. Ta miilis oma osaluse Ulvile ja
Sulevile. Nii saigi Ulvist firma Baltic Intertex osanik.

Lopuks oli firma kahe omaniku kies, kes olid end 100% firma tegevusele piihendanud. Algas
firma rahulik, aga ka intensiivne arendamine.

Ulvi hakkas kdima messidel, et leida uusi kliente. Seal aga kiisiti temalt, kas firmal Baltic
Intertex on tehas. Kui selgus, et firma koosneb vaid kolmest tootajast, ei tundnud keegi selle
vastu huvi. Mingeid arvestavaid referentse tal ette ndidata ei olnud.
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Uhel jirjekordsel messikiilastusel toimus podre. Olles tulemusteta ldbi kiinud juba neli
korrust messibokse, kohtas Ulvi rootslast, kellega ta juba kahel varasemal messil rddkinud oli.
Rootslane kinnitas Ulvile, et ta ikka veel ei vaja tema teenuseid, kuid ta tundvat iihte
soomlast, kes just sellist teenust otsib. Sellest kasvas vilja pikaajaline koost66. Tundus, et
Ulvi pingutused olid 16puks vilja kandnud ja Baltic Intertex oli teel kiire tdusu suunas.

»Viottetud inimesed* Ida-Euroopast.

Ulvi naeratas. Libi ndrvesdovate raskuste on ta tina partner firmas, mille arengut ei paista
miski takistavat ja mis teeb maailmatasemel t66d. Kuid kui palju oli vaja sellise taseme
saavutamiseks oppida. Oppida libi vigade.

Téna ta suudab juba nalja visata duduse iile, mis teda valdas siis, kui kliendi jaoks valmistatud
pikad kleidid riidepuu peal kokku tdombuma hakkasid. Tema silme all muutusid poolpikad
kleidid algul minikleitideks ja jdtkasid lithenemist. Tegemist oli Prantsusmaalt tellitud
trikotaazkangaga, mille tootja kanga rullile kerides vilja venitas, soovides nii oma kasumit
suurendada. Tellijaks oli ju ,.ei keegi Ida-Euroopast“. Ulvi aga ei osanudki tol ajal viga
mirgata enne, kui kleidid drasaatmiseks valmis olid.

Meenub ka voidurdom, kui dnnestus leida Rootsist agent, kes hakkas Ulvi teenuseid Rootsi ja
Taani vahendama. Tema kaudu saabusid suured tellimused iihest Taani firmast. T60d jitkus
mitmele Ida-Virumaa dmblusvabrikule, kidive ja kasum aina kasvasid. Kaup saadeti Taani,
kuid raha selle eest ei lackunud. Ida-Virumaa dmblusvabrikud ndudsid aga arvete tasumist.
Uritati taanlastele helistada, kuid telefonile ei vastatud. Viimases hidas sditsid kdik neli Baltic
Intertexi esindajat Taani. Jdrgnev meenutab pigem ponevusfilmi siizeed. Istuti koos
taanlastega laua taha nou pidama. Kuna sellega kuhugi ei joutud ja Ulvi nagi, et taas
suhtutakse neisse kui ,,mottetutesse inimestesse Ida-Euroopast®. Kui nii siis nii — Ulvi ja ta
kaaslased otsustasid rolli sisse elada. Nad teatasid, et taanlaste tdttu on Baltic Intertex volgu
Ida-Virumaa Omblusvabrikutele, mis kuuluvad vene kantpeadele ja et nemad juba
labirddkimiste laua taha ei istu. Kuna iiks Ulviga kaasas olnud inimene ei osanud inglise keelt,
siis istus ta musta mantlisse mdhkununa pornitsedes veidi eemal. Taanlastele jdi mulje, et
tema ongi kaasa voetud vene kantpea. Taanlased pdgenesid, nende finantsdirektor lukustas
end allkorrusel olnud ruumi. Siiski Onnestus nad taas lidbirddkimiste laua taha saada ja
maksegraafik allkirjastada. Suur oli taanlaste kergendustunne, kui kuulsid, et , kantpea* radgib
eesti keelt..

Rootsi agent aga, kes taanlase finantsraskustest teadis, kuid seda Ulvi eest varjas, kuulutas
oma firmale pankroti ja asutas uue firma, millel lepingud firmaga Baltic Intertex puudusid.
Baltic Intertex jdi ilma koikidest klientidest. Nii oppis Ulvi omal nahal selgeks, mida tdhendab
sOltuvus iihest agendist.

Firma Baltic Intertex kaotas kogu oma kiibe. Kadus ka osanike usk jédtkamise
voimalikkusesse. Tootajad tuli koondada. Kogu energia ldks kulude kidrpimisele. Madalseis
kestis 6 kuud. Tasapisi hakkas aga taas tulema allhanke tellimusi. Saadud hoobist risitud
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Ulvi, kes oli esimest korda saanud tunda tootajate koondamise emotsionaalset raskust, ei
suutnud enam uusi tootajaid vérvata. Ta vottis kogu koorma enda kanda, abiks vaid {iiks
1digete tegija. Nii kestis see aastaid. Omanikud aga soovisid, et tegeletaks ka firma
arendusega ja 10puks voeti siiski toole veel iiks inimene.

Niiid jai Ulvil aega motlemiseks. Areneda! Aga kuhu ja kuidas? Silma hakkas Estonian
Business Schooli reklaam ja Ulvi otsustaski 6ppima minna. Alles koolipingis mdistis ta, kui
palju oli tehtud vigu. Ta mdistis, kui palju on vdoimalik teada saada dpikutest ja et dppida on
voimalik ka teiste, mitte enda vigadest. Ent ennekdike vajas muutmist tema suhtumine.

Juhi ja alluvate asemele meeskond

Tina Ulvi moistab, kui oluline on meeskonnatod. Talle meenub, kuidas ta Baltic Intertexi
algaastatel pidas oluliseks kogu infot vaid enda teada hoida. Ta arvas, et tootajad peavad
tegema oma t60d ja neil ei ole vaja teada midagi rohkemat, kui seda, mida nad sel pédeval
tegema peavad. Personali valimine oli pealiskaudne ja nii juhtus, et inimesi tuli sobimatuse
tottu sageli vallandada. Need, kes jdid, ei saanud toimuvast aru. Neile jai mulje, et Ulvi
ndudmised on nii korged, et mitte keegi ei suuda seal tootada. Estonian Business Schoolis
oppides kuulis ta, kuidas peab meeskonnaga suhtlema. Talle jdid kdrvu dppejou sonad ,,Miiii
oma idee meeskonnale maha, siis tuleb meeskond kaasa“. Ulvi, pidades ennast kogenud
juhiks, vaidles vastu. Uhel hetkel aga lambike siittis ja Ulvi kiisis endalt: ,,Mida ma sellest
info endale hoidmisest kasu saan?* Ta mdistis, et avatus voimaldab delegeerida. Kuni selle
hetkeni ei olnud Ulvi juba 5-6 aastat puhkust vilja votnud. Ta uskus, et kui tema oma infoga
nidalaks kaob, siis jididb kogu tegevus seisma. Selline toostiil sobis ka Ulvi perekonnale, kuna
ka tema mees tegi pikki paevi ja tootas ka nddalavahetustel.

Ulvi hakkas lugema raamatuid, uurima psiihholoogiat. Palju abi oli Opingutest. Tédna on
personali viarbamine juba kindel protseduur, mis algab kolme testi sooritamisega kandidaadi
poolt. Esimeseks testiks on valetamise test. Ulvi usub, et selle tulemuste pdohjal saab ta teada,
kas edasist kandidaadi juttu iildse uskuda vOi mitte. Jirgnevad isiksuse test ja konflikti
lahendamise test. Intervjuu juures on alati ka see tootaja, kellega koos kandidaat peaks toole
hakkama. Oskusi Ulvi liiga olulisteks ei pea. Ta usub, et oskused on kiill kasuks, kuid
olulisem on tahtmine to6tada ja sobivus meeskonda.

Ka motiveerimissiisteem on paigas. Ulvi armastab t66tajaid aeg-ajalt iillatada. Ta on néiteks
saatnud teatrisse seltskonna, kus on ndinud konflikti tekkimise algeid. Suuriiritusteks on
viljasditudega suve- ja talvepdevad. Neid viib 1dbi professionaalne iirituste korraldaja.

Igapéevaselt praktiseerib Ulvi inimeste kiitmist. Samas, kui ta néeb, et on vaja laita, siis teeb
ta seda otsekoheselt, kuid mitte siilidistades. Pigem analiiiisitakse tekkinud olukorda ja
otsitakse lahendust.

Sellegipoolest tuleb ette ka dpardusi. Uks selline laitmist virt juhtum paneb Ulvi veel tinagi
piinlikkust tundma. Tellides viga olulisele kliendile allhanget iihest dmblustehasest viis Baltic
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Intertexi tootaja tehasesse valed joonised. Tehas 16ikas detailid vilja ja ilmselt oli meeldivalt
tillatunud nihes, et 250 m kangast jadb iile. Sellest iilejadnud kangast omblesid tehase
omblejad endale veste. Ulvi tdotaja teadis seda, aga ei julgenud rddkida. Joudis kitte aeg
tooted kliendile iile anda. Klient oli raevus ja kiisis, kas Ulvi on valmis talle selle materiaalselt
korvama. Ulvi vastas, et teisiti ei oleks see iildse voimalik. Arvet ootab ta siiski tdnaseni. Ulvi
ja kliendi suhe on osutunud tugevamaks kui iiks dpardus. Kuid selle nimel on ka palju t66d
tehtud.

Kasyv libi kliendisuhete

Ulvi teab, kui raske on leida uusi kliente. Seetdttu pannakse Baltic Intertexis eriti suurt rohku
olemasolevate klientide hoidmisele.

On juhtunud, et kauaaegne klient satub majanduslikesse raskustesse ja ei suuda maksta. Uks
selline juhtum leidis aset Taani disainerfirmaga, kes jittis arved maksmata ja 10puks oli
sunnitud kuulutama vilja pankroti. Teised volausaldajad ndudsid jirjekindlalt volgade
tasumist, kuid Ulvi otsustas kiituda teisiti. Pankrotistunud firma osteti dra koos disaineritega
ja too ldks edasi. Uude firmasse ei votnud disainerid kaasa lepinguid nende firmadega, kes
oma volgu agressiivselt tagasi noudsid, kiill aga lepingu Baltic Intertexiga. Veelgi enam —
niiiid sai Ulvi endale ka kdikide teiste volausaldajate tellimused. Tédnu sellele on kaotatud raha
mitmekordselt tagasi teenitud.

Maine méngib suurt rolli. Enamus kliente tuleb 14dbi soovituste. Nii on joutud koostooni ka
viga suurte brindidega, kellele toodetud rdivad ldbirddkimisteruumis rippudes on heaks
referentsiks uutele klientidele.

Maine hoidmiseks on tulnud nii mdnelegi kliendile ka dra 6elda. Seda siis, kui on selge, et to6
on liiga keeruline voi kui see on lihtsalt ebahuvitav. Ulvi on veendunud, et teha tuleb seda,
mida osatakse teha histi. Tdna enam messidelt uusi kliente ei otsita. Otsitakse voimalusi,
kuidas teenindada olemasolevaid kliente veelgi paremini. Ta teab, et kliendid teevad
omavahel koost6dd ja nii hea kui halb info levib kiiresti. Ulvi on neilt Sppinud, kui tihtsad on
koostodvorgustikud.

Baltic Intertex 2011.aastal

Ténaseks on firma kasvanud kolme inimesega allhankefirmast 13 tootajaga viikeettevotteks.
Paari dmblusmasinaga viikesest kontorist on saanud muljetavaldav tookoda, kus toimub
baasldigete valmistamine, ndidismudelite ja miitigikollektsioonide dmblemine. Masstootmine
tellitakse endiselt dmblustehastest. Suhtlemine klientidega kéib Skype’i kaudu, mis vihendab
nii kliendi kui Baltic Intertexi ldhetuskulusid. 2010.aastal oli ettevotte kdive 12,5 miljonit
krooni ja kasum sellest iile 10 protsendi. Tousnud on kasum toote pealt, mis nditab, et
toodetele lisatakse jirjest rohkem véirtust. Firma motodeks on ,,JJoonisest valmistoodanguni*
ja ,,Anname disaineri visioonile vormi®.
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Ulvi istub arvuti taha. Ta on valmis lepingu Maryga allkirjastama. Ta on kindel, et iihine
firma koos Taani tippdisaineriga viib ellu tema unistuse — olla turul oma eduka brindiga. Ta
usub, et Oppetunnid elus ja klassiruumis on andnud selleks piisava aluse. Enam ta dmbrisse ei
astu. Niilid oskab ta minna neist modda.

Kuid kas ta on koiki riske mdistnud ja kaalunud? Kas Ulvi veendumus, et ta suudab oma
sisetundele toetudes langetada digeid otsuseid, on pohjendatud? Ja kas see ongi Balic Intertexi
tahelend, mida nii kaua on oodatud ja mille nimel on nii palju vaeva nihtud?
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Lisad
Lisa 1 Ulevaade Mary firmast

Mary on 36 aastane moekunstniku haridusega taanlanna. 2007.aastal asutas ta oma firma,
millel on kauplus Kopenhaageni kesklinnas. Mary on tuntud oma innovaatiliste ja elegantsete
roivadisainide poolest. Korgelt hinnatakse ka tema kangavalikut.

Juba 2007.aastal pilvis Mary Taani Kultuuriministeeriumi tunnustuse, tema disainitud rdivaid
on demonstreeritud kogu maailmas, sealhulgas suurejoonelistel moeiiritustel Tokios ja New
Yorkis. 2008.aastal valiti ta ajakirja BON poolt 50 parima disaineri hulka.

Mary rdéivaid iseloomustab ka keskkonnasééstlikkus. Ta kasutab taaskasutatavast materjalist
valmistatud kangaid, mis on veekindlad ja 6hku ldbilaskvad, samas elegantsed. Kollektsioone
on erinevas hinnaklassis, jiddes vahemikku 100 eurost 500 euroni.

Mary kliendid on pigem liberaalse maailmavaatega trendide jirgijad, kes véiirtustavad
roivaste funktsionaalsust, kvaliteeti ja vastupidavust. Lisaks oma kauplusele miiiib Mary oma
rdivaid agentide vahendusel Inglismaale, Saksamaale ja Ameerika Uhendriikidesse. Esialgu
on agentide vahendusel miiiidud kogused siiski olnud viikesed. Mary ootab aga nende
koguste kasvu ldhitulevikus. Peamiseks probleemiks on dmblusteenuse korge hind Taanis.

Mary firmas tootab temale lisaks iiks tdiskohaga ja iiks osaajaga tootaja kaupluses. Plaanis on
pakkuda praktikakohta tudengitele, et kaasata tasuta to6joudu.

Jargmistel aastatel on Maryl plaanis avada poode ka teiste Euroopa riikide pealinnades. Lisaks
peaks ldhiajal avanema e-pood tema kodulehel. Selleks vajab ta tootjat, kes tagaks korge
kvaliteedi, liihikese tarneaja ja mdistliku hinna.

Tabel 1. Mary firma eelmiste aastate kasumiaruanded ja prognoosid jirgnevateks aastateks
(eurodes)

2009 2010 2011 2012
prognoos prognoos

Kaiive 160 000 150 000 400 000 700 000
Tootmine 90 000 41 000 180 000 300 000
(allhange)
Brutokasum 70 000 109 000 220 000 400 000
Brutokasum/kiive 44% 73% 55% 57%
Toojoukulud 20 000 17 000 38 000 60 000
Rent 20 000 8 000 12 000 24 000
Muud kulud 5 000 16 000 20 000 30 000
Arikasum 25 000 68 000 150 000 286 000
Arikasum/kiive 16% 45% 38% 41%
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Lisainfo: Ulvi kohtumine Maryga toimus martsis 2011. 2011.aasta jaanuari ja veebruari kdive
oli kokku 25 000 eurot. Nende kahe kuu kahjum oli samuti 25 000 eurot. Firmal on vodlgu
26 000 euro védrtuses.

Vajalikud veebilehed

http://www.dst.dk/HomeUK/Statistics/focus_on/focus _on_show.aspx?sci=678

http://www.balticintertex.ee/
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7. Falco TU: Kasvamine on imelihtne - v6i kas on

Madis Talmar®

Vibude ja ambude é&ris ei ole olemas paremat voimalust kogu turu arenguid iihekorraga
jilgida, kui minna Ameerika Uhendriikidesse maailma suurimale vibumessile Archery Trade
Association (ATA) Trade Show’le. Visiit USAsse on Falco jaoks aastate jooksul nii mOnegi
voimaluse pakkunud ja seega on Falco juhi ja asutaja Siim Talmari (48) jaoks néddal jaanuari
alguses ikka ATA tarvis broneeritud. 2011. aasta mess oli tema jaoks jérjestikku juba iiheksas.
See aasta erines varasematest aga péris oluliselt.

Esiteks ei votnud Falco kahemeheline delegatsioon, kuhu kuulus lisaks Siimule ka tema poeg
ja abiline Falcos Madis (24), sel korral endaga kaasa mitte iihtegi tootendidist. Kodus Eestis
oli jarjekord tootmises kasvanud juba pea saja vibuni ja seega ei otsinud Falco sel hetkel
kiireid lisatellimusi. Péhjuseks oli ka hiljutine lennufirmade suhtumise muutus pikkadesse
objektidesse, mis oli kaasa toonud vibudega reisimise mirkimisvédédrse hinnatdusu. Edasi-
tagasi soOit oleks maksnud pea iihe vibu hinna, mis lihtsalt ei olnud mdistlik. Seega sel korral
vibusid ei olnud, olid ainult inimesed, ja fookusesse seati tellimuste viljardikimise asemel
pigem pikaajaliste suhete arendamine olemasolevate partneritega.

Mirksa olulisemalt aga: esimest korda kaalus Siim tdsiselt seda, et Falco peaks messilt leidma
endale mone Aasia allhankija, kes aitaks kodust survet tootmisele mingil mééral 16dvendada.
Mboned aastad varem oleks sddrane mote mdjunud suisa Odvastavalt, aga viimaste kuudega
lisandunud uute diilerite nimekirja vaadates kumas Siimule selgelt, et oma joududega ilmselt
enam hakkama ei saada.

“Nii umbes 500 vibu allhankimine peaks moneks ajaks too ehk dra tegema,”
motles Siim, astudes ATA messil potentsiaalse allhankepartneri boksi.

Lihenedes 25. juubelile

Falco asutati Eesti taasiseseisvumise koidikul jaanuaris 1988. Sellega ollakse muuhulgas iiks
koige esimestest eraettevotetest taasiseseisvunud Eestis. Vajadus kohaliku vibuvarustuse
tootja jarele oli tollal vdga terav, sest ndukogude turg, mis oli kokkuvarisemise direl, ei
suutnud lihtsalt enam piisavalt kaupade liikumist tagada. Sealjuures jdi tditmata ka
vibusportlaste ndudlus varustuse jirele, mis tulenevalt harrastajate vihesusest ei olnud kiill
kuigi suur, aga siiski viga reaalne.

¥ Vabakutseline dpetaja.
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Olles ise kogenud vibulaskja ja spordiala entusiast, otsustas elukutselt puiduinsener (TPI, cum
laude) Siim Talmar viljakutse vastu votta ning koos kahe kaaslasega, kes olid samuti
vibusportlased, asuti tootma kodumaist vibuvarustust.

,, Vibutreener Aksel Randmer drgitas tagant, et teeksime proovi ja hakkaksime
vibusid tootma. Ja et Visu tSehhides oli selleks pohimotteliselt tehnoloogia
olemas, siis tegimegi. Esimesed Falco vibuolad liimisimegi just Visus.”

Alguses keskendus tootmistegevus sportvibudele (kutsutud ka oliimpiavibuks, sest just
sadraste vibudega lastakse ka oliimpiamingudel; pilt esitatud lisas), aga {isna pea alustati ka
sportammu kaarte ja muu vidiksema vibulaskmise lisavarustuse tootmisega. Pohilise turu leidis
Falco Eestis, kuigi iisna kiiresti hakkas toole ka viike miiiigikanal Soomes. Need turud olid
kiill vidikesed, aga vOrdlemisi lojaalsed ja see vdimaldas Falcol toodtada aastaid kahe
tdiskohaga meistrimehega. Siim oli kiill juhatuse esimees, aga tema pdohiline tookoht paiknes
Visu suusavabrikus (mis iihel hetkel oli maailma suurim murdmaasuuskade tootja). Siim oli
seal turundusjuht.

Varased aastad

Algusest peale oli Falco isedrasuseks see, et nii vibusid kui ammukaari toodeti peaaegu
tervenisti kisitsi. Tarvitusel oli vaid paar rakist, mida kasutati nditeks liimimisel.

Falco tegutses esialgu kodustes tingimustes ja seejdrel aastaid iihe Pdarnu paneelmaja keldris,
kuhu ehitatud kolmetoaline improviseeritud todkoda oli kiill niiske ja tolmune, aga voimaldas
siiski kogu tootmistsiikli kdimas hoida.

Esimese kiimnendi jooksul ettevote mirkimisvéérselt ei kasvanud, aga et koik osalised olid
ise vibulaskmise entusiastid ja harrastajaskond usaldas neid, Onnestus ettevottel teatud
kriitilist hulka klientuuri hoida. See oli piisav, et piisida vee peal.

Suur libimurre

Aastal 1997 lavastas Ain Mieots Emajoe Suveteatris etendust Robin Hood ja et saavutada
seal autentset atmosfédri, podrdus ta Falco poole, et etenduse tarvis kiimmekond vibu tellida.
Lavastaja soovid olid aga monevorra ekstravagantsed: nimelt ei oleks oliimpiavibu Robin
Hoodile sugugi passinud, sest nédeb vilja liiga kaasaegne. Nende asemel tahtis Méeots tellida
hoopis pikkvibusid: mirksa primitiivsemaid laskeriistu, mis pealtndha koosnevadki ainult
pikast puulatist, millele peale tdommatud noor (vt lisadesse).

Falco jaoks oli selline tellimus kohklema panev, sest midagi sddrast ei olnud nad kunagi
varem teinud ja tellimuse tditmine eeldas tdiesti uue tootmisloogika sisse viimist. Sellegi
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poolest otsustati 10puks, et tehakse proovi ja parast moningast katsetamist jouti etenduse tarvis
moned vibud valmis. Robin Hoodi saatis suur menu.

Pikkvibu eristab oliimpiavibust aga peale vilimuse veel nii mitmedki elemendid. Esiteks on
sddrasega laskmine joukohane sisuliselt kellele tahes: lastest kuni pensiondrideni vélja. Pihta
saama Oppida on hdlbus ja seltskondlikult on pikkvibulaskmine seega iisna lihtsasti 16busaks
tehtav ettevotmine. Neist kaalutlustest ldhtuvalt otsustati Falcos, et miks mitte proovida
pikkvibudega 14bi liiiia ka turul. Liiati kuna vastav tootmise iilesehitus oli juba ju sisse seatud.

Hiérjal sarvist haaranud, hakkasid Falco mehed suviti kdiima vabadhuiiritustel, laatadel jms
vibulaskmist korraldamas. Paljud saatsid proovima oma lapsed, aga lasta tahtsid ka
taiskasvanud. Oige pea hakati Falcot kutsuma eraiiritustele, siinnipsevadele jms. S#irased
iritused ei teinud rikkaks, kiill aga toetasid nad mottelaadi, et ka tavalisel kodanikul voib
aianurgas vO1 maakohas olla iiks viike lasketiir.

Falco esimesed pikkvibud olid iisna primitiivse ja nurgelise vilimusega, aga nad nigid sellegi
poolest vilja autentsed. Turu vastuvott siddrasele uuele spordiriistale osutus kiill aeglaseks, aga
siiski positiivseks. Tasapisi hakati laatadel laskmisele lisaks soetama ka oma isiklikku
varustust. Kasuks tuli ka asjaolu, et dige pea nidgid paar vastset laskmisentusiasti voimalust
hakata korraldama vibuvdistlusi ja kliendiiiritusi hoopis ise. Et varustus selleks puhuks
parines Falcost, siis toetas selline isetegevus miiiiki veelgi. Mone aastaga joudis pikkvibude
tootmine jirgi sportvibude tootmisele... ja liks moodagi.

Aastal 1999 tulid Soomest hammastavad uudised — nimelt oli kohalik laskur Tapani Siild
Falco Legend vibu kasutades voitnud Euroopa maastikuvibulaskmise meistrivoistlused. Et
Eestist viljapoole oli miitidud vaid paar vibu, vdis asjaolu, et iiks neist sattus tulevase meistri
kitte, pidada pimedaks, ent viga onnelikuks juhuseks. Tapani tuli Eesti laskuritele kiilla,
tutvustas diget laskmistehnikat, jagas kogemusi ja veetis 10busalt aega. Falcole tdi see voit aga
todemuse, et ei maksa olla tagasihoidlik — nii mondagi saab &ra teha ka Eestist viljaspool.

Liabimurde teine pool

Alates 2000. a hakkas tegevus koguma hoogu, sest Siim oli lahkumas oma vanalt tookohalt
Visus, et keskenduda varasemast mérksa suuremal médral Falco arendamisele. Esimese
pikkvibu mudeli Legendi disain vaadati iile ning kujundati seda moOnevorra
voolujoonelisemaks ja iimaramaks. Parandada dnnestus ka vibu laskeomadusi.

Umbes sellel ajal otsustas Falco pikaajaline partner sportvibude edasimiitigil Sherwood Shop
(Soome) monevorra tdsisemalt keskenduda ka pikkvibude miiiigile ning seega oli Falco niiiid
esindatud juba kahes riigis.

Sedamooda, kuidas pikkvibud Eestis populaarsust kogusid, hakkas ka kohalikke edasimiiiijaid
juurde tulema. Oige pea dnnestus vibud sisse saada suurematesse spordipoodidesse, samuti
jahipoodidesse. Kuigi esialgu koheldi, tulid poed varsti tinu edukale miiligile uute jérele.
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Kiive pikkvibudest kasvas pidevalt, mida aga ei saanud 6elda sportvibude kohta. Uhel hetkel
oli nende ndudlus joudnud seisu, kust jdtkata enam motet ei olnud ja seetdttu voeti vastu otsus
sportvibude tootmine lopetada. Tdhelepanu oli niikuinii juba monda aega pigem pikkvibudel.

,» Eks eestlased suutsid jdrjest rohkem osta vilismaiste tipptootjate kaupu ja et
pikkvibud miiiisid jdrjest paremini ning sportammukaared jdtkuvalt hdsti, siis
tundus moistlik fokuseerida oma tihelepanu just neile.”

Aastal 2002 arendas Falco vilja uue pikkvibu mudeli Trophy, mis kasutas kédepidemes
varasema kase vOi vahtra asemel viadrispuite: wenge, amaranth, tiigipuu jne andsid vibule
isedranis autentse ja hinnalise vilimuse. Trophy oli lisaks védlimusele oluline edasiminek aga
ka laskeomaduste poolest: tdiesti uus vibukaarte profiil pakkus mérksa kiiremat noole lendu ja
oluliselt vihem vibratsiooni. See vibu oli juba viga tdsine konkurent rahvusvahelistele
tipptootjatele. Ning juba jidrgmisel aastal voitsid eestlased Falco vibudega lastes Euroopa
meistrivoistlustel viieteistkiimnest medalist kuus. Falco uue vibuprofiili tugevus oli end
realiseerinud. Ka laskurid vélismaal hakkasid seda tdhele panema.

Falco tidna

Uue sajandi esimesel kiimnendil kasvatas Falco iga aasta oma tootmist — mitte kunagi
hiippeliselt, aga siiski jark-jargult ja pidevalt. Majandusbuumi tingimustes haarasid inimesed
mida iganes neil kitte saada dnnestus ja kdikvoimalik harrastustegevus ditses. Oli hea aeg olla
sporditarvete dris. Samal ajal Falco ka diversifitseerus mirkimisvédrselt, saades kiimnete
vilismaiste kaubamirkide esindajaks Eestis ja Balti riikides. Peamiselt USA tootjatelt
périnevad plokkvibud, jahiammud, piistolammud jne olid turul iisna uus kaup, aga tinu heale
varustatusele ja toetavale suhtumisele dnnestus nii monigi tuntud bridnd turule edukalt sisse
miiiia. Ka téna tuleb u 35% Falco kiibest teiste tootjate kaupade miiiigist. Falco kaudu on
saadaval pea koik tuntud kaubamirgid ja et pidevalt hoitakse ka arvestatavat laoseisu, on
paljude klientide eelistuseks osta oma varustus just Falcost.

Nagu paljude teiste ettevotete jaoks, oli ka Falco jaoks majandussurutis vordlemisi
ebameeldiv. Eriti tugevalt kannatas Eesti siseturg, mis sisuliselt kukkus kokku: inimeste
valmisolek meelelahutusele kulutada vihenes drastiliselt. Koos siseturuga liks ka 20% kiibest
(YoY). Aga tootmist siiski vihendama ei pidanud, sest mida siseturg &dra osta ei tahtnud, selle
olid valmis dra ostma Falco ekspordipartnerid. Seega Falco eksporditegevus kriisi ajal pigem
kasvas, mistottu voib isegi viita, et kriis oli suisa positiivne — sisemaine ndudluse vihenemine
tuli kiiresti asendada vilismaise ndudlusega ja selle kdigus Onnestus Falcol leida uusi
edasimiitijaid paris mitmes vilisriigis. Aastal 2011 ekspordib Falco ldbi ametlike esindajate
juba pea 20 riiki. Pluss loomulikult iiksikostjad, kes teatud turgudel on iseidranis aktiivsed.
Kogu toodangust miitiakse Eestist vilja 85-90% ja see osakaal kasvab ldhiajal ilmselt veelgi,
sest dsja lisandusid uute ametlike eksportturgude nimekirja ka Uus-Meremaa ja Itaalia. Huvi
on tuntud isegi Hiinas.
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Parim koige selle juures on, et uued turud on lisandunud peaaegu ilma vaeva nédgemata.
Kuuldus Falco késitoona valmivatest vibudest levib peamiselt interneti foorumites ja
Youtube’is (vt kasutaja trophybowl), kus rahulolevad kasutajad meelsasti oma kogemusi
jagavad. Et vibulaskurid on iisna tihedalt seotud seltskond, siis levivad jutud kiiresti ja just
kasutajate suust-suhu turundusest on Falco viimastel aastatel kdvasti kasu 16iganud. Praegu
tadhendab see seda, et uued potentsiaalsed diilerid votavad Falcoga iithendust pea iga kuu ja
joutud on faasi, kus monede riikide puhul tuleb hakata suisa mdotlema, et kellele ametlik
edasimiitigidigus ikkagi anda.

, Tahtjaid on nii palju, et umbes kiimnele potentsiaalsele diilerile ongi juba
tulnud oelda ei. Kui tahaksime koiki tellimusi vastu votta, peaksime tootma
umbes kaks korda sama palju kui praegu,” iitleb Siim.

Samal ajal on ka olemasolevad edasimiiiijad jérjest aktiivsemad ja tellimusi tuleb tdepoolest
uksest ja aknast. Falco tootmisvdoimsused on olnud maksimumis juba mitu aastat jdrjest ja
kuigi mingil médral on voimsust vahepeal uute meistrite palkamise abil ka kasvatatud, on
tellimuste virn ikkagi kasvanud kiiremini. Turundus ja aktiivne miiiik on suisa teisejarguliseks
langenud ja kuigi Falco siiski kdib vahel messidel ja vdistlustel, miiiiksid nad ilmselt sama
palju ka absoluutselt igasuguseid meetmeid kasutamata.

Kdige vaatamata on iga Falco vibu aga jatkuvalt tdielikult késito0o.

Falco protsess

Falcol on koige iildisemas mottes kahte tiilipi kliente: edasimiiiijad/poodnikud ja tiksikisikud.
Esimene kategooria sisaldab peamiselt spordi- voi jahipoode, kes tellivad korraga u 5 — 25
vibu. Tihti koguvad nad omal maal/piirkonnas kokku hulga eritellimusi ja edastavad need siis
paketina Falcole tditmiseks. Et vibul on hulk karakteristikuid, millest annab kombineerida
tuhandeid erinevaid kombinatsioone, saab tootmise kallale asuda reeglina alles siis, kui
tellimus juba kides on. Tosi — Falco odavama otsa mudeleid annab toota ka seeriatena, aga
Trophy ega Force (kallimad mudelid) seda tavaliselt ei vOimalda. Falco laoseis valmis
toodetest on seega tavaliselt iisna viike ja katab vaid d@drmuslikud hidajuhtumid.

, Pole ju motet ladu tekitada ega hoida, kui on hulk kliente, kellel oma vibu
veel kdtte saamata.”

Tootmine

Tellimused jouavad Falcosse peamiselt e-kirja teel. Siim votab tellimuse ja jaotab selles
sisalduvad vibud tootmisnimekirjade vahel laiali. Sisuliselt tihendab see, et iga vibu pannakse
vastava mudeli tootmise nimekirja ithes suures raamatus, mis asub tookojas. Kui meistritel
tekib tootmisvoimsust, siis votavad nad just sealt oma jirgmise tellimuse ja saavad kohe t66
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kallale asuda. Taustal toimub ka veidi tootmise planeerimist, nditeks kuna kdik tippmudelid
vajavad sarnaste materjalide ettevalmistuse protseduuride ldbimist, on mdistlik teha neid
koos. Mil iganes see on voimalik, nii ka tehakse.

Kui koik materjalid on vilja valitud ja meistritele teada, millist tellimust jargmiseks tehakse,
saadetakse vibu liimimisse. Vibu koosneb nimelt kihtidest, mis liimitakse surve ja kuumuse
abil pressis kokku, et iithendus piisavalt stabiilne jddks. Pressist tuleb vibu vilja igas mottes
toorikuna ja edasi kiib selle tootlemine juba kéisitsi. Meistrid lihvivad esiteks vélja vibu
kaared ja seejdrel juba kidepideme. Siin on ka peamine tootmise pudelikael, sest kuna tegemist
on tdppistooga, siis tuleb iga toote tdpsele voolimisele pithendada kogu meistri tdhelepanu.
Falco on aastate jooksul vilja kujundanud oma signatuursed kidepideme kujud (igale mudelile
oma) ja meistri lilesanne on voolida vibu just selle kujuliseks. Olla tuleb seega nii osav
puutésline kui hea silmaga skulptor. Uhtviisi tihtsad on nii laskeomaduste parim vilja
toomine kui esteetika. Vihe on neid, kes selle todga hakkama saavad. Aastate jooksul on
piititud vibu voolimist dpetada mitmetele, kuid tdelisi meistreid on kokku iildse olnud ainult
viis. Kolm neist tootavad Falcos ka praegu. Hea t66jou puudus on ka juhatuse esimehele
endale peitli ja viili kitte toonud ja viimastel aastatel on ta suure osa kallitest vibudest teinud
juba ise. Hetkel on ilmselt just tema mahtude poolest kdige produktiivsem meister.

Pérast vibu vilja voolimist kaetakse see mitme kihi lakiga ning péris viimase olulise
operatsioonina triikkib Siim siiditriiki tehnikat kasutades igale vibule Falco logo. Seejirel
registreeritakse vibu Falco registris ning sealt edasi ldheb ta juba kasutajate poole teele. Nagu
traditsiooniks, saab laskur vibuga kaasa ka sellele sobiva kisitsi punutud vibunoori.

Teoreetiliselt oleks iihe vibu tegemine voimalik umbes 60pdevaga, aga et operatsioonid on
jaotatud tootajate vahel laiali, siis tavaliselt 1dbib vibu tootmise mitu korda pikema ajaga.
Vahel tekib kusagil ka pudelikaelu, aga et t66d koigile alati jiatkub, siis keegi kellegi jdrel
tildiselt ootama ei pea. Lihtsalt konkreetne vibu vdib veidi hiljem valmida.

Logistika

Paradoksaalsel kombel on pikkvibu iiheks puuduseks just tema pikkus. Tdiskasvanute mudel
oma 172 cm-iga iiletab nii monegi kulleri piirmééra, muutes vibude saatmise kalliks. Seetottu
piititakse voimaluse korral iihele adressaadile minevad vibud kokku korjata ning saata need
koos. Et aga mone vibu tootmine voib puidu kui pdhimaterjali kapriiside tottu vahel olla
raskendatud, st et esimesel korral osutub vibu kas liiga raskeks voi liiga kergeks, puit
praguneb tootmisel vms, siis kohati osutub just see koos saatmise loogika pohiliseks
pudelikaelaks, kuna iiks v6i kaks vibu suuremast saadetisest ei pruugi olla veel valmis.

Vorreldes teiste eritellimustele toetuvate tootjatega, ei tundu pikenev ooteaeg olevat just kuigi
suur probleem, sest kui Falcos saab tellimusega iihele poole tavaliselt vihemalt kuu ajaga, siis
mitmete tootjate puhul kulub selleks suisa mitu aastat. Paraku on Falco varasem operatiivne
kditumine ekspordipartnerid ja poed mones mottes dra hellitanud ning toodet oodatakse
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seetottu alati kiiresti. Paljud edasimiiiijad on ilmselt just Falco liihikese tarneaja tottu varem
klientideks hakanud ja seetottu pdhjustab pikenev tellimuse tsiikkel neil tihti nurinaid.

Meeskond

Falcos tootab kokku 9 inimest, kellest otseselt tootmisega tegeleb 7. Lisaks neile on palgal
veel raamatupidaja ja assistendi rolli tditev juhatuse esimehe Siim Talmari poeg Madis.

Juhatuse esimees

Kogu Falco tegevuse keskel seisab Siim Talmar, enamusosanik ja juhatuse esimees, kuid
tihtlasi ka vibumeister, peamine turundusjoud, logistika osakond, kliendisuhtluse keskus ja
palju muud. Siim on tiitipiline elustiiliettevotja. Ta armastab kdike, mis on seotud vibudega:
nende arendamist, nende tootmist, nende miiiiki, nendega laskmist ... ja Siimu panustatav aeg
on toepoolest muljetavaldav, sest mitte ainult ei hoolitse ta Falco kdigi valdkondade iildise
toimimise eest, vaid on enamikes neist ka peamine tegevuste dra tegija. Kui Falco iildnumbril
helistada, votab vastu juhatuse esimees ise. Sama ka siis, kui kirjutada Falco e-posti aadressil.
Pédevast mitu tundi veedab ta tookojas peitli, viili ja liivapaberi seltsis, andes Falco vibudele
nende signatuurset vilimust; kallimate vibude no6rid punub ta oma ndppude vahel ise valmis;
ja ka tipptaseme noolte ilutriibud (nn cresting) maalib ta Ohtuti nooltele pintsli ja
mudelivirvidega ise peale (vt lisasid). Kdige muu korvalt koostab ta arveid, suhtleb
klientidega, hoolitseb tarnete eest jpm. [Ima temata Falcot lihtsalt ei oleks.

Ulejiinud liikmed

Ent ilma toetava meeskonnata ei oleks Falcot samuti, sest néditeks Siimu pikaajaline parem
kisi tootmistegevuste planeerimisel, Aivar, on elu korraldamisel tookojas tdiesti asendamatu.
Aivar hoolitseb selle eest, et meistritel oleks kédes vajalikud materjalid, et vibud liiguksid
tootmisahelat pidi mdistlikus tempos, et vibud saaksid varvitud ja lakitud (seda teeb ta ise) ja
et Falco oleks oma esindusega viljas tdhtsamatel sisemaistel vibuvdistlustel. Ta on Falcos
olnud selle loomisest saadik ja ka Aivarita oleks Falcot raske ette kujutada.

Erilisel kohal on ka liimijad (2), vibumeistrid (2) ja vibunoolte meister, kes koik tdidavad
kriitilisi to6loike ilma milleta valmisproduktist rdikida ei saaks. Noolemeister niiteks toodab
tiksi paarkiimmend tuhat vibunoolt aastas, pakkudes vibudele olulist lisakdivet.

Ettevottes tootab viikese kohaga ka Siimu vanem poeg Madis (24), kes on muul ajal TTU
majandusteaduskonna tudeng, koolidpetaja, autor juhtimisajakirjas Director ja samuti vdikest
viisi ettevotja. Madise hooleks on Falcos kdikvoimalikud ebastandardsed iilesanded nagu
projektide kirjutamine, pikematele kirjadele vastamine, infotehnoloogia korras hoidmine jms.
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Ka tidhtsamatel vilisreisidel (peamiselt vibumessid) kdivad Siim ja Madis reeglina koos, sest
klientide ja tarnijatega suhtluses on nii mérksa lihtsam. Varem on Madis téotanud ka Falco
tootmises, olles aastaid vibunoolte meister ja lithemat aega ka vibude viimistleja. Madis on
peamine Siimu vestluspartner kiisimustes, mis puudutavad ettevotte arengut, uutele turgudele
sisenemist jms.

Kollektsioon

Ajad, mil Falco miiiis ainult iihte mudelit, on ammu minevikku jdénud ja niiiid koosneb nende
kollektsioon juba kaheksast erinevast pikkvibust. Sinna hulka kuuluvad niiteks ka Triumph —
vibu, mida toodetakse eksklusiivselt Euroopa suurima vibuvarustuse hulgimiiiija JVD
(Holland) kollektsiooni; ning Robin — Falco mudel lastele. Kollektsiooni rdhuasetus on siiski
kogu aeg olnud tdiskasvanutel. Selles segmendis on ndudlus lihtsalt kdige suurem, sest tuleb
vilja, et ka suured poisid ja tiidrukud tahavad end tunda kui Robin Hood’id. Vibulaskmine
pakub seltskondlikku tegevust, viib inimesed loodusesse, annab sobiva koormuse ja kdige
selle juures ei murra konti. Tegemist on ideaalse lddgastava harrastusega, mida tihti
vorreldakse isegi golfiga. Paljudes teistes riikides on populaarne ka vibuga jahi pidamine, aga
et see on Eestis keelatud, siis Falco kunagi seda aspekti vibulaskmisest rohutanud ei ole.

Taiskasvanutele

Téiskasvanutele pakutakse vibusid nii harrastajate kui voistlussportlaste kategoorias. Suurima
miiliginumbriga on alati olnud vana hea Legend - korralik vibu, mis ei ole ehk koige
paremate laskmisomadustega, ent siiski vastupidav ja autentne. Séddrase eest tuleb vélja kdia
umbes 150€, mis algajate ja harrastajate jaoks voib tunduda korge hinnana, kuid késitsi tehtud
toote kohta seda tegelikult sugugi ei ole. Suur osa turust paistab hindavat just Falco sujuvalt
kurvilist disaini ja tunnet, et igal vibul on hing ning eelistab Legendi tiitipilisele CNC-pingis
laseriga toodetud vibule, mida nii paljud masstootmised iile maailma pakuvad. Falco jaoks ei
ole need masstootjad kunagi eriliste konkurentidega tundunud, sest nende tootel puudub see
miski, mis iihel traditsioonilisel vibul olema peaks.

,, Vana head Robin Hoodi tunnet ei maksa alahinnata. Osadel vibudel see on ja
osadel lihtsalt ei ole. Meie vibudel see minu arvates on ja tundub, et ka
kliendid arvavad nii.” (Siim)

Poolel teel algaja/harrastaja taseme ja tipplaskuri vahel asub Spirit — vibu, mis ndeb vilja
elegantselt lihtne, kuid laskeomadustelt on peaaegu sama hea kui tippmudelid. Sdirase saab
jaemiitigist kétte umbes 200€, mis selliste omadustega vibu kohta on pigem odav. Ajalooliselt
on ka Spiriti miiiik olnud iisna edukas, kuigi viimasel ajal on seda mOnevdrra varjutanud
tippmudelite hea minek turul. Ehk otsivad inimesed just autentset véddrispuiduga saavutatavat
vilimust, mida pakuvad tippmudelid Trophy Vintage ja Force Vintage.
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Tippmudelid

Trophy ja Force on igas mottes tippmudelid. Force on Falco testide kohaselt suisa nii hea, et
seni pole veel leitud iihegi teise tootja mudelit, mis laskeomadustest sellega konkureerida
suudaks. Tegemist on Falco koige uuema mudeliga, mis arendati vilja alles hiljuti ja
positsioneeriti selgelt turu tippu — sinna, kuhu varem piirgis Trophy, mis aastaid oli Falco
kollektsiooni péarl, miiiies alati suurepdraselt. Mdlema mudeli kdepide tehakse tervenisti
viadrispuidust, mille klient saab ise valida. Kombineerides erinevaid puite, saab igaiiks nii
disainida oma vibule koige meelepdarasema vilimuse. Eritellimusel saab lisada ka
koikvoimalikke nikerdusi, liimida vibu esikiiljele ehtsa 16gismao naha, lasta vibu sisse liimida
stisiniku kihte (parandavad laskeomadusi) jpm. Valikud on iisna 16putud.

Soltuvalt kujundusest ja materjalidest, saab Trophy jaemiiiigist hankida alates 300€ ja Force’i
alates 400€ eest. Tippmudelite arvestuses voib neid hindu nimetada sdna otseses mottes
odavateks, sest mitmed konkurendid kiisivad sarnaste toodete eest suisa 800 — 1000 € voi
enamgi ja lasevad kliendil kuid ja kuid oodata, sest nende tootmismahud on maérksa
viiksemad. Vorreldes sédiraste tootjatega voib Falco tegevust pidada suisa masstootmiseks,
kuid nagu ikka, valmivad koik vibud siiski késitoona. Kombineeritud on seega kaks moneti
vastuolulist ldhenemist: eritellimusel traditsiooniliste meetoditega tootmine ja vdordlemisi
suured aastased tootmiskogused (aastal 2011 toodab Falco umbes 1200 — 1300 vibu).

Turg
Turuosalised

Pidades traditsioonilise ja seeriatootmise kombinatsiooni senist edukust silmas, hakkas Siim
hiljuti tundma, et Falco vdiks tdusta iitheks Euroopa tipptootjaks. Kuigi see ei ole veel seatud
strateegiliseks eesmargiks, on sddrast voimalust hakatud juba kompama. Niiteks tegi Falco
eelmisel hooajal pakkumise mitmele Euroopa tipplaskurile, et need hakkaksid kasutama kas
Falco vibu v6i vibunooli. Moned laskurid ka haarasid sellest voimalusest ning ka esimesed
tiitlivoistluste medalid on selle pakkumise raames juba vdidetud. Samas nagu igas teiseski
valdkonnas, on ka vibulaskmises tipp viga kitsas ja enamik potentsiaalsest turust on pigem
piihapdevalaskurid, kes vahel ehk isegi voistlevad, aga pigem otsivad vibulaskmisest
seltskondlikku 160gastavat harrastust. Neile on turul pakkuda véga erinevatest hinnaklassidest
tooteid: masstootjate vibud algavad juba u 50€, kuid joukamad piihapédevalaskurid ei pelga
kulutada oma laskeriistale ka rohkem kui 1000€.

Euroopas on selgelt suurimateks Saksa/Austria/Sveitsi, Itaalia ja Prantsuse turud, kuigi ka
Inglismaal on vibulaskmine jdtkuvalt korges hinnas. Koigil nendel turgudel on enamik
toodetest tehtud kohalike viikeste tookodade poolt, kelle geograafiline haare piirdubki oma
riigi voi keele ulatusega. Viga vihesed neist toodavad Falcoga ligilihedaselt sarnaseid
koguseid ja enamikel puudub ambitsioon viljapoole senist tegevuspiirkonda laieneda.
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Siiski on turul ka moned suurtootjad, kes peamiselt ostavad pikkvibude tootmist sisse
odavatelt allhankijatelt ning kes massitoodavad vibusid eeskitt turu selle segmendi tarbeks,
kes ei hooli niivord vibu autentsusest ja suurepirasest vilimusest, vaid suhtub vibusse pigem
kui tarbeesemesse.

,Samas laskeomadustelt ei ole ka neile massitoodetud vibudele midagi ette
heita. Lihtsalt tunne ei ole see, kui nad kditte votta. Nad on kandilised ja kohe
on aru saada, et masin on teinud,” kommenteerib Siim.

Konkurentsitult parimaks turundusmeetmeks sellel turul on suurepdrane toode. Nagu Falco
senine kogemus ka niitab, voimaldavad sotsiaalvorgustikud, foorumid, vibuvdistlused jne
rahulolevatel klientidel oma rddmu laialdaselt jagada ja pohiline klientuur tuleb just selliste
isiklike soovituste baasil. Samas, kui tekkima peaks kvaliteediprobleeme voi teeninduse
lonkamist, to6tab sama kanal ka tisna kiirelt karistuse andmisel. Néditeks mOne aasta eest, kui
Falcol puidus leidunud mikromdrade tagajirjel moned vibud Prantsusmaal purunesid, langes
kogu Prantsuskeelne turg piris pikaks ajaks varjusurma. Seda isegi vaatamata sellele, et koik
defektsed tooted kiiresti asendatud said.

,Keegi ei taha, et tal kite vahel vibu katki liheks ja kuuldused sellistest
Juhtumitest levivad iilikiiresti, rikkudes dri pdris pikaks ajaks. Prantsusmaal
sai koik lopuks korda ja niiiid miiiime seal palju rohkem kui kunagi varem. Aga
turul vottis iipris kaua aega, et paarist onnetust juhusest toibuda.”

Reklaam

Liine-Euroopas ja loomulikult ka Ameerika Uhendriikides ilmuvad mitmed vibulaskmise
teemalised ajakirjad, mis vdoimaldavad nii avaldada kui oma tooteid reklaamida. Falcost on
kirjutatud moned artiklid nii saksa kui prantsuse keeles, seevastu ajakirjade kaudu
reklaamimisse ei ole Falco seni veel investeerinud — pole lihtsalt vajadust olnud. Reklaami
saab teha ka voistlustel roll-upe ja bannereid iiles pannes. Peamiseks levikanaliks on
kujunemas aga paratamatult internet, kust enne ostu nii-ehk-naa taustainfot uuritakse. Falco
on koigist otseselt turunduslikest meetmetest panustanudki enim interneti kaudu miiiimisse.
Peamiselt siis kodulehekiilje kaudu (www.falcoarchery.com), mis lasti teha just sellistel
kujundajatel, kes on petsialiseerunud keskaegse atmosfiiri loomisele.

E-kaubanduse trend iildisemalt on Falcole seni olnud pigem kasulik, sest interneti abiga
leiavad iiksikisikud Falcot jirjest enam ning otse I0ppkasutajale miiiik pakub monevorra
suuremat marginaali. Ametlike edasimiiiijate territooriumile siiski otsemiiiiki ei teostata ja
sadrased soovijad suunatakse edasi Falco partnerite juurde. Kiill aga juhul, kui otse ostjate
hulk muutub iihel hetkel mirkimisvéérselt diilerite miitigist suuremaks, voib sdédrane poliitika
vajada limber vaatamist. Seoses interneti arenguga see ilmselt varem voi hiljem nii just
ldhebki.
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Viljakutse

Kuigi Falco jaoks algab varsti nende 25. tegevusaasta, on kasvuperiood selle ettevotte jaoks
ilmselt alles algamas. Turu ndudlus Falco vibude jirele on kirjutamisele eelnenud kuudel
kasvanud hiippeliselt ja on karta, et suviti saab situatsioon olema isedranis kriitiline. Ja
vOimalused rohkem miiiimiseks vaatavad vastu pea koikidelt turgudelt. Huvi on tuntud nii
Venemaalt kui Kagu-Euroopast, kuid sellele huvile vastamine oleks antud situatsioonis
sisuliselt voimatu, sest ka olemasolevad partnerid nduavad jérjest rohkem toodangut.

Samal ajal on selge, et pidevalt konnitakse noateral, kust kvaliteedi voi kliendisuhtluse
probleemide tottu emmale-kummale poole kukkumine oleks imelihtne. Kogu meeskond teab,
et mis tahes védratus neis moddetes oleks pikaajaliselt negatiivsete tagajargedega. Isegi nii
traditsioonilises valdkonnas nagu seda on pikkvibud.

Olles aga varem olnud suure tootmisettevotte (Visu suusavabrik) turundusjuht, on Siimu
sisemiseks sooviks siiski Falcot jérjest suuremaks kasvatada. Eriti kuna turunduslikult
jookseb ndudlus pohimotteliselt ise siille. Kui vaid tootmine sellele jdrele jouaks...

Liihikeses vestluses iihe tdendolise allhankijaga Hiinast said Falco mehed teada, et nii umbes
500 vibu tootmine ei oleks nende jaoks mitte mingisugune probleem. Ilmnes ka, et antud
vabrikut juhatas 16unakorealasest endine vibulaskja ning et sama tehas juba toodab vibusid
tihele suurtest iilemaailmsetest tegijatest PSE Archery’le (USA). Samas ldhimal vaatlusel
siiski selgus, et PSEle toodetud vibud ei olnud just parima kvaliteediga. Pealegi oli PSE
peamiselt tuntud kui plokkvibude ja ambude tootja ja mitte niivord pikkvibude kaubamirgina.
Hiinlaste pakutud hind oli kiill vordlemisi hea, kuid lisades sellele transpordi ja tolliga seotud
kulud, ei jadks see palju alla Falco enda tootmise kuludele.

See vastuoluline informatsioon tegi Siimu motlikuks. Nagu kodigega, olid allhankija
kasutamisega seotud selged plussid, aga paraku ka miinused. Aga kiisimus ei olnud ju ainult
allhankijas, vaid tegelikult ju kogu Falco tulevikus.

Kas Falcol onnestub jouda Euroopa tipptootjate hulka? Aga maailma? Mida tuleks selleks
teha, et sinna jouda? Kas Falco senised partnerid jiiksid sellel teekonnal nendega? Kas Falco
peaks endale allhankest vibusid tellima? Kuidas muidu voiks tootmiskoguseid oluliselt tdsta?

Neli kuud hiljem

Nagu ikka pérast reise, ootas naastes ka sel korral Siimu ees terve hunnik uusi tellimusi. Veel
kaks kuud hiljem olid osad neist tditmata, aga tubli mitusada juba juurde tulnud. Niiiid, mil
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Falco dessandist USAsse on moddunud neli kuud, on jdrjekord tootmises suudetud 1501t
tegemata vibult kahandada umbes 100le. Selleks on kogu meeskond tidistempol todtanud, sh
Siim, kes on oma duduseks avastanud, et ei leia enam aega klientidega suhtlemiseks — eeskdtt
siis e-mailitsi. Sddraseid vastamata kliendikirju leidus postkastis oma paarkiimmend, aga
nende iikshaaval ette votmine tihendanuks pea poole pdeva t60d — sama ajaga suudaks Siim
tookojas 10ppviimistluse anda péris mitmele vibule, tehtud saaks hunnik arveid, saadetud hulk
pakke, punutud paar noori.

Uhel &htul aprillis asusid Siim ja Madis Falco praegust seisu arutama.

SIIM: Kuule, viitsid, otsi iiles nende hiinlaste kontaktid, kellega sai USAs vibude tegemisest
radgitud? Peaks ikkagi kiisima, et mis ajaga nad meile mingi koguse teha saaksid?

MADIS: No vaata kui me seda teed ldheme, siis see on juba hoopis teine drimudel ja hoopis
teine brind kui see Falco, kes me praegu oleme. Ma ei usu tappeski, et Hiinast nii head toodet
tuleb nagu kliendid harjunud on.

SIIM: Ma tean, see koik on dige, aga odavama otsa vibusid tahetakse lihtsalt nii palju, et ma
ei kujuta enam ette, kuidas teisiti saaks. Tuleb ilmselt mingi uus mudel vilja tootada, mis
oleks senistest lihtsam ja odavam ning toota seda siis seal. Toesti — mida iganes me ainult
toota suudame, kodik voetakse kéest dra praegu.

MADIS: Jah, aga kas see lahendaks probleemi?

SIIM: No natuke ikka, vihemalt saaks veidigi atra seada, sest praegu ma voiksin néddalaid
jarjest ainult vibusid tehagi, aga jirjekord oleks ikka ees. Ma iitlen, mul on postkast klientide
kirju tdis — lihtsalt fiiiisiliselt ei joua neile vastata. Ma ei joua neid isegi sulle edasi saata, et
sina neile vastaksid... ja ei joua tegeleda ka importkauba miilimisega, mida tegelikult oleks
viga vaja praegu teha.

MADIS: Aga kas sulle ei tundu, et Falco on sellest faasist vilja kasvamas, kus juhatuse
esimees absoluutselt kdike tegema peaks. Jarsku peaks mingi osa iilesannetest kellelegi &dra
andma?

SIIM: See koik on dige, aga praegu on lihtsalt vaja kuidagi vee peal piisida ja need tellimused
dra teha. Suvi on tulekul, praegu on kdoige kriitilisem aeg, kus koik tahavad vibusid. Praegu ei
ole lihtsalt hetk kedagi uut ja kogenematut votta ja olemasolevatest inimestest oleksid ainult
sina, kui sul aega oleks.

MADIS: No mina saaksin kaasa liilia teatud asjade tegemisel, aga ka see ei lahendaks ju
probleemi. Ma arvan, et ega seda sobivat hetke ei tulekski nii, et parem siis juba praegu
muudatused ette votta kui veel edasi liikkata. Oleks pidanud ehk moni aeg tagasi juba ... seda
kummi on juba nii pingule venitatud, et kohe ta katkeb ka.

SIIM: Nous, aga see ei ole nii lihtne, et votad kiitte ja muudad.
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Lisa 2. Pildid toodetest

Pilt 1. Sportvibulaskur tdistdombel. Falco tootis varem eeskitt sportvibu painduvaid
komponente — vibukaari (August 14, 2008 — Foto omanik: Michael Steele/Getty Images
AsiaPac)
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Pilt 2. Falco pikkvibu tdistdombel. Pildil Euroopa meister Tapani Sdild (Foto autor: Siim
Talmar)

Pilt 3. Falco tippmudel véérispuitudest kombineeritud kidepidemega Force Vintage (Foto autor
Siim Talmar)
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Pilt 4. Kolmas peamine vibutiiiip plokkvibu. Pildil esitatud tdisvarustuses. Sadraseid Falco ise
ei tooda vaid impordib USAst. (Foto omanik: Browning Archery)

Pilt 5. Ténapédevane jahiamb. Falco jaoks samuti importtoode. Eestis ei kasutata jahi
pidamiseks (illegaalne), kuid ka mérki lasta on sddrasega suur elamus (Foto omanik: Ten
Point Crossbows)
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Pilt 6. Falco Triumph vibud ootamas saatmist Hollandi diilerile JVD, kes on selle mudeli
eksklusiivne miiiija (Foto autor Siim Talmar)

84



Pilt 7. Falco odavaim mudel — lastele mdeldud Falco Robin. Vibu kidepide on puust ning
seejdrel peitsitud nagu ka tdiskasvanute mudelitel Spirit, Legend ja Twin. (Foto autor Siim
Talmar)

Pilt 8. Parim miitigiartikkel, harrastajatele suunatud Falco Legend (Foto autor Siim Talmar)
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Pilt 9. Falco Trophy, mis pikka aega oli kollektsiooni tippmudeliks. Konkreetse eksemplari
tootmiseks on kasutatud nelja erinevat liiki véérispuitu (Foto autor Siim Talmar)

86



o~

Pilt 10. Falco Premium Vintage puunooled, eritellimusel valmistatud Euroopa ja
maailmameistrile Giulia Barbarole (ITA) (Foto autor Siim Talmar)

Pilt 11. Falco nahast kéekaitse. Sidirast kasutatakse vibu hoidva kie kaitseks, et suure
kiirusega liikuv vibunoor vastu kiiiinarvarre sisekiilge ei 160ks. (Foto autor Siim Talmar)
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Pilt 12. Falco nahast laskmiskinnas. Kasutatakse noori hoidvate sormede kaitseks noori
soonimise vastu. (Foto autor Siim Talmar)

Pilt 13. Falco selja peal kantav nahast nooletupp (Foto autor Siim Talmar)
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8. Tootearendus Telegrupp AS-s: ,Mistahes number, Mistahes
terminal, Kus iganes*“

Triin Muulmann®*

MEiirts, 2003 aasta hommik kell 9.00 Telegrupp AS* kontor

Kontori koosoleku saalis saavad kokku neli selle ettevotte tootajat. Tegevdirektor Ivo
Remmelg on kokku kutsunud kolm ettevotte tootajat Ahto, Aivar ja Igori.

Ivo on monda aega jélginud telefonisiisteemide arengutrende. Ta on joudnud arusaamisele, et
praegult kasutatavad telefonisiisteemid kaotavad turuosa mobiilsidele ja olemasolevad
sidelahendused ei ole enam konkurentsivoimelised.

IVO: Ettevotted kasutavad ISDN telefonisiisteeme?. Oskate vilja tuua, mis voiksid olla ISDN
telefonisiisteemide vead?

AHTO: Esiteks ISDN telefonisiisteeme on keeruline hallata. See tihendab, et kasutajal endal
on seadistuste muutmine keeruline.

AIVAR: Teiseks probleemiks on hajus kontor. Néiteks, kui ettevottel on kontorid Tallinnas,
Tartus ja Péarnus, siis peab ISDN jaam olema kdigis kontorites.

IGOR: Kolmas viga oleks tootjast sdltuvus. Koik siisteemitelefonid, mida kasutatakse
telefonijaamades, peavad olema sama tootja omad.

AIVAR: Jargmiseks voiks nimetada, et ISDN telefonisiisteemi poolt pakutavad lisateenused
on keerukad.

AHTO: Viimaseks veaks vOik nimetada, et jaama iimberkonfigureerimine on keerukas.
Niiteks tootaja vahetab ettevotte siseselt tookohta ning tootaja soovib oma lauatelefoni
numbrit alles jitta. ISDN telefonisiisteemi puhul tuleb telefoni kaabel fiitisiliselt imber tdsta.

IVO: Oigus. Kas oskate nimetada, mida kliendid vajavad?
IGOR: Kliendid tahavad mugavalt ja kiirelt infot saada.

AHTO: Kliendid soovivad erinevaid lisateenuseid. Niiteks kdonekeskust, kOnede salvestamise
vOimalust, konede viljavotteid ja faks- e-postile ning faksi saatmine internetist.

 Kehtna Majandus- ja Tehnoloogiakool

* Telegrupp AS (www.telegrupp.ee) on infotehnoloogia ettevotte, kus tootab 50 tootajat ja
pakub telekommunikatsiooniteenuseid.

**ISDN on digitaalne telefonivorgu siisteem, mille eesmérk on voimaldada konesid- ja
andmeid iile tavalise telefonivorgu.
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AIVAR: Telefonisuisteemi haldamine oleks lihtne. Telefoninumbreid oleks lihtne vahetada.

IVO: Mina néen, et meil on kaks voimalust. Esiteks, et jitkame samas vaimus, ei motle
tootearendusele. Teine voimalus on alustada tootearendust.

Ivo teab, et uue toote arendamine ja tootmine on kulukas tegevus. Uue toote arendamisega
tekib palju kiisimusi. Kust kohast saada raha? Kui palju arendavast tootest ise valmistada?
Kuidas toodet turustada? Kui tihti teha tootele uuendusi?

Telegrupi ajalugu

Telegrupp AS asutati 1997. aastal kolme Eesti firma telekommunikatsiooni osakondade
tthendamisel. Asutajateks olid osakondade todtajad ise. 1998. aastal tootas Telegrupis 19
tootajat.

2001. aastal liideti neljas ettevote Mobitele OU, mille kaudu tuli firmasse praegune tegevjuht
Ivo Remmelg. Selle liitmisega soovis Telegrupp saada telefonijaamade kompetentsi. Mobitele
OU tegeles telefonijaamade paigaldamisega ja hooldusega.

Alates 2002. aasta 4. juulist omandas Telegruppi aktsiad Merko Ehituse AS (45%) ja Leedu
Telekomi tiitarfirma Comlit UAB (55%). Telegrupile tehti Merko Ehituse AS ja Comlit UAB
poolt hea pakkumine aktsiate ostuks. Samuti soovis Telegrupp selle tehinguga saada borsi
ettevotte kogemust.

2005. a. viimasel pédeval miiiisid Comliet UAB oma 55% osaluse ning Merko Ehitus 14%
osaluse Telegrupis. Telegrupi uuteks omanikeks said Telegrupi juhatuse esimehe Ivo
Remmelgi poolt kontrollitav ettevote 28%, Telegrupi tootaja Kari Lorvi poolt kontrollitav
ettevote 25%, juhatuse litkme Indrek Olkonen poolt kontrollitav ettevote 16% osalusega.
Merko Ehitus AS on endiselt osanik 31% osalusega.

15.06.2006 viidi Telegrupi juhtkonna ja Merko Ehituse poolt 16pule Telegrupi aktsiate ostu-
miitigitehing, mille kdigus vahetasid omanikku kokku 25 784 aktsiat. Tehingu tulemusena
suurenes Kari Lorvi osalus 45%-ni, Ivo Remmelga osalus 35% ning Indrek Olkoneni poolt
kontrollitav osalus 20%-ni. Selle tehinguga ostsid firmas tdotavad ettevotte endised omanikud
taas koik aktsiad tagasi.

2006. aastal pannakse pohirdohk miiiigi suurendamisele olemasolevates valdkondades.
MobilelPCentrex VoIP side arendustdod vilju loodetakse miiiia eelkdige vilisturgudel, kus
selle vastu on tuntud elavat huvi.

AS Telegrupp on oma algusaastatest peale pakkunud telekommunikatsiooniteenuseid ja
soovib olla selles valdkonnas iiks Eesti parimatest. Telegrupp AS miiiib kvaliteetseid
norkvoolusiisteemide siselahendusi; tooteportfelli kuuluvad arvutivorgu-, telefoniside-,
turvasiisteemid.
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Telegrupp AS strateegia

Telegrupp AS strateegia koosneb kolmest tihtsast punktist. Telegrupi kodulehekiiljelt?” on
voimalik lugeda jargmist:

o Kyaliteet: Telegrupp on kvaliteetsete norkvoolulahenduste tegija. Tooted ja teenused
on parima hinna kvaliteedi suhtega, mis tdhendab, et meie poolt loodud lahendused
aitavad sdista hooldus- ning halduskulusid. Kes on korra saanud Telegrupi kliendiks,
see jadb selleks ka edaspidi. Telegrupp AS olulised protsessid on kirjeldatud firma
kvaliteedikdsiraamatus. Telegrupi juhtimissiisteem on tunnustatud vastavaks ISO
9001:2008 nduetele.

o Efektiivsus: Koik Telegrupi tootajad on iseseisvad ning voimelised tegema otsuseid.
Nad tunnevad oma eriala siigavuti ning teevad todd iilima kvaliteediga. Nad on
efektiivsed, tehes koike iiks kord ja digesti.

e Tiahtaeg: Kuna Telegrupi tootajad on efektiivsed, siis suudavad nad kinni pidada ka
kokkulepitud tdhtaecgadest

Toodete tutvustus
Telegrupp AS pakutavad tooted voib jaotada kaheks:

1. Infokommunikatsiooni lahendused;
2. Hoonete turvalahendused.

Infokommunikatsiooni lahendused koosnevad jidrgnevatest toodetest:

e Arvutivorkude ehitus ja seadmestamine.

e Laivorkude tehnoloogilised lahendused, seadmed.

e Serveriruumide audit, tehnosiisteemide (jahutus, toide, varjestus, turvalahendused) ja
arvutivorkude projekteerimine, ehitus ja seadmestamine.

¢ Konverentsiseadmed.

e [P Centrex, PBX, juhtmeta DECT sidesiisteemid, VoIP lahendused.

e Siisteemide projekteerimine, miiiik, rent, paigaldus ja hooldus.

Hoonete turvalahendused koosnevad jargnevatest toodetest:

Tulekahju signalisatsioonisiisteemid

Videovalvesiisteemid

Uldhelindus

Tulekahju gaaskustutussiisteemid

Siisteemide projekteerimine, miiiik, rent, paigaldus ja hooldus

7www.telegrupp.ee.
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Ettevotte pohilisteks toodetevaldkonnaks on ndrkvoolu lahenduste pakkumine teistele
ettevotetele. Norkvoolu lahenduste alla kuuluvad arvutivorgud, tuletdrjesiisteemid,
videovalve, turvasiisteemid, valvesiisteemid ja helisiisteemid.

On kaks pohjust, miks ettevotted soetavad endale sidesiisteemi:

e efektiivne sise- ja viliskommunikatsioon,
e sidekulude kokkuhoid.

Efektiivse siseskommunikatsiooni tagavad telefoniloetelud, lithinumbrid, suunamised sise- ja
vilisabonentidele, samuti ka juhtmeta telefonide siisteemid, integratsioon mobiiltelefonidega
ja CTI lahendused. Viliskommunikatsiooni efektiivsus tuleneb otsenumbritest iga tdotajant,
alati vaba liini olemasolust, helistaja numbrindidust. Sidekulusid aitab kokku hoida
vilisithendusena kasutatav ISDN numeratsioon, mis tagab igale tdotajale otsenumbri.

Heli- ja kuulutussiisteeme kasutatakse kadunud lastest teavitamiseks ja tulekahju korral
instruktsioonide jagamiseks. Samuti voimaldavad seadmed ka muusika ja reklaamsdonumite
edastamist lindilt v6i mikrofoniga. Siisteeme on mitmesuguseid ja mitmeotstarbelisi.

Turg ja kliendid

Telegrupp omab kontoreid Eesti kahes suurimas linnas, Tallinnas ja Tartus. Alates 2006.
aastast on harukontor ka Briisselis. Telegrupil on piisiva kontorita partnerid Soomes ja Litis.
Briisselis  jdtkatakse MobileIP Centrexi ja GSMDuo arendustegevust. Lisaks
arendustegevusele pakutakse ka Briisseli kontorist inseneriteenust. Eestis olevad to6tajad on
korgemini kvalifitseeritud ja oskavad t66d paremini teha. Briisselis avatud kontor tugevdab
Telegrupp AS suhteid partneritega ja klientidega Euroopas. Partnerite ja potentsiaalsete
klientidega koost6d on niiiid tihedam ning nende kiilastamine lihtsam ja odavam. Peamiste
tulevaste klientidena nidhakse driklientuurile suunatud Euroopa mobiilsideoperaatoreid, kuid
teenuseid voivad vajada ka fikssideoperaatorid, kellel puudub piisav VoIP side kompetents.

2009. aasta Telegruppi kiive jagunes turgude pohjal jargmiselt (%):

e Eesti 99,2 %,
e Euroopa 0,8%.

2010. aastal kasvasid tulud erinevate ndorkvoolusiisteemide hooldusteenuse miiiigist (58%) ja
telefoniteenuse IP Centrex miiiigist (31%). Miarkimisviirse kasvu tegi ka eksport, kasvades
54% vorreldes 2009. aastaga.

Ettevotte kliendid voib jaotada nelja gruppi:

e operaatorid (Elion, Tele 2, Elisa),
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e pangad (Swedbank, SEB),

e ministeeriumid  (Justiitsministeerium, Kaitseministeerium,  Véilisministeerium,
Siseministeerium),

e muud asutused (Tallinna Ulikool, Tallinna Politsei, KUMU Kuntstimuuseum, Viru
Vangla jne).

Ettevotte peab oma konkurentideks jargmisi ettevotteid: G4S, Eltron, Pristis, Optimus
Systems AS ja Noérkvoolu Paigalduse OU. Konkurentsieelised teiste ettevdtete ees oleks
jargmised:

e iildjuhul paremad ja motiveeritud to6tajad,

e tootajad on kvalifitseeritud,

e palka ei maksta punktipohise palgaarvestuse pohimotte jdrgi, vaid tunnihinde alusel ja
lisaks makstakse kord aastas preemiat tulenevalt firma kasumlikkusest,

e koik tood teostatakse tdhtajaliselt,

e suudetakse rahuldada kliendi koik vajadused,

e tegeldakse tootearendusega.

2009. aastal toimunud majanduskriis mojutas ka Telegrupp AS- i. Ettevotte kdive vihenes
oluliselt — 2009. aasta kdibe langus vastas 2007. aasta kéibele. Kasumlikkus jdi enam- vihem
samaks. Majanduskriis ei takistanud aga ettevotte arengut. Ettevotte vottis todle uusi inimesi
raskustes firmadest. Kriisi ajal leiti uus tegevusvaldkond - tegevust laiendati turvasiisteemide
valdkonda. 2009. aasta jaanuarikuu numbris ajakirjas Director riddgib Ivo Telegrupp AS- st
jargmist™:

Praegu on Telegrupp vdike firma ja kasvu kontrollimine ei ole teema. Oleksime saanud ka
kiiremini kasvada, kuid siin on nagu auto puhul — kui gaas on pohjas, siis on kiituse- ja
energiakulu viga suur. Kiirendada saab siiski ka vihest energiat kasutades. Keskkonda
jddb vihem reostust, kui kasvada moodukalt. See on ka elustiil — ei ole motet ennast
pooleks tommata. Rentaablus peab olema tagatud. Kui omakapitali tootlus on alla 5%,
siis on kasulikum raha pangas hoida. Mida rohkem raha vihema hulga inimestega, seda
parem.

IP Centrexi arendus

Peale eespool kirjeldatud koosolekut tegi ettevotte otsuse, et nad hakkavad tegelema uue toote
tootearendusega. Tootearendus algab ideede paikapanemisest. Ivo tutvustas ideede tekkimist
nii:

,, Votame nditeks Rapla- Tallinna tee. Sa tead, kuidas Tallinnasse jouda. Uue toote
arenduse puhul sa tead, kuhu tahad jouda. Sulle on tootest ndgemus, sa tead

%8 http://director.ee/artikkel/1335
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missugune see toode peab olema aga sa ei tea, kuidas sinna jouda. Alguses tekib
nditeks seitse ideed, millest valitakse vilja kolm parimat ideed. Lopuks tekib nendest
kolmest ideest iiks idee, mida hakatakse arendama. Tootearenduse kdigus tehtud
muudatuste mojul voivad esimesed ja viimane idee iiksteisest viga palju erineda.

2003. aastal, kui Telegrupp alustas IP Centrexi tootearendusega, ei olnud Eesti turul iihtegi
teist infotehnoloogiaettevdtet vdi operaatorit, kes oleks sarnast toodet pakkunud. Ukski
operaator ei olnud huvitatud uue toote arendamisest, kuna tootearendus on kulukas ja
riskantne. Samuti olid kliendid rahul pakutavate toodetega.

Lisaks andis tootearenguks tduke arengutrendide muutumine. Trendidest oli niha, et
sitamaani kasutatavad ISDN telefonisiisteemid kaotavad turuosa mobiilsidele. 2006. aastal on
maailmas juba iile 2 miljardi mobiiltelefonikasutaja. Arenenud riikides on igal iihel taskus
mobiiltelefon. Kuna kdik inimesed on mobiiltelefonil kittesaadavad, siis puudub sisuliselt
vajadus tavatelefoni jédrele. Ainsad pohjused, miks tavatelefoni siiski kasutatakse, on odavam
hind ning ettevotetel ka ladusam siseneva koneliikluse juhtimine ning mugavamalt
kasutatavad telefoniaparaadid.

Tootearenduse algusjirgus tekkis ettevottes probleem. Kust saada piisav finantseering uue
toote arendamiseks ja valmistamiseks? Alates asutamisest on Telegrupp teeninud kasumit.
Suurenenud on kdive ja tootajate arv. 2003. aasta majandustulemustest on niha, et drikasum
oli ettevottel 2,3 miljonit krooni (Lisa 1). Seega ei olnud ettevottel uue toote tootearenduseks
piisavalt raha. Kohe alguses oli aru saada, et ettevote oma investeeringuga hakkama ei saa.
Arvestati, et kogu toote viljatootamiseks ja arenduseks ldheks vaja 11 miljonit krooni.

Investeeringute saamiseks poorduti Ettevotluse Arenduse Sihtasutuse (EAS) poole. EASist oli
voimalik taotleda raha nendel ettevotetel, kes tootavad vilja uusi tooteid, teenuseid,
tehnoloogiaid vdi tootearendusprotsesse. EAS toetas 7,9 miljoni krooniga viljatodtamisjargus
olev teadus- ja arendustegevuse projekt I-Call. Toetusraha kasutati tarkvara ja seadmete
viljatootamiseks.

Kasutaja poolt vaadates on IP Centrexi puhul tegemist esmapilgul tavalise telefoniga.
Telefonil on number ja juhe tuleb seina pista, aga mitte tavalisse telefonipistikusse, vaid
lihtsalt internetivorku. Tédpselt samamoodi kasutatakse arvuti puhul interneti. Suhtlus kéib 1dbi
interneti.

IP Centrex lahenduse viljatootamise ldhtekohaks oli, et uuele VolIP lahendusele iileminekuks
peavad olema ettevotetel head pohjused. Nendeks pohjusteks olid IP Centrexi pohilised
omadused ja konekeskuse omadused.

IP Centrexi pohilised omadused:

e FEraldi telefonivorku pole vaja ehitada. VoIP telefon iihendatakse arvutivorku.
e Siisteemi haldus on lihtne.
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e Mitme kontori vdoimalus. Kdik ettevotte harukontorid todtavad tihtse numeratsiooniga
ja lihtse siisteemina.

e Tasuta sisekoned kontorite vahel.

e Kodukontoris VoIP lauatelefoni voi arvutis asuva tarkvaralise telefoni kasutamine.

e Kahesiisteemsete GSM/WiFi telefonide kasutamise vdoimalus.

e Integreeritud faksipostkast, kus faksid saadetakse e-mailile PDF kujul.

e Integreeritud konepostkast, kus jietud teated saadetakse e-mailile mp3 vOi wav
formaadis.

e Konede salvestamine, millele tulevikus lisandub ka mobiilkdnede salvestamine.

e Tasuta VoIP koned arvuti voi WiFi telefoni abil interneti kaudu.

e Konekeskus, mis voimaldab ettevottel niha kogu konede statistikat ja hallata oskuste
pohiseid agendigruppe.

e Telefoninumbri valimine arvutist (Web, Outlook, Word, Excel jne rakendustest).

IPCentrexi integreeritud konekeskuse omadused:

e Tiielik konede statistika.

e Agentide statistika ja edukusniitajate modtmine.

e [VR, firma spetsiifiline tervitustekst ja automaatteated.

e Automaatne konede salvestamine.

e Paindlik agentide lisamine, jiarjekordade muutmine ja hdivatuse jilgimine.

e Koiki IPCentrex sidelahenduse vdoimalusi saavad kasutajad paindlikult muuta
veebipohise haldusliidese kaudu.

IP Centrex on VoIP telefonisiisteem ehk IP telefoni renditeenus, mis tootab
andmesideiihendusel. VoIP telefonid iihendatakse Internetiga (Lisa 2). Eraldi
telefonikaabeldust ei ole vaja. Siisteem toetab koiki tavapidraseid telefonikeskjaama
funktsioone. VoIP telefon sobib kasutamiseks ka vilismaal. Igakuised arved sidelahenduse
eest kajastuvad telefoni arvel.

IP Centrex on valmistatud Cirpack ja IBM tehnoloogia baasil. Viga suur osa sellest
lahendusest on arendatud Eestis Telegrupi poolt. IP Centrex koosneb 50% ostetud seadmest ja
ilejaanud 50% ehitati iilesse oma seadmetest ja tarkvara arendasid oma ettevotte todtajad
(Lisa 3). Tarkvara uuendusi tehakse pidevalt ja need ei sega IP Centrexi t6od.

IP Centrexi haldus toimub veebipohiselt. Veebilehelt saab muuta aparaadi andmeid,
telefoninumbreid ja funktsioone.

Toote valmimisel tekkis Telegrupil uus probleem. Kuidas toodet turustada? IP Centrex oli
moeldud laia turu tarbeks. Toote turundusest rdadgib Ivo jargmist:

,, Tegime pohimottelise otsuse, et IP Centrexile reklaami ei tee. Kuna koéik kliendid
kasutavad mingi operaatori teenuseid - kas siis Elion voi Elisa. Tavaliselt kliendid ei
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soovi oma operaatorit vahetada. Seega otsustasime kasutada allhanke voimalust
operaatoritele (2006. aastal Elion ja 2009. aastal Elisa). Tegime kokkuleppe
operaatoritega, et seadmed kuuluvad ettevottele. Tarkvaralised uuendused teeb
Telegrupp.

Alguses oli toote miiiik raske, kuna operaatorid ei tahtnud IP Centrexit miiiia. Seega
hakkasid Telegrupi tootajad ridkima oma klientidele, et nad on uue toote vilja
arendanud. Tutvustasid toote omadusi, erinevaid funktsioone ja voimalusi. Soovitati,
et noudku kliendid oma operaatoritelt seda toodet. Sellest hetkest alates muutusid IP
Centrexi miitigitulemused.

Tootearenduse kéigus kontrolliti pidevalt toote riistvara ja tarkvaralisi lahendusi. Alles 2006.
aasta kevadel viidi ldbi IP Centrex pdohjalikud testid esimeste klientidega. Kasutajatestide
kiigus likvideeriti kdnekvaliteedi probleemid ja viimistleti siisteemi iseteeninduskeskkonda.
Testklientide hulgas oli  jddtmesorteerimisfirmasid, tervishoiuettevotteid  ja
teenindusettevotteid. Peale testperioodi 16ppu sdlmiti koikide klientidega lepingud teenuste
kasutamiseks. Ullatuslikult kujunes kdige menukamaks IP Centrexi telefonisidelahenduse
juures konesalvestusteenus ja konekeskus Call Center.

2010. aastaks kasutas IP Centrexit 2500 klienti. Kdik Telegrupi kliendid asendasid oma
senised telefonisiisteemid IP Centrexiga paari aastaga. Peale seda on IP Centrexi miiiigi kasv
olnud aeglane. See on tingitud sellest, et Elion td6tas vilja IP Centrexiga konkureeriva toode,
kasutades oma ettevotte seadmeid. Elioni turujoud on suurem kui Telegrupil. Seevastu Elisa
miiiib IP Centrexit paremini kui Elion. See on tingitud sellest, et Elisa ei oma konkureerivat
toodet.

Esimene IP Centrexit tutvustav artikkel ilmus 2010. aasta novembris ajakirjas
Tehnikamaailm. Artiklis tutvustatakse IP Centrexi pohilisi omadusi. Lisaks anti iilevaade,
kuidas IP Centrexit kasutatakse (Lisa 4).

IP Centrexi konkurentsieeliseks voib pidada tidieliku iseteenindust, mis vdimaldab
telefoninumbreid lisada, konepakette vahetada ning teha muid toiminguid, mida varem pidi
tellima operaatorilt. Niiteks uue tookoha loomise vOi sidepaketi vahetuse voib teha firma
sekretdr 1 minutiga.

Turule tulemisest alates oli IP Centrex iiksi innovatiivsemaid tooteid. Selle tdestuseks arvati
2007. aastal Telegrupp AS tootega IP Centrex Ettevotluse Arendamise Sihtasutus (EAS),
Eesti Kaubandus- Toostuskoja ja Eesti Toéoandjate Keskliidu poolt korraldataval ettevotluse
auhinna konkursil Innovaator 2007 nominentide hulka. Telegupp AS sai teise koha. Alates
2007. aastast on Telegruppi kutsutud mitmel korral viliskonverentsidele IP Centrex lahendust
tutvustama.

IP Centrexi elutsiikli pikkust ei oska arvata. See on tingitud toote pidevatest uuendustest ja
taiendustest. Toodet on alati vdoimalik teha paremaks, kasutust lihtsamaks ja kiiremaks. IP
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Centrexi eluiga oleks 7- 10 aastat. Telegrupp plaanib paari aasta jooksul luua uue tehnoloogia
andmeside liiliti loomiseks praegu kasutuses oleva Cirpacki andmeside liiliti asemele.

Paralleelselt IP Centrexiga arendas Telegrupp vilja VoIP telefoni teenuse GSMDuo.com.
2006. aasta augustis avati see testkasutuseks era ja driklientidele. Seda toodet oli hea kasutada
vilismaal viibides, kuna vilismaal olles ja helistades Eestisse on kone tasud viga korged.
GSMDuo.com-iga saab helistad ldbi arvuti. Tuleb vaid minna arvutis kindlale veebilehele,
saata SMS ja vastu saada SIP acounti (VoIP), mis on inimese enda mobiilinumber. Seejirel
saab ldbi arvuti helistada Eestisse. Kui teine inimene ei vasta konele, jadb tema arvutis niha,
kes on helistanud. Tagasi helistataks juba mobiilile. Kui oleks lihtne VoIP number, siis tagasi
helistad ei saaks. Sel juhul toimub iihendamine arvutiga, aga kui arvuti on suletud, siis
inimene el saa koOnele vastata. Eeliseks vO0ib nimetada, et helistada saab
tavatelefonivorkudesse tavatelefonivOrgu tariifiga. Telefoniarved on viiksemad kui helistades
mobiililt tavatelefonile. Tootele reklaami ei tehtud, aga kasutajaid oli histi palju. See ei
meeldinud Eesti telefoni operaatoritele, kuna kasutati nende telefoni numbreid. Seega tehti
Telegrupp AS-le ettekirjutus selle toote kasutamine dra Iopetada. Telegrupp registreeris
GSMDuo.com toote kaubamérgina. Tulevikus plaanitakse see toode uuesti kasutusele votta.

IP Centrexi arendades tekkis Telegrupil idee ithendada IP Centrex ja mobiiltelefonid. Sellest
tekkis toode MobileIP Centrexiga®. MobillP Centrex kujutab endast telefonijaama, kus
terminaliks on mobiil (Lisa 5). MobillP Centrex on kaasaegsemaid Eestis arendatud ja
patenteeritud sidelahendusi maailmas. MobillP Centrex tunnuslause oli - ,,Mistahes number,
Mistahes terminal, Kus iganes®. MobileIP Centrex on lihtne, soodne, iihtne ja mugav
infotehnoloogia lahend suhtlemiseks. Toote eelisteks on:

e MobilelP Centrex to6tab arvutivorgus, eraldi telefonivorku ei ole vaja.

e Kasutades MobillP Centrexit, on kasutajatel vaja ainult iihte telefoni numbrit.

e Helistades lauatelefonilt, arvutist voi mobiililt ndeb suhtluspartner alati sama numbrit,

e MobileIP Centrexiga on voimalik valida telefoni numbrit arvutist. Peale numbri
valikut on voimalik rddkida nii lauatelefoniga kui ka mobiiliga.

e Tasuta koned kontorite vahel.

e Kbdnede tasud on soodsamad.

e Veebisisene haldus.

MobilelP Centrex- it saab kastutada jargnevates Nokia mobiiltelefoni mudelites: Nokia N95,
NO93i, N91, N81, N80, E90, E70, E65, E61, E60, E51, 9500 ja 9300. Nende telefonidega saab
kasutada IPCentrex telefonijaama teenust mistahes avalikus WiFi vorgus. Nii saab kasutada
tihes mobiiltelefonis nii mobiilinumbrit kui fiksnumbrit. Kusjuures fiksnumber t66tab koikjal,
kus on olemas juhtmeta arvutivork.

IP Centrex ja MobileIP Centrex on tooted, mida jirjest enam kasutusele voetakse, kuna
molemal tootel on palju eeliseid teiste telefonisiisteemide ees.

» MobileIP Centrexi Youtube video http://www.youtube.com/watch?v=40G3tzAjHIO.
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Lisad

LISA 1: 2001.- 2010. aastate majandustulemused

2001 | 2002 | 2003 | 2004 2005 2006 2007 2008 | 2009 2010
aasta | aasta | aasta | aasta | aasta | aasta | aasta | aasta | aasta aasta
Kiive 52 494 |45 65,9 77,2 77,9 114,8 148,4 | 109 6,88
(miljonit miljonit
krooni) eurot
Arikasum | 2 7,4 2,3 3 33 6,2 12,2 14,2 94 0,8
(miljonit miljonit
krooni) eurot
Tiiskohaga | 36 29 31 37 35 37 43 46 50 60
tootajaid

LISA 2: IP Centrex telefonisiisteem

SeeosaonliP
telefonstusteem
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LISA 3: IP Centrex koostisosad

Telefonside
laliti

Cirpacki toode

/ Webi p&hine haldus

\\\

Andmebaas

Lisa teenuste server.
Naiteks: Call Center (kéne salvestus)
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LISA 4: Ajakirjas Tehnikamaailm ilmunud artikkel

Telefong

Kui liita telefon ja internet, siis mis on tule-
museks? Ei, see pole Skype, vaid hoopis VoIP
- Voice over Internet Protocol. Vaatame
lahemalt, milleks on VoIP hea, miks ta pole
Skype ja mis on VoIPil pohinev ja Eestis toi-

miv stisteem IP Centrex.

Glen Pilvre
Fotod: autor, AS Telegrupp

anapaeval on mobiil taskus vaa-

1a et kdigil - ja kunagi nii iseene-

sestmiistetav kusimus Kas sul
kodus tefefon on? pole just enam ta-
valine. Muidugi, ks nil palju kui on eri-
nevald inimesi, on ka erinevaid harju-
musi, kuid paljude kodude jaoks voib
juhtmega seina Uhendatav telefoni-
aparaal olla nostalgiline ajalugu - au-
salt deldes mina naiteks ei maleta, mil
lal valisin méne koduse lauatelefoni
numbri. Kindlasti pole aga lauatelefon
ajalugu konforites - vastupidi, igal
lavanurgal on tavaliselt Uks toruga
karp, millest juhe suundub seina. Vae-
valt enarnik laua taga istujaid just pead
vaevab kuidas kone sellest karbist vas-
tajani jouab - vdi siis vastupidi Maiteks
Uhinenud Ajakirjade: kirjastuses on
majasisene lelefonijaam, mida muu
maailmaga seob kuus valjuvat telefo-
nillini. Sellel ajast ja arust susteemil on
mitrneid n-0 eriparasid, et mitte oelda
puudusi - naiteks pole valjuvate kone-
de puhul ndha helistaja numbxit ning
alatasa on probleeme suunamistega
Parema telefonisusteemi otsingutel
jouti firmani nimega Telegrupp. kes
pakkus katsetamiseks (osaliselt) enda
arendatud VolP-susteemi.VolP iseene-
sest pole midagi teab mis uut - lhtsalt
standard, mis aitab heli ligutada
interneti vahendusel
Erinevalt naiteks
Skypeist, mis
on ju ka n-o
netitelefon,
on VolPi pu- @
hul mangus 8
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ka operaator - ja see tahendab, et
kasutaja poolt vaadatuna on tegemist
esmapilgul tavalise telefoniga. Telefonil
on number nagu ikka ning juhe tuleb
seina pista — aga mitte tavalisse tele-
fonipistikusse, vaid libtsalt interne-
tivdirku — tapselt nagu anvuti puhul. Nii
Elion kui Elisa pakuvad VolPil baseeru-
val koneside arilahendust nimega IP
Cenitrex, mille tehnilise teostuse taga
ongi firma Telegrupp. Olgu veel igaks
juhuks mainitud, et tegu pole reklaam-
juluga - vaid Gepoolest nende voi-
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maluste-omaduste kirjeldustega, mi-
da kaasaegne VolP pakub. @

Mis on telsiti
Siin maned olulisernad n-6 tavatelefo-
ni jalP Centrexi erinevused.

* Kui tavatelefon on seotud just asu-
kohaga, siis IP-lelefon on hoopis seo-
tud numbriga (digemini telefoniapa-
raadi MAC-aadressiga, mille omakorda
seob numbriga IP Centrexi keskus) -
see 1ahendab et pole vahet, millises
maalima (kontor) nurgas aparaat in-
temetiga (hendada. Nii vohvad Ghe
kontori eri osad asuda kus Iganes ja te-
gemist on ikkagi Untse telefonisUstee-
rmiga, mille siida asub Eestis. Koned li-
quvad kuni IP Centrexi keskuseni VolPi
kujul labi interneti muidug tasuta

* Numbreid saab valida otse anvuti-
ekraanilt - rakendus nimega IP Dialer
laseb seada kiirvalikud erinevate klah.
vikombinaisioonide alla vai voimal-
dab valida numbreid tekstist (veebi-
lehtedelt jne) Ohe klahvikombinat-
siponiga (il hoopis integreerida vali-
mist mis tahes rakendusse), Kone siir-
duby sellisel juhul muidugi vastava
numbriga” seotud telefoniaparaati ja
kasutaja jaocks pakstab asi lihtsalt selli-
sena, et tema lauatelefon helistab
automaatselt soovitud numibril Tegeli-
kult ,suhtieb” IP Dialer koigepealt 1P
Centrexi keskusega, mis omakorda he-
listaby vastavale numbrile ja suunaby kd-
ne Gigesse telefoniaparaati (vai ViolP-
rakendusse). Telefoniaparaat ja arvutl,
millest number valiti, pole omavahel
seega otseselt Uldse seotud - aga raa-
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Kasutajal on Ulevaade

kiigest, mis telefoniga
toimunud - saab vaadata

detailset koneeristust
ning otsida nil numbri kui
ajavahemiku jargi.

L L L ULUT LETIN P T

kimise eelduseks on muidugi, et tele-
fonlaparaat oleks kaeparast. @

* Enamikule tarkvaralistele (ka mo-
billsetede) platvormidele on olemas
VolP-kénesid véimaldavad rakendu-
sed, mis asendavad telefoniaparaati.
See tahendab, et voite nditeks valis-
maal olles hefistada mobillilt labi WiFi
tapselt samamoodi (ja sama odavalt,
kas voi tasuta) nagu kodumaal oma
VolP-lauatelefonilt - ja kone vastuvatja
jaoks saabub see muidugi tuttavalt
kontaktnumbxilt (mitte nimetuna)
Loomulikult saab samale numbrile ka
tagasi helistada ja pole vahet, kus vas-
tuvdtja fuusiliselt asub ja millega ta
kine vastu votab, Koikvaimalike tingi-
mustega saab ka maarata, millisel ju-
hul (ja millal) kéne suunatakse. Suuna-
mine toimib analoogselt mobillikone-
de suunamisele ehk n-0 otse operaa-
tori juures (erinevalt lokaalsest keskjaa-
ma sUsteemnist) - see tahendab et ka
suunatud kéne puhul on naha helista-
Jjanumber,

Kuidas kulgeb?
Kone teekond P Centrexi-susteemis
naeb valja jargmiselt.

Kuni susteemi keskusen Jiigub” jutt
madda internetti. See tahendab, et po-
le vahet kas kasutajal on anvutis moni
VolP-klient, telefoniaparaat seinas voi
hoopis VolP-rakendus mobiilis - koik
need vahendavad kone labi interneti
IP Centrexi serverisse. Eestis asuv kes-
kus seob reaalse telefoniaparaadi (voi
rakenduse) n-0 abonent-numbriga,
olles Uhendatud (otse) nii Elisa kui Elio-
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ni vorguga. Need tavalised lauatelefo-
ninumbrid eraldabki just Elion voi Elisa
vastavall oma sisteernile. Siit lahtub, et
kui tehakse valjuv kone kas tavanumb-
rile w8 mobiilinumbrile, sirdub kone
Elisa voi Elioni vorgu kaudu (voi sealt
edasl) adressaadini. Kui aga helistatak-
se tefsele IP Centrexd numibrile, sifs li-
gub kone sama sideoperaator teisele
numbrile serveri vahenduse! ainult 13-
bi interneti (ja on tasuta). Kui aga nai-
leks Elioni IP Centrexi klient helistab
Elisa IP Centrexi kliendile, tuleb siiski
kone eest maksta sest tegemist oneri-
nevate operaatoritega. Valjastpoolt
sagbuva kone suunab Elisa vai Elion
sefle IP Centrexi keskusesse, mis oma-
korda edastab selle kas telefoniaparaa-
i voi rakendusse: Kasutaja saab seade-
tes maarata kone saabumise prioritee-
i, kui naiteks korraga on aktitvsed nii
susteemitelefon kul sama kontoga
seolud VolP-rakendus.

Kokkuvotvalt voib oelda, et taoline
VolP-siisteern annab  telefonsidele
tapselt samasuguse, n-0 veebipohise
modtme, nagu internet on juba am-
mu andnud pafjule muule - olgu sel-
leks veebipohine meilindus, kalender,
aadressiraamal, dokumendinaldus,
pangandus jne jne. Mis tahendab, et
[ lisavoimaluste priks on si-
sullsedt fantaasia. Tana on kasutajal voi-
malik IP Centrexi sUsteemi oma eelis-
tusi silmas pidades konfigureerida
peensusteni - selieks on olemas selge
veebipohine kasutajalides. Ja kul te-
kibki mingi probleem, saab seda ka
veebipohiselt lahendada - pole vaja
nn patsiga poissi kohale kutsuda, sest
kohapeal midagi peale telefoniapa-
raadi ju pole.Muu hulgas saab konesid
salvestada (valitud paketi pubul toi-
mub see automaatselt serveris), hiljem
allalaadida kone ajal neid arvutis kom-
menteerida tekstiga (parast on see
tekst konelogide juures kohe nahtav),
kasutada telefoniaparaati kas vol dik-
lofonina, vaadata/sorteerida konesid
mis tahes parameetrite jargi, suunata
erinevatel tingimustel, saata/vasty
vbtta fakse pdf-formaadis Ja kasutada
muidugi automaatvastajat. Muidugi
on valja helistades naha ka helistaja
number (seda saab ka peila, kui vaja).
Veed saab IP Centrexi baasil luua kone-

keskust ja n-0 automaatsekretari. Kui -

nuud panna siia korvale tavaline vaike-
sel keskjaamal pohinev susteem, siis
polegi funkisionaalsuse osas suurt mi-
dagi vorrelda. Kasutaja jaoks on suur
vahe ka selles, et otseselt ostma el pea
midagi - jah, telefonlaparaate on vaja
ja neid vaib osta, aga voib ka rentida.
Pole vaja osta kallist keskjaama ning
rentida sideliine.

VolP versus Skype
Votame korraks ette ka vordiuse n-o
kasutajalt-kasutajale netitelefoniga,
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m i0S (iPhone, iPad). iSip, Acrobits Sip Softphone

w Android: Fring, LinPhone

m Symbian (Nokia): Fring, millel olemas sisseehitatud SIP-klient
m Apple MacOS: Zoiper, x-lite ja Bria Counterpathilt, Blink

m Microsoft Windows: Zoiper, x-lite ja Bria Counterpathilt, Blink
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nagu seda on naiteks Skype. Esimese
hooga voib ju arvata, et molemad on
netitelefonid, mis seal ikka vahet Te-
gelikult on tegemist taiesti erinevate
maailmadega (nagu eespool olev jutt
loodetavasti maista aitas), mida saaks
pigem teineteisega kombineerida,
vahemalt teoorias. Skypei ja VolPi ai-
nus samasus on, et kone ligub (min-
gis faasis) interneti vahendusel Sky-
pei puhul siirdub kone otse Ohelt raa-
Kijall leiseni ja operaalorit pole, IP
Centrexd puhul on ststeemi suda-
meks keskne server. Skypei trump on
Just kane ligutamine interneti vahen-
dusel kas voi teisele poole maakera
tasuta ning alles seal siirdamist vaike-
se tasu eest tavavorku (nt Skype Out)
- IP Centrexi puhul liigub kone seni-
kaua samuti tasuta, kuni ligub inter-
netis - kui aga helistatakse kaugele
rmaale labi siinse Elion! wol Elisa vorgu,
on hind nagu ikka VolP-kanel fhinna-
kirjad on vastavate operaatorite leh-
tedel). IP Centrex pakub aga talefikku
tsentraliseeritud konehaldust labi tur-
valise veebiliidese ~ sest kaik koned
liguvad labi keskuse. Teoorias oleks IP
Centrexi kilge voimalik otse, haakida®
ka Skype (nii nagu seal on praegu Eli-
sa ja Elion) - see lahendaks kasutaja
jacks naiteks voimalust labi IP Centre-
¥ VolP-konto Skype-outi kasutades
tavanumbrile helistada. Siin tuleksid
agamangu kindlasti uued ja erinevad
(ka majanduslikud) aspektid ning ta-
na veel ks ei,sega”teist. Ning otse ta-
valisele Skype1 konlole ei saaks vaid
numbyit valides nii ehk naa paraku
helistada - aga cks tulevik voib selles
osas nil mondagi uut tuua.

Kogu asjal on ainult uks miinus -
kui nil saab oelda - kasutaja peab
omama intemetithendust, mille kii-
rus on vahemalt ca 200 kbps Uhe raa-
kija kohta. Sest kui pole intemetti, po-
le ka telefoni. Aga monekuine testpe-
riood Uhinenud Ajakifade kirjastuses
on ndidanud,el nuriseda pole nelipo-
hise telefoniststeemi osas kull mingit
pohjust, vastupidi - pigerm on vaima-
lusi Ja funkisioone kaugelt rohkem,
kui kasutada teatakse Manel juhul on
olnud probleeme kone kvaliteediga -
seda vaib méjutada nil internetl koor-
matus kui ka ruuterite seaded. Aga ta-
naste netikiiruste juures on VolP-ndu-
ded netiuhenduse kiirusele pea ole-
matud. Ka tarkvaraliste VolP-raken-
dusle konfigureerimine véib ménel
juhul nduda veidi suvenemist ning
kone kvaliteet on sellisel juhul seotud
Just konkreetse anvuti voi mobiilimu-
deli omadustega.

Rohkern ja tapsemat infot IP Cent-
rexi teenuste, pakettide ja hindade
kohta saab nii Elisa kui Elioni veebile-
helt ja telegrupi kodulehelt www.
telegruppee - kuutasu hinnad alga-
vad 40 kroonist uhe numbri kohta 224
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LISA 5: MobilelP Centrex tutvustavad lehed

Telegrupp

MobileIPCentrex, the latest Fixed-Mobile Convergence
solution integrates your PC, deskphone and mobile!

Single (mobile) number on the
namecard and all the functionality of
the PBX without the need to buy one:
the dream is now true. MobileIPCentrex
is a complete portfolio of business
telephony services to your valued
business customers. Reduce churn and
increase customer loyality while
reducing cost and improving business
telephony call handling process.

Head office ! T-

Mobile IP Centrex is an integrated telephony solution using Thomson state of the art
softswitch Cirpack Multinode B and components and solutions from 5 other partners.
It integrates familiar PBX funtionality, mobility of the Mobile network, comfortability
of the desktop telephony and usability of the PC into one single telephony platform.
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Telegrupp

Easy to use familiar PBX featureset integrated with the
mobility of Mobiles, usability of PC-s and cost of VoIP

Fixed and mobile network converged- Solution
allows to pick up your mobile phone calls just from
your VoIP deskphone and call through mobile
network from your desk, showing your single
mobile ID. Making conference calls, call transfers
from your desk phone is really easy. You choose
what terminal to use in office, out of office or
travelling. While travelling, calls can be made with
your PC or dual mode GSM/WiFi mobile handset
using IP network, thus saving on the roaming fees.
Additionally if allowed, your secretary can pick up
your mobile calls from her IP deskphone.

Complete integration with your PC- Make just
one click to dial the number from your PC and talk
with your deskphone or mobile phone. Click2Dial
works from any Windows application. You can of
course use your PC for telephony as well, using free
softphone while travelling thus saving cost.

The new level of managing incoming
telephony traffic - Secretary or your team
members can pick up your mobile calls from their
deskphone. There is even a “two step” pickup
avalable, allowing to check the number and name

before answering. No more lost calls and talking to

Benefits to business users

s One number to reach you in or out of the office,
without any additionnal cost.

« Save money in roaming calls.

No cost of internal calls, even between branch

offices.

No PBX required (less CAPEX).

Web based administration and provisioning.

One bill.

Unified messaging.

Click-to-dial.

Benefits to operators

« It is impossible to fight against free VolP calls,
with MobileIPCentrex operators can bill VoIP
Calls.

« Operators can reduce overload in busy cells,
especially in highly crowded urban areas.

e Customer's migration from PBX to MIPC allows
the operator to be in control of all calls, it also
secures operator’s position and reduces churn.

« Differentiation and extra services strengthen
the operators position.

s Less vulnerable by number portability.

» Additional revenue from roaming.

Voicemail or IVR.

Customer MobileIPCentrex Traditional solution
request based on PBX
Home office As solution works with Need to buy special IP
standard IP phones, it is | interface card with the
possible to plug them in | price starting around
to the network €400/voice channel.
whereever there is IP Problems may arise
connectivity. Works from firewalls.
seamlessly through
firewalls.
Typical Standard VoIP phones, Phones with proprietary
phoneset price from EUR 80.- protocols can not be
Phones reusable in used in other telephony
other VolP provider systems. Prices from
networks. EUR 60.- to EUR 500
Cost of the Monthly payment, no EUR 100-300 depending
switch port CAPEX. on the solution,
upgrades in steps.
Mobility Existing mobile Investment to DECT
numbers will be mobility solution
integrated. Mobile required. Base stations
phones work cost from EUR400,
everywhere. handsets from EUR100.
Phones only work
locally in DECT
coverage.
PC and Software available for Licence fee starting
telephony EUR10.- from EURG0/user,
integration software starts from
EURG0/user
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Capacity

Up to 264,000 subscribers per system
Up to 30,000 DSO per BladeCenterT shelf
Up to 180,000 DSO per system

Up to 256 SS7 linksets per system,
unlimited E1 per linkset, any S57 variant
simultaneously

Up to 5,000,000 BHCA

IP Signalling and Protocols
RTP

SIP, SIP-T, SIP-1
MGCP/NCS
H.248/Megaco
SIGTRAN

DSP Services

Media stream handling

DTMF detection and generation
Progress tones generation

128ms echo cancellation

G.711 - PCM a-law fu-law

G.722 (Wideband audio)

G.726 ADPCM

G.729, G.729a (up to x8)

iLBC

T.38 Fax

Auto detect: master/slave, fax detect, etc.
30 parties audio conference

Auto switch to G.711 on tone detection

Telegrupp AS
Tartu mnt. 63, Tallinn 10115, Eesti.
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9. Tallinna Sadama Elektrivork AS: Suurettevottest eraldumise lugu
voi edulugu?

Inna Gorislavskaj a,30 Anneli Varjun

Tallinna Sadama Elektrivérk OU tinased juhid vaatavad tagasi aastasse 2005, mil voeti vastu
otsus eralduda AS Tallinna Sadam koosseisust ja toetudes uuele strateegiale iseseisvat
ettevotet edasi viia. Tagantjarele kiill tundub, et kdik muudatused on toimunud edukalt ja
otsus oli dige, ent ikkagi aeg-ajalt on tippjuhtide motetes kiisimus, ,,kas kdik sai tehtud digesti
vOi oli meie kédes veel paremaid lahendusi?®, ,millised on olnud meie dOppetunnid, millele
toetuda ka tulevikus?“...

Enne muudatusi, aastad 2002-2003...

Elektrivork kuulus iihe alliikksusena AS Tallinna Sadam koosseisu, vastutades sadama
territooriumil elektrivarustuse eest. AS Tallinna Sadam oli sel ajal suurettevote enam kui 500
tootajaga, hallates erinevaid valdkondi ja teenuseid sadama territooriumil. Kavandades firma
tulevikku, oli ithe voOimaliku stsenaariumina ,laual“ idee ettevOtte tegevuse
kontsentreerimiseks mingis kindlas suunas, et suurendada kasumlikkust.

Uheks juhtkonna selgeks inspireerijaks sel perioodil oli Jack Welch ning tema eduloost
konelevad raamatud®'. Siit leiti mitmeid sarnasusi ja voimalusi eeskuju votta. 2000.ndate
aastate algust miletavad ettevotte praegused juhid siiani teatud mottes ,kauboikapitalismi®
ajana, mil koik tundus voOimalik olevat ja eksperimenteerimisjulgust jitkus ... Idee
seedimiseks vottis aga siiski aega suurele organisatsioonile omase inertsiga.

Tallinna Sadam AS peaeesmirgiks maidratleti laevade vastuvotmine ja reisijate teenindamine,
mitmed toovaldkonnad jdeti péris tagaplaanile vOi Iopetati otsustades, et ei ole motet sellega
tegeleda. ,, Kontsentreerume laevade peale ja tegeleme reisijate vastuvotmisega“ — see oli
suurettevotte uus drimudel. Prioriteetsed olid reisilaevad ja kaubalaevad ning kdike muud
hakati nimetama perspektiivitu nimega ,tugiteenused”, sealhulgas ka elektrivorku ja
elektrikuid, keda oli tol ajal Tallinna Sadamas t66]1 80 inimest. Selline suhtumine antud
aladesse tekitas vastavatel tootajatel perspektiivitu tunde tuleviku osas. Elektrikute palka hoiti
samal tasemel kui kdige odavamal t66joul sadamas. Niiteks samal tasemel oli dokkeri amet’?,

** Meta-Profit treener-kosultant.

*! Jack Welsh sai iile maailma tuntuks suurkontserni General Electric pikaajalise juhi ning liidrina.
Oma raamatutes kirjeldas ta GE edulugu, mille jirgi jagas ettevotte osadeks ning loobus (miiiis) kdik
need, mis ei olnud kasumlikud, viies sellega ettevotte uuele efektiivsuse tasemele. Just tema juhtimisel
arenes ettevote aeglasest ja majandusraskustes hiiglasest diinaamiliselt kasvavaks ettevotteks, mille
seadsid paljud endale eeskujuks. Tema 20-aastase juhtimist60 perioodil kasvas GE véirtus 13
miljardilt dollarilt mitmesajale miljardile dollarile.

** Dokker - kvalifitseerimata t66joud, kes votab laeva vastu ja viskab koie.
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Kuid dokkerit hinnati rohkem, kuna arvati, et just need inimesed toodavad raha. Aga
elektrikud ei tooda raha, nemad ainult kulutavad ja seetottu hoiti elektrikute palgatase viga
madalal. Samas elektrikul tuleb oma kvalifikatsiooni omandamiseks dppida mitu aastat. Kuid
sadama tippjuhtkonna suhtumine oli, et see tegevus kasulik ei ole ja selle voib &dra anda
kellelegi teisele ning raha tuleb laevade vastuvotmisest. Niisiis kogu Tallinna Sadama
tegevusi hakati prioritiseerima kasumlikkuse (raha sissetoomise) printsiibi jargi.
Ulejaznud tegevuste osas tekkis idee nendest loobuda kas miiiigi voi siis lihteraldamise teel.
Kokkuvétlikult oli Tallinna Sadam AS-il kaks pohieesmaérki:

e Vihendada ettevotte kulusid.
e Efektiivistada firma tegevust pohitegevusvaldkonnas (laevade teenindamine).

Mis puudutab elektrivorgu tootajaid, siis nende kvalifikatsioon aastatel 2002-2004 halvenes,
kuna pohiliselt oli tegemist vanemate meestega, kes ise Oppima eriti ei piirginud, suurettevote
aga nende kvalifikatsiooni tostmist ka enam ei soosinud, kuna ala oli juba mdéttes pandud
Htugiteenuste lahtrisse ja seega perspektiivitu. Elektrivaldkond arenes aga viljaspool
Tallinna Sadama maailma kiiresti ning tulemusena tootajate kvalifikatsioonitase iildisel
tooturul langes.

2004. aastal joustus uus Elektrituruseadus, mille kohaselt elektri edasimiilimisega sai Eestis
tegeleda vaid ettevote, kelle jaoks on see pohitegevus. Seega saab antud tegevust teostada
ainult eraldiseisev ettevOte. See oli ka viimane tduge Tallinna Sadama Elektrivorkude
eraldamiseks ning edasiseks tegevuseks tiitarettevdttena OU Tallinna Sadama Elektrivorgud.

OU Tallinna Sadam Elektrivork tina

Tdna miiiib Tallinna Sadama Elektrivork OU teenuseid igale firmale, mis rendib ruume
Tallinna sadama territooriumil. Iga firmaga sdolmitakse leping.

Ettevotte filosoofia: meie ettevote tekitab siinergiat kogu sadama territooriumil.

Visioon (silmapiir): Aitame luua sadamaalast parima drikeskkonna Eestis!

Tegutsetakse Neljas ASi Tallinna Sadam sadamas:
— Vanasadam
— Muuga sadam
— Paldiski 1dunasadam
— Paljassaare sadam

Pakutakse jargmiseid teenuseid:
— Elektrienergia- ja vorguteenuse miiiikk sadama territooriumil
— Elektrivorgu kait, remont ja hooldus
— Elektrialast projekteerimine, ehitus, jirelvalvet ning ndustamine
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Tehnilised kvaliteedinditajad on vordluses tegevusharu ettevotete keskmise tulemusega viga
korged (Joonis 1).

Joonis 1. Tallinna Sadama Elektrivérk OU kvaliteediniitajad

10

ETSE

H Keskmine*

Kadu, % Katkestused minutites

Vastavalt Tallinna Sadama poolt tellitud kliendikiisitlustele, kas territooriumil asuvad kliendid
on rahul neid teenindavate tiitarettevotetega, oli Elektrivork klientide rahulolu TOP-i 2. kohal
(Joonis 2.).

Joonis 2. Tallinna Sadam AS klientide rahulolu-uuring seotult tiitarettevotete pakutavate
teenustega (tellitud uuringufirmast Faktum & Ariko).

Faktum & Ariko hinnang koostdéle

Infrastruktuuri arendamine # 4

Sadama julgeolek
Kliendihaldus

Ehitustegevuse koordineerimine

Territooriumi/ruumide haldamine
Sadama elektriga varustamine 4.3
Reisijate teenindamine |
Laevaliikluse juhtimine #4.5

36 38 4 42 44 46 48 5

Ettevotte eelised:
* Parima varustuskindlusega elektrivork
* Minimaalsed kaod, efektiivne energiakasutus
* 24/7 teenuse olemasolu klientide jaoks

Personali on t66] 70% varasemast ning finantsnditajad on oluliselt paranenud. Ettevdte joudis
kasumisse kahe tegevusaastaga ning on jatkusuutlik.
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Kuidas jouti eilsest tiinasesse ehk TSE esimesed sammud muudatuste teel

TSE tippjuhtkond moodustus endistest osakonnajuhtidest. Kui niitid kiisida, kas nad juhtidena
saavad tagasi vaadates Oelda, et kdik sammud olid tookord ette paika pandud, 14bi mdeldud,
planeeritud, vastavad nad nii:

., Ei, nii ei saa vastata, et koik sammud olid ldbiméeldud. Nii ja naa. Osa asju juhtkond
istus maha ja motles libi ja osa asju pidi lahendama spontaanselt. Usaldati tisna
suurel mddral enda kohutunnet — Tallinna Sadamas oli see vilistatud, seal oli
otsustamine iidini ratsionaalne. Mis sai kindlasti omavahel pohjalikult libi rddgitud,
siis ettevotluse seisukohalt negatiivsed aspektid. Asja tekkinud uus juhtkond teadis
tapselt, millised me ei tahtnud olla. Mis meile tdpsemalt ei meeldinud? Biirokraatia.
Juhtide iileolev suhtumine tootajatesse. Laialt levinud arvamus oli, et Tallinna
Sadamas tootavad iilbed ja iilitdhtsad inimesed. Neid asju arutasime viga pohjalikult.
Kuna meie (koos tootajatega) ennast selliseks ei pidanud, siis hakkasime motlema,
mida teha, et seda miiiiti murda ja luua inimestele paremaid koostoovoimalusi.
Muutumine vottis kiill aega ja esimeseks sammuks oli emaettevote vigade eemalt
Jjdlgimine. Teiseks sammuks oli proovimine neid vdltida “.

TSE ressursid ,,stardihetkel*:

tootajad (keskmine vanus ligi 60, pikaajalised ja kogenud t6o6tajad, lojaalsed)
emaettevdtte toetus >

TSE piirangud:

Uue ettevotte loomisel pidi hakkama saama sama ressursiga ja palgafondiga, mis oli
olemas enne eraldumist. Tiitarettevottel oli vidga raske seda punkti tédita, kuna tol ajal
oli tegemist majanduskasvu perioodiga — palgad kasvasid, toit, kiitus jt teenused
kallinesid, seega enam ei saadud sama palgaga hakkama. Kohe tekkis finantsiline
surve. Kuna ei olnud muid kulusid kérpida, siis palgafond on see, mille iile juhtkond
motles. Uheks vdimaluseks oli saata inimestele koondamisteated, et 80 elektriku
tookohta on likvideeritud. Ja tiitarettevottesse oleks votnud juba konkursi alusel neid
inimesi toole, tingimusega, et kes on saanud koondamistasu, maksvad tagasi selle raha
juhul, kui tiitarettevote votab nad toodle.

3 Enamasti juhul kui soovitakse ira anda tegevusala, korraldatakse konkurss, kus iilevotjat

kohustatakse tootajatele rakendust leidma. Tavaliselt ei aidata iilevotjat seejuures, pidades seda
tavaliseks dririskiks. Tallinna Sadamas tehti aga tiitarettevotteid, keda emafirma finantseeris. Kui
tdnasel pdeval vaadata Tallinna Sadama ajalugu, siis sellise viisi kaudu tiitarettevotted on sdilitanud
oma elujdulisuse iile 50%. Probleem oli lisaks selles, et tiitarettevote poleks saanud ka pangalaenu,
seega saadi emaettevottelt laenu soodsamatel tingimustel kui pangast. Tagasi vaadates oleks
tiitarettevote tdendoliselt hakkama saanud ka siis, kui oleks votnud laenu pangast. Oht tekib aga, kui
tiitarettevote hakkab astuma oma iseseisvaid samme ja hakkab otsima finantseerimisvdimalusi
omamata kogemust finantsturul. Ka TSE-s ei olnud alguses iihtegi finantsspetsialisti. Kuna ei ole
kogemust, siis on oht votta laenu liiga kallilt, ebasoodsatel tingimustel. Seega laenu taotlemine
emaettevottelt oli kiik, mis vabastas uue juhtkonna pingelisest finantsolukorrast.
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Emaettevottes tootas viga tugev ja aktsepteeritud ametiithing. Juhul, kui oleks sealt
saadud vastupanu, siis oleks uuel ettevottel olnud raske alustada tegevust. Juhtkond
andis ametithingule varakult teada, et toimub rekonstrueerimine ja kirjeldas
planeeritud tegevusi personali osas — mis toimub, kuidas toimub. Plaan sai detailselt
lahti kirjutatud. Nii sai juhtkond ka ametiihingu enda poolele. Ametiihing kéis ainult
kontrollimas, kas olmetingimused on head, kas kollektiiv sdilib, jne — tdpsustati
detaile. Lopptulemusena ametiithingul ei olnud suurt midagi selle tehingu vastu.

Uue juhtkonna elluviidud otsused:

Koheselt peale eraldumist tosteti keskastmejuhtide tootasu. Kui toimus iileminek, siis
palgad tousid ja tugevdati keskastmejuhtide rolli. Selle kdiguga sai juhtkond endale
keskastmejuhtide néol kaasmotlejad. Keskastmejuhid olid turul toimuva kursis. Neil
oli laiem silmaring. Nad teadsid, millised tootasud on, millised ndudmised on nende
eriala valdkonnas ja nemad vOtsid seda muudatust positiivselt. To0tajatega ei peetud
samal ajal dialoogi teemal ,kas eralduda®, kuna nendele ei peetud tdenéoliseks seda
ideed varases etapis maha miitia. Juhtkond oli veendunud, et t66tajad on eraldumise
vastu. Eraldumisprotsessid tervikkontsernis juba toimisid ja inimesed ndgid, et
tavaliselt, kui moni tegevusharu miiiiakse, siis inimesed koondatakse dra. Nad olid
hirmul ja nidgid enda padstmist just selles, et nende t66 jatkuks Tallinna Sadamas.
Koondamine oli pohiline hirm. Tol ajal polnud iihtegi positiivset kogemust.
Kusjuures, kuna Sadam andis inimesed uuele firmale iile, siis usuti, et kdikvdimas
kontsern on Oiglane. Koondamised toimisid aga juba uues firmas. Seega, usaldust
mingisugusesse algatusesse oli tdiesti puudulik ja tootajate eelhddlestus oli viga
negatiivne: ,,Meid saadeti suure laeva pealt pididstepaadile ja siiamaani pole keegi
merel paastepaadis hakkama saanud.*

Keskastmejuhid uues ettevottes miiiisid tootajatele tulevikuvisiooni maha. Utlesid
»arge kartke, head spetsialistid jddvad toole.“ Sellega voeti inimestel hirmud &ra.
Samuti kommunikeeriti, et uues ettevottes on palga kasvu voimalused. Elektrikud olid
tol hetkel tooturul oluliselt enam hinnatud kui Tallinna Sadamas ja said oluliselt
korgemat tasu, seega néagid ka tootajad, et suures kontsernis rahalise kasvu perspektiivi
pole. Moned inimesed siiski mingil méadral senini pole ndus tehtud otsusega ja
tunnevad, et Tallinna Sadama koosseisu jddda oleks olnud digem. Ent avalikku
vastupanu ei ole. Sonum, mida sooviti tdotajatele edastada: ,,Sa pead kuulama
keskastme juhi sonu. Kui keskastmejuht iitleb ,,jah®, siis on asi tehtud!*

Kuna tosteti palgafondi, siis see raha oli vaja kusagilt saada. Seetdttu pidi uus ettevote
siiski koondama 10% reatootajatest (7-8 inimest, pohiliselt kontoritdotajaid). See
kompenseeris puudujidédgi eelarves, samal ajal pidades kinni pohipostulaadist, et kulud
ei tohi eraldumise jdrgselt suuremaks minna.

Teadlik organisatsioonikultuuri muutmine. Usna varsti peale uue ettevotte loomist
voeti ettevottesse votmeisikute positsioonidele todle kolm uut inimest, kes ei vallanud
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eriti palju elektrist ega elektrikute t60st, kuid just need kolm inimest osutasid tugevat
moju firma uue strateegia kujunemisele. Juhul, kui need kolm poleks tulnud, siis
positiivse imago loomine oleks votnud oluliselt pikema aja firma arengus. Millised
need uued juhid olid? Virske pilguga. Olles kultuuris sees, inimene harjub &ra
olemasolevate asjadega ja lakkab neid mérkamast. Need kolm inimest iitlesid ausalt
vilja: ,,see, mis korvalt vaadates toimub, on jama....”“. Kusjuures nad tegid seda viga
pehmelt, ilma, et oleks tekkinud vastusurve. Jouga poleks selles muudatuste hetkes
midagi saavutanud. Enda jaoks sai juhtkond positiivse kinnituse enda usule, et
muudatuste elluviimisel on kasulik tuua firmasse ,,virsket verd*.

Personalivalik. Alguses, iileminekuperioodil lahkus ettevottest mitu elektrikku, kes ei
kohanenud muudatustega. Nende asemele tuli leida uued to6tajad. Samuti juhid uutele
positsioonidele (vt. eelpool). Pohiliselt kasutati vdrbamisel soovituste siisteemi ja
tootajate tutvusi. Ka juhtkond vaatas selle pilguga pidevalt ringi ja kui keegi {itles, et
tunneb monda inimest, kes vOib ettevottesse sobida, siis kutsuti see persoon kohale ja
vaadati koos. Avalikud konkursid ei kandnud nende kogemusel vilja, kuna inimene
kiis nditeks kolm korda vestlustel - justkui sobib, aga kui alustab t66d, kdik saavad
aru, et ei ole piris see, mida vaja. Muidugi ei olnud kellelgi juhtidest siisteemseks
personalivalikuks mingit viljadpet. Kui rddkida TSE ideaaltostaja  (eriti
juhikandidaadi) kriteeriumidest, siis lisaks tehnilisele kompetentsile pidasid juhid véga
tiahtsaks nditeks seda, kas kandidaat ,loeb lehti“ — ehk kas ta hoiab end kursis
arengutega Eestis ja mujal maailmas, kuna téovaldkonda peeti rahvusvaheliseks.
Mujal maailmas oli toimunud viimaste aastate jooksul palju muutusi ja hea kandidaat
pidi olema toimuvaga kursis, sarnastes firmades, valdkonnas iiletildse. Niiteks kui on
teada, mis on tehtud vilismaa sadamates, kas on restruktureeritud, to6od
timberkujundatud, siis pole vaja jalgratast leiutada. Juhtide enda hinnangul pole
sarnast sadama siisteemi iimberkorraldamist mujal maailmas veel juhtunud.
,Rootslased praegu unistavad iimberstruktureerimisest. Nemad tahavad jouda sinna,
mida siin Tallinna Sadamas tehti aastal 2005%. Teisest kiiljest andis selline ,katse-
eksituse* meetod juhtidele olulisi kogemusi ning dppetunde enda ettevotte personaliga
varustamise osas. Vabadele positsioonidele prooviti ka edutada oma personalist neli
inimest. Nendest kaks jii uuel positsioonil toole ja kahega liksid teed lahku, kuna nad
mugandusid olemasolevas siisteemis, nautisid kdrgemat positsiooni ent ei teinud mitte
midagi selleks, et nende vastutusvaldkonda kuuluvat siisteemi arendada. See andis
teistele tootajatele signaali, et firmas polegi vaja t6od teha, mida juhid pidasid oluliselt
kahjustavaks ning ohtlikuks signaaliks, mis voib mdjutada iildist toodistsipliini ning
leidsid, et vdiksem risk ettevotte tuleviku seisukohalt on need tootajad lahti lasta, kuna
nende arengu lagi on kitte joudnud.

Personali ,,miiiik‘. Esimese tegevusaasta Idpus sai vastu voetud veel iiks oluline
otsus. Kuna pidi hakkama saama sama ressursiga, siis hakati mdtlema, kuidas tulla
toime suure palgafondiga, mis tahtis ilmselgelt aastatega kasvatada selleks, et personal
oleks rahulolev ja ka kvalifikatsioon tduseks. Siinkohal tuli appi juhuslik partnerite
pakkumine, kellele renditi ligi 50% (40 inimest) oma personalist (Joonis 3). Kusjuures
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lepingu tingimuste kohaselt oli renditud tootajatele garanteeritud kindel tookoht
paremate tingimuste alusel: sissetuleku, tootingimuste jm osas viie aasta jooksul, mis
oli igati hea pakkumine tootajate jaoks ja hea lahendus tasakaalustada tulusid ja
kulusid ettevotte juhtkonna seisukohalt. Paljud tootajad (ligi 30%) siiani toGtavad neile
pakutud tookohas ja on sellega rahul.

Koosolekud nimetati iimber. Kui varem toimusid Tallinna Sadamas
,,aruandekoosolekud siis TSE-s toimusid ,,arutelukoosolekud®. Selline ldhenemine
muutis osalejate suhtumist ja koosolekute kiiku. Tavaliselt ei seata kellelegi kohustust
osalemiseks (kes peab tulema), vaid informeeritakse koiki tootajaid ja kuulutatakse
vilja koosoleku teema soovitusega iihineda, reeglina osaleb vidhemalt 5-7 inimest (kes
tahavad). Koik tootajad teavad, et see on hea koht oma arvamust avaldada. Teised
kuulavad ja arutavad. Voib juhtuda, et sama pédev ei saa vastust, ent tagasisidet alati
antakse. Tulemusena on tekkinud teatud kiisimustes korporatiivne otsustamine.
Tootajad on juhtidele véljendanud, et on hea tunne otsuse iile arutada ja mitte keegi ei
motle, et see on kellegi ,,kdsuotsus®.

Suund kliendikeskusele ja teenindusele. Kuna juhtkond soovis peale eraldumist
toestada end ja tugevalt eristuda emaettevottest, mida nad pidasid ,,biirokraatlikuks ja
kuivaks masinaks®, siis vOeti koheselt suund kliendikesksusele, teenuste kvaliteedile,
mis omakorda tihendas muutust ka todtajate suhtumises ning kditumises. Kuidas see
saavutati? Ei saa Oelda, et oli selgelt 1dbimdeldud ja kaalutud strateegia. Pigem joudis
juhtideni iiheaegselt ja intuitiivselt arusaam, et orienteerumine kliendile on dige suund.
Uhelt poolt oli todtajate suhtumise kujundamine juhtide teadlik ja sihipirane t6o
nulevalt” (kommunikatsioon ja pidev selgitamine individuaalselt, koosolekutel).
Teiselt poolt ka tootajate seas tekkis arusaam, et nende teenindamisest sdltub klientide
arv. Varem, kui Tallinna Sadam haldas territooriumi kui monopoolne ettevote, siis ei
pidanud muretsema, et klient vOib dra minna mujale. Niiiid, kui dripinnad on renditud,
peavad tootajad tagama paremat klienditeenindust, et saavutada kliendile rahulolu. See
oli oluliselt erinev varasemast ,,elektrik on lihtsalt iiks suvaline asjapulk sadamaalal*
lahenemisest. Selline véirtustamine meeldis ka tootajatele ja uut suhtumist hakati
omaks votma. Nagu tootajad seda viljendavad: ,,Elektrik pidi hakkama naeratama®.
Enam ei olnud voimalik kidituda ,,suvaliselt®, vaid igale kliendile seletati, kust niiteks
elektrindit tuli, mille alusel, kuidas kujunes hind, jne. To6tajad tajusid seda, et nad on
niiiid koigile ndhtavad. Igaiiks hakkas aru saama, millist nigu ma téna olen ja millise
mulje ma jitan endast ning enda firmast. Enese identifitseerimise itheks allikaks to6aja
jaoks on ka tooriietus. Kui enne oli koikidel tooriided, mille selja peal oli kirjutatud
AS Tallinna Sadam, siis seda peeti hiddavajalikuks muuta - palgapédeval vois ikka
kohata bussipeatustes purjus dokkereid magamas kontserni nimega selja peal. TSE
tootajad ei tahtnud sedasama kirja kanda, kuna elektriku ametit hakati oluliselt enam
vidrtustama. Kiisimust arutati juhtkonnaga vastaval koosolekul ning telliti uued
toovormid uue ettevotte nimega. Selle kaudu hakkasid ka elektrikud tundma suuremat
vastutust oma ettevotte ndo kujundamisel - juhul, kui nad peaksid midagi valesti
tegema, et klient ei ole rahul, siis koik saavad teada, kes seda tédpselt tegi.
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Tiitarettevote tootajad enese sonul tajusid end koigi nende muudatuste ja juhtide
sonumite tulemusel justkui pioneerid (avastajad) — ,,neil vdib olla raske, aga pioneerid
peavad olema eeskujulikud®. Seega ka elektriku t66 iseloom muutus kliendikeskseks.

Kokkuvatlikult tunnevad juhid tidna rahulolevalt, et ettevotte rekonstrueerimine viidi 14bi viga
inimlikult, suudeti murda miiiit, et kui teenus #ra antakse, siis kaotavad inimesed kas
tookohad voi siis ldheb ettevotte finantsseis halvemaks ning uus ettevote ei jdd pinnale.
Majandustulemused niitavad positiivset ja stabiilset kasvutrendi.

Joonis 3. Solmitud lepingu alusel renditi ligi 50% t66joust koigile osapooltele soodsatel
tingimustel 5ks aastaks partnerettevottele, mis voimaldas TSE-I samal ajal kasvatada tulusid.
Tabelis tootajate arv/aastad ning ettevotte kasumikasvu diinaamika.

70

32 32 31 31 31

.-----
2005 2006 2007 2008 2009 2010
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10. Nordic Houses OU

Signe Kronstrom®*

Nordic Houses toodab palkmaju ja palkidest valmistatud suvemaju. Tooteid valmistavad
kahes tehases iile 40 professionaalse ja motiveeritud tootaja. Nordic Houses on
rahvusvaheline firma, mille enamusaktsiad kuuluvad Eesti omanikule ning vdhemusaktsiate
omanik on Norra kodanik. Ettevotte pohiliseks turuks on Norra, kuid tooteid miiiiakse
Rootsis, Soomes ja Eestis, kus senini ithtekokku on ehitatud enam kui 700 suvilat ja maja.

Tagamaks parimaid tulemusi tuginetakse kohalikele edasimiiiijatele, kelledele pakutakse
parimaid vdimalusi abistamiseks toote arhidektuuri ja tehniliste voimaluste selgitamisel ning
turustamise ja logistika korraldamisel.

On ilmne, et puitmaja tegelikku viddrtust on klientidel raske mdista ja seetdttu on puitmaja
omadusi kiillaltki raske klientidele selgitada. Seega on ettevotte missioon muuta inimeste
motteviisi ja tuua nad tagasi keskkonnasdbraliku elustiili juurde, elades nii igapdevaselt kui ka
puhkusel olles suvemajades keskkonnasobralikes majades (suvilates).

Iga ettevOte omab oma turundusstrateegiat, mida on vaja pidevalt edasi arendada.
Vilisturgudel tegelevad ettevotted peavad arvestama nimetatud turgude spetsiifikaga ning
orienteerima oma turundusstrateegia vastavalt antud riigi turule. Alati pole see tegevus sugugi
kerge, sest erinevate osapoolte arvamused voivad tdielikult erineda ja on raske kokku sobitada
eri riikide iihtset ettevotte turundusstrateegiat. Sageli pole probleem mitte niivord eri riikide
kultuurilistes erisustes, vaid ka sellel turul tegutsevate inimeste motteviisis, harjumustest
kinnipidamises ning tahtmatuses midagi oma tookorralduses midagi muuta ja uuendada.

Nordic Houses on joudnud oma turundustegevuses iilalnimetatud probleemi — on vaja
otsustada, kuidas erinevatel tooteturgudel edasi tegutseda ning missugused
turundusstrateegiad igal konkreetsel turul paremad on.

Ettevotte missioon — keskkonnasdbralik elukeskkond — on juba joudnud ja joudmas
tarbijateni. Sellele on kaasa aidanud mitte ainult ettevotte enda reklaamitegevus, vaid ka
Euroopa Liidus toimunud vastavad kampaaniad, mille tulemusel on inimesed iiha enam
hakanud suunduma keskkonna-, aga ka inimeste tervisesobralikuma elustiili juurde.

Ettevotte iilesandeks on kiesoleval ajal eri maid iihendava turundusstrateegia
edasiarendamine.

Olemasolevas turundusstrateegias on ilmnenud rida ebakdlasid, mis takistavad toodete miiiiki
ning mis on toonud eriarvamusi ja lahkhelisid edasimiiiijate vahel.

3* Besti-Ameerika Ariakadeemia
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Edasimiiiijad ja eeskitt Norra edasimiiiijad on hakanud rikkuma vélja tootatud pohjamaise
maja brindi™ kontseptsiooni selles osas, et esitavad toodangut Norras toodetavana — seega ka
arhitektuuri, disaini, materjali jne. Nad on veendunud, et see turundusmeede aitab tooteid
histi miitia nii Norra kui ka teistel Euroopa Liidu turgudel.

Samas ei noustu teised edasimiiiijad Norra edasimiilijatega, sest pOhjamaise maja
briandikontseptsioon néeb ette kiill iga maa kultuurilis-arhidektuuriliste teatavate isedrasuste
arvestamisega, nii nagu Norras miitidavad majad on nimetuse all ,,Norra-tiitipi majad*, kuid
tildkokkuvdttes ei tihenda see seda, et nimetatud tiitip esindabki loodud kontseptsiooni.

Pohjamaine bréandikontseptsioon sisaldab keskkonnasodbralikku elustiili, mille iiheks osaks
elamine puitmajas.

»INorra-tiitipi* majad on tootemérk, mida Norra edasimiiiijad on iiritanud esitada brindina.

Eelnimetatu on tekitanud vastuolu ettevotte staatusega — tegemist on Eesti firmaga, mis omab
Norra kaasomanikku, kuid Norra edasimiiiijad on seda eiranud ja vélja pakkunud ettevotet kui
Norra firmat.

Tekkinud arusaamatuste ja turundustegevuse paremaks planeerimiseks otsustati Tallinnas
korraldada kdikide maade edasimiiiijatega tookoosolek.

Koosolek

On esmaspdev kell 10.00 ja firma juhtkond ning firma toodangu edasimiiiijad kogunevad
koosolekule Eesti kontoris. Kokkutulnud vestlevad kohvi juues arutades elavalt seniseid
miiligitulemusi ja juba peatselt tdvalmis saavaid uute lahendustega majatiiiipe. 2010.aasta on
firmale edukas olnud — on joutud Soome ja Prantsusmaa turgudele. On lootus, et Euroopa
Liidu majandus terveneb ja ndudlus fima toodangu jirele kasvab.

Koosolijad kogunevad oma kohtadele laua dires ja alustatakse koosolekuga.

Pédevakorras on neli punkti:

1. kuidas paremini oma tooteid turundada ja hdivata jirgnevaid turge — eeskitt on vaja
kinnistuda Prantsusmaa turul ja alustada t66d Saksamaal;

2. kuidas edasi arendada brindi kontseptsiooni — see tdhendab, et milliseid tooteid ja
teenuseid lisada lisaks miljodsobralikele majadele ja -motteviisile;

3. millist tootemirki kasutada — probleem kisitleb eeskitt seda, kas toodetel on ,,made in
Estonia* voi ,,made in Norway*;

4. partnerfirma puhul panna 16plikult paika kumba maad firmana esitletakse.

% Brindi ei kisitleta siinkohal, kui teatavat nn tooteperet. Brindi uusim kisitlus tihendab
kontseptsiooni, mis hdlmab mitte ainult tootekdsitlust, vaid sellega kaasnevaid tooteid, motteviisi,
elustiili jne.
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FIRMA JUHT: Tere koigile! Oleme tina siia kogunenud selleks, et edasi lilkuda meie iihises
turundusstrateegias. Nagu te nédete koosoleku pédevakorrast, on meil tdsine arutelu selle iile,
kuidas iiheskoos edasi litkuda ja kuidas meie firma on arusaadav meie potentsiaalsetele
klientidele. Segadused firma turundusstrateegia teatud osades vdivad muuta kliendid
umbusklikeks nii firma toodete kui ka firma enda suhtes.

FIRMA TURUNDUSJUHT: Praeguseks oleme joudnud sinnani, et suurima mahuga turg on
meil Norra turg, kuhu suundub pohiosa meie firma toodangust. Veidi oleme suutnud
laiendada Rootsi turgu, kuid arvata voib, et piris samalaadne toodang ei rahulda neid ja sama
voiks oelda Soome ja Prantsusmaa kohta. Kuna Norra turu kdrvale on juba joudsalt kerkinud
Rootsi ja Soome turg, siis praeguseks Norra turu keskseks muutunud turundus ja mida
oluliselt on meelevaldselt muutnud Norra edasimiiiijad, ei sobi tdielikult teistele turgudele.
Meil on juba tekkinud probleeme sellega, et kliendid ei saa aru firma asukohamaast ja
tootjast. Paljuski on klientidele esitatav informatsioon olnud liinklik ja vahel ka eksitav.
Peame joudma iihisele otsusele, kuidas on parim viis oma tooteid klientidele turundada.

SOOME EDASIMUUJA: Soomlased on siiski huvitatud veidi soomelikumatest
majatiilipidest ja see Norra- stiil kdiki ei rahulda. Vib-olla on vaja Norra majatiiiibi korval
pakkuda teatavaid erinevate pohjamaiste stiilidega kombineeritud lahendusi? Klientides
tekitab segadust ka see, kus siis tegelikult neid maju toodetakse ja kas firma on vaid Norra-
tiilipi majade keskne.

ROOTSI EDASIMUUIJA: Néustun. Norra-tiiiip sobib Rootsis Norraga piirnevatele aladele ja
l6una-Rootsis. Suvilate vastu peaks huvitatus klientidel tdusma.

EESTI MUUGIJUHT: Eesti turg on praegu veel madalseisus, aga arvata voib, et kohandatud
pohjamaisem majatiiiip sobib sellele turule paremini ja selleks pdhjamaisemaks ei pea olema
praeguseks Norra turule viljatootatud ,,Norra maja‘“, mis on spetsiifilelt norralik. Vaja on luua
erinevate vdoimalustega nii-oelda kohandatav pdhjamaine tiilipmaja, mis sobib Pdhjamaade,
aga ka Baltikumi kultuuridega. Suvilate osas ei looda just eriti ndudlust, sest Eesti on viike
ning niitidseks on hoopis teine suund — suvilate mood on vihenenud ja need ehitatakse timber
majadeks vOi nende asemele soovitakse maja. Ja lisada tahan, et eestimaalastele sobib, et
tegemist on kohaliku ettevotte toodanguga.

PRANTSUSMAA MUUGIESINDAJA: Meil liheks vist paremini Kesk-Euroopa tiiipi maja.
Ja ka suvilad... vist. Koik soltub ka sellest, milline majatiiiip see pdohjamaine saab olema.
Voib eeldada, et ka see, kui teistsuguse arhitektuurilahendusega maja sobib erisust
armastavatele klientidele. Samas on vaja paika panna prantslastele sobiv turundus, et tekitada
neis suurem huvi nende majade vastu.

FIRMA OMANIK I: Prantsusmaa miiiigiesindaja esitab oma ettepanekud ja arutame need
jargmisel koosolekul 1dbi. Tahame jouda ka Saksamaa turule — nii et kuidas iihitada koikide
turgude kontseptsioone? Ja seda mis osas?
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FIRMA OMANIK II: Norra turul oleme juba tuntud, kuid keegi veel ei tea, kas tulevased
kliendid soovivad ka teistsuguseid tiilipe maju. Mis on teie ettepanekud? Ja kuidas leida
koike riike ithendavaid turundusmeetmeid, et piirduda vaid viikeste erisustega ning mida igal
konkreetsel juhul rohutada?

NORRA MUUGIUHT: Praegu lihevad need majad histi. Peaks sellega jitkama. Nagu ma
aru saan, on probleem praegu liigses Norra-kesksuses ja sellel, kas tegemist on Norra
toodanguga.

ROOTSI MUUGIESINDAJA: Ei saa ainult Norra ndudmiste jirgi teha. Ja pealegi Norra
tahtsustamine ei sobi Rootsi klientidele. Meie vajame oma kontseptsiooni ja eeskitt seda, et
majad/suvilad on tehtud spetsiaalselt Rootsi turule.

SOOME EDASIMUUIJA: Peaks ikka pakkuma moodsat ja uudsemat lahendust. Ja vaib-olla
teatud mottes iihine strateegia teatud erisustega sobib koigile.

FIRMA OMANIK I: Kuidas siis teada saada, mida turg vajab? Kas votta odavam viis ja
hakata kiisima ka huvi tundvate klientide arvamusi voi viia ldbi turuuuring, mis on kallim?
Palun vaadake, mis andmed teil klientide soovide osas on ja saata nad Tallinna turundusjuhile.

TURUNDUSJUHT: Nende majatiiiipide jatkamise voi uute tiiiipide véljatootamisega seondub
meie jairgmine paevakorrapunkt. Kuidas me edasi arendame oma tootekontseptsiooni. Senini
oleme pannud rohku sellele, et hind on vastuvdetav ja maja plaani saab klient ise valida ning
on ,,votmed kitte* lahendus. Ka sellest piisab?

ROOTSI MUUGIESINDAIJA: Minu klientide jaoks on vist vaja ka seda rohutada, miks see
maja teistest parem on... rootslastel on vaja tipselt teada, mis viimistlusmaterjale ehitusel
kasutatakse ja mille eest nad tdpselt maksavad.

PRANTSUSMAA MUUGIESINDAJA: Ehk rohutaks hinna-kvaliteedi suhet... prantslasi
huvitab eksklusiivsus ja seda mitte just iilelila korge hinna eest. On vaja veidi uurida,
milliseid majalahendusi nad enam soovivad.

TURUNDUSJUHT: Aga kuidas klient oskab hinnata kvaliteeti? Ehk on arvamus, et mida
korgem hind, seda parem kvaliteet... kuidas klientide motteviisi muuta? Mida pakkuda, et
kliendid hakkaksid viértustama puitmaju — mida selles esile tuua?

FIRMA OMANIK I: Jirgmisel korral palun koigil koostada pingerida, mida nende kliendid
majade juures kodige enam hindavad ja siis vaatame erinevused lédbi ja piiiame jouda koiki
turge rahuldava turundusstrateegiani.

FIRMA OMANIK I: Kuna me tegutseme erinevates maades, siis on probleemiks tekkinud
meie tootemérk. Tootemirk on see, mis tekitab klientides segadust ja erinev kasutus voib
kliente peletada. Toote/kaubamérk on meil ,,Nordic Houses*, kuid Norra edasimiiiijad on
kasutanud ,,Buen Disaini®“. Probleem on selles, et ,,Buen Disaini* ei saa ka enam kasutada.
Norra iiks edasimiiiijatest, kes ostis dra ,,Buen Disaini®, ei saa selle nime all tegutseda ja
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muutis nime ,,Moen Disainiks®, sest endist nime pole tal luba kasutada. Ta véidab, et selle
tootemdrgi all saab edukalt meie tooteid miitia. Kahtlen selles ...kliendid ei seosta ,,Moen
Disaini ,,Buen Disainiga®. Saame kasutada nime ,,Buen®, kuid jdrgneva nime peame
muutma. Ehk sobib ,,Buen Gruppen*“? Saame nii jitta Norra turul tuntud siimboli ,,Buen®,
mida tarbija juba teab.

Koosolijad noustuvad.

TURUNDUSJUHT: Kui Buen Gruppen on Norras tuntud ja ligitdombav kaubamark, kas siis
see on tuntud ka mujal Euroopa Liidus? PGhjamaades ehk jah, aga ma iitlen, et ehk...

EESTI MUUGIJUHT: Ehk peaks kodulehel Buen Gruppeni alla panema teised kaubamirgid,
mis oleksid meeldejddvamad ja omasemad igale maale? On see voimalik? V61 mida teha?

Koosolijad vaatavad iiksteisele otsa, et lugeda vilja kaaslaste ndost noustumist voi
mittenoustumist.

EESTI MUUGIJUHT: Niikuinii see firmanimi ei seostu Eestiga ja kuigi tootmine ja
peakontor asuvad Eestis, jadb mulje, et tegemist on hoopiski Norra firmaga. Ka me nii ei
eksita kliente?

SOOME MUUGIESINDAIJA: Eesti tooted on meil histi tuntud ja seepirast peaks Eestiga
seos kuidagi ikka sdilima. Soome klientidele on oluline néidata, et tegemist on Eesti tootega.

TEISED MUUGIESINDAJAD libisegi: Ei arva, et on hea idee, et majad on toodetud
Baltikumis.

ROOTSI MUUGIESINDAIJA: Eesti puhul peaks Rootsis enam turundustood tegema. .. Norra
on tuntum, aga antud juhul ei tea, mis on parem.

PRANTSUSMAA MUUGIESINDAJA kehitab 8lgu ja lausub: Meil vist on igasuguseid
kliente ja kas nad alati ka tootjamaa vastu huvi tunnevadki ... neid huvitab enam toode.

NORRA MUUGIESINDAJAD: Buen Gruppen tihendab Norras head kvaliteeti ja selle peale
kliendid meil tulevadki. Me oleme ,,Buen*i kasutades saanud just enim kliente.

FIRMA OMANIK I: Kuidas siis kontseptsioon paika panna? Kas lihtuda Norrast voi Eestist
vOi mingist segavariandist? Pealegi on Norra edasimiiiijad ldinud juba seda teed, et maju
miiiiakse vaid kui Norra firma toodetuid ja miitigijuhtide oma logo alt. Niitidseks leppisime
kokku, et logo on kdigil iiks ja selleks on BUEN GRUPPEN.

KOIK MUUGIJUHID: Véiksime Buen Gruppeni alla panna omad logod. Meie logode
lisamine peaks aitama ka klientides usaldust luua.

FIRMA OMANIK I: Niiiid oleme &ra kuulanud kdikide arvamused, kuid lahtiseks on jdanud
see, kuidas ikkagi toimida, et edasi minna iihtse turundusstrateegiaga koikidel turgudel. See
on selge, et turunduskontseptsiooni iihtseks jooneks on brind ,,Buen Gruppen®, millega koiki
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majatiilipe turgudel esitatakse. ,,Buen Gruppen*i alla te oma kodulehel vdite panna oma
miiigifirma nime. ,,Nordic Houses* jddb siis kaubamdrgiks ja brindinimena me teda ei
kasuta. Kuna Norra edasimiitijad on oma turu ,,Buen“-iga dra harjutanud, siis brindi vahetus
mojub sellele turule halvasti — praeguseks ikkagi kdige parema miiiigiga turg. Loodan, et
,Buen“ saab tuntuks ka teistel turgudel.

On ilmnenud erisusi turundusmeetmetes erinevatel turgudel — palun pange need kirja koos
pohjendustega, miks iiks voi teine meede teie turul todtab voi mitte ning kuidas esitleda teie
turul ,,Buen‘ brandi.

Palun teie poolsed poolt ja vastuargumendid esitada kahe nddala pédrast, et nende pdhjal
koostada edasiarendatud turundusstrateegia, mida me jirgneval iihisel koosolekul Iidbi
arutame. Ja palun moelge, mida siis ikkagi on vaja tihtsustada palkmajade turundamisel...
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11. 0U Addenda: Usalduse piirid toosuhtes

Kristina Paal’®

»Ma ei ole ju midagi valesti teinud. See, et ma oma ettevotte tegin, ei tdhenda veel, et oleksin
kuidagi teie vastu tootanud voi siis kuidagi teie huvisid kuritarvitanud. Addenda ju personali
enesearenduse valdkonnaga ei tegele. Ma olen niivord eetiline inimene, et kui ma ka midagi
muud teen, siis 8-17ni miiiin ma ennast Addendale ja alles seejirel motlen oma firma
asjadele, “ itles Katrin ja lisas, et pealegi on ta OMA ettevotte loonud eesméirgiga mitte
teenida tulu niitid ja kohe, vaid see on olnud investeering, kus ta esialgu on loonud tdé6koha ja
ise on no vaikiv investor. Ca aasta-pooleteise pirast, kui ajad eeldatavalt paremaks ldhevad ja
masu ldbi, voiks reaalselt olla see aeg, kui ta ka ise oma firmasse siirdub juhina to6d alustada
voiks.

¢

Info, et Katrin on loonud oma firma ja aktiivselt tood alustanud, osutus seega toeks. Niiiid tuli
tegutseda ning hetk tagasi Katrini poolt 6eldu kdlas Virve ja Kristina jaoks mitte lohutavalt-
rahustavalt vaid sootuks vastupidi. Milline tohutu mugavus, voiks delda, et lausa nahaalsus,
on olla aasta-poolteist nende palgal, dppida ja koguda nii kliendi kui partnerite kontakte, ideid
ja kogemusi ning siis oma teed minna. Virve ja Kristina teadsid tipselt, mida ettevotte
loomine tdhendab, kuivord on vdimalik todtada téoandja jaoks, kui sa kord oma firma loonud
oled ning mida tdhendab eetika teadmistepohises ettevottes. Esiteks ei saa ju ometi uskuda, et
inimene on eetiline ega kuritarvita aega, infot ning muud ressurssi, kui ta kord juba on teinud
ranga rikkumise ja loonud oma firma samas valdkonnas. Teiseks, kus ikkagi tekib see piir,
millal ma to6tan iseenda ja millal tooandja jaoks. Motteid ei saa ju sdrmenipsu peale voi kella
kukkumise peale koheselt timber liilitada ning loomeprotsessi katkestada.

Niisiis, info sai teatavaks Virvele ja Kristinale kiill alles eile, aga sellistes olukordades tuleb
kiituda kiirelt. Mida teha edasi? Kas toosuhe Katriniga tuleb katkestada? Juriidiliselt pole
seda keeruline teha. Konfidentsiaalsuse ja usalduse kuritarvitamise punktid tddandja kasuks
olid nii toolepingus kui ka seadusest, aga inimlikust aspektist vaadatuna oli olukord rohkem
kui kurb. Katrini jadmise kasuks konelesid mitmed argumendid. Katrin meeldis Virvele ja
Kristinale nii inimesena kui ka spetsialistina vdga. Inimesena alati rddmsameelne, julge,
korrektne ja oma arvamusega. Spetsialistina kogemustega, pohjalik, siisteemne, pakkus ideid
ja no ndris asjadest 1dbi. Kindlasti on Katrin oma valdkonna tdeline finn ja jitnud alati mulje,
et teeb tood, sest see on tema kirg mitte vahend palga teenimiseks. Seepirast kaasas téoandja
Katrinit ka rohkem kui teisi tootajaid planeerimisse ja muusse arendustegevusse. Teiseks oli
koolitushooaeg alles tdie hooga kédimas ning selle 16puni jidinud napid kaks kuud. Personali
lahkumine oleks tihendanud igal juhul koormuse suurenemist kogu firmale. Akki kiituda
hoopis vastupidi ja Katrin to6ga nii iilekoormata, et tal poleks mingit ajalist voimalust, joudu
ega jaksu muude asjadega tegelemiseks? Aga, kui Katrin jadb firmasse, siis kuidas see voib
mojuda teistele? Akki teevad siis kdik oma ettevotte? Kas see pole mitte signaal, et

% OU Addenda arendusjuht ja iiks omanikest.
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tolereerime konkurentsi iseenda seas. Oleme kui klubi, kes kéib koos ja kasutab klubi tuntud
nime ja head mainet, samal ajal kui iga klubi liige ajab oma asja ja on sdltumatu spetsialist?

Katrin oli firmasse to6le asunud alles kolmveerand aastat enne intsidenti. To6andja vajas
personali ning kui Katrin kandideeris, siis oli iisna selge, et tema ka virvatakse. Otsus oli
kindel, sest Katrinit tunti juba ligi kiimme aastat. Aastate eest oli Katrin samuti soovinud
firmasse toole tulla, kuid kuna Virve ja Kristina olid alustavad ettevotjad, siis oli raske talle
kohta pakkuda. Katrin tootas vahepealsed aastad konkurendi heaks. Tema poolt loodud
koolitused olid nii sisult kui vormilt huvitavad-atraktiivsed. Endine todandja polnud sugugi
huvitatud Katrini lahkumisest, aga tema enda sonul oli ta end vanas kohas ammendanud. Ta
vajas keskkonnavaheldust ja samuti soovis areneda, aga endine toO0koht seda enam ei
voimaldanud. Toointervjuul tulid otse loomulikult jutuks ka Katrini arengusoovid ning
16ppeesmirk oli juba siis oma ettevote. Kiill aga polevat aeg selleks veel kiips. T60andja
teadis Katrini ambitsioonidest ja need isegi meeldisid talle, sest julgus olla ettevotja tdhendab
igal juhul keskmisest suuremat vastutustunnet. Kiill aega ei arvestanud ei Kristina ega Virve
sellega, et aeg saab kiipseks poole aastaga ning et esialgne avameelsus tihendab vaid poolikut
ausust ning paljukiidetud siisteemsus mugavat elu tooandja palgal samal ajal, kui Katrin oma
firma alles kdima tdmbab.

Mida siis ikkagi teha? Kas, millal ja kuidas Iopetada toosuhe voi sdlmida uued kokkulepped?
Millised?

Addenda OU taustast

Addenda on 2002. aastal loodud edukas tidiskasvanutele tdienduskoolitust pakkuv firma, mille
kaks omanikku Virve ja Kristina 16id entusiasmist ja armastusest koolitus- ja arendustegevuse
vastu. Alustati ametnike koolitamisega ning peamiselt juriidika ja raamatupidamise
valdkonnas. Firma kasv oli algusaastatel moddukas. Kahekesi tootati ja tegeleti koigi
funktsioonidega, mis iihe koolituse, seminari vOi konverentsi ldabiviimiseks vajalik oli. Ise
genereeriti koolitusideid, tootati vélja koolituskavad ja organiseeriti ruumid ja muu olmeks
vajalik, palgati lektoreid-koolitajaid koolituste ldbiviimiseks, panustati kliendi andmebaasi
loomisse ning miiiigitodsse, et viljatdotatud koolitusel ikka osalejaid oleks. Vihehaaval
kasvas firma koolitusvaldkondade hulk. Turg vallutati riigihangete ja ehitussektori koolituste
osas, erialasel Oppel kdisid nii sekretdrid kui juhid. Igaiihele oli midagi pakkuda. CRM
stisteemis olid ligi 12 000 ettevotte ja 8000 personaalse kontakti. Firma kasv oli kiire.
Perioodil 2006-2008 kasvas koolitusfirma Addenda kidive 3,02 korda. Kasum kasvas sama
perioodi jooksul koguni 5,59 korda ja kosus 0,3 miljonilt 1,7 miljonile kroonile. Korduvalt
vallutati riigiametnike koolituse TOP, Aripieva koolituse TOP. Statistika ja Eesti
Koolitusfirmade Liidu andmetel oli kasvatud iiheks suurimaks tegijaks.

Firma tooteportfelli uuendati veelgi. Motteid, mida teha ja kuidas koolitusele lisandvadrust
pakkuda, jagus kuhjaga. 2010. aastaks oli firma tootajate hulk kasvanud kuueni - 4
projektijuhti, 1 miitigiinimene ja 1 assistent. Kevadel, kui pooled Eesti ettevotjatest virelesid
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majanduskriisis, tegi firma juhtkond julge otsuse. Oli dige aeg panustada nii parematele
olmetingimustele, kui ka uute ja kompetentsete tootajate virbamisele. Virvati kaks inimest:
Katrin ning veel teinegi koolitusjuht, kuid tervislikel pohjustel pidi viimane peagi toole alla
vanduma. Samuti sai tdiendust firma miitigimeeskond.

Pérast virbamist jitkus t60 Addendas pohimdttel, et koolitusvaldkonnad on koolitusjuhtide
vahel dra jaotatud. Koolitusjuhte oli 4: Katrin, Diana, Sulev ja Kersti. Koolitusjuhi iilesandeks
on vastavalt oma valdkonnale koolitus- ja konsultatsiooni projektide ja -programmide
viljatootamine, arendamine, kvaliteetne elluviimine, koordineerimine ja aruannete
koostamine. Selle tegevuse raames tuleb neil ka programmides osalevate lektorite ja
koolitajatega ldbirddkimisi pidada ja loomulikult ei jdi tihelepanuta ka kliendid, kellega tuleb
suhelda nii suuliselt kui kirjalikult. Seepirast omavad koolitusjuhid informatsiooni praktiliselt
firma kogu kapitalile, mille moodustava véljatodtatud koolituskavad ja esitatud projektid,
koolitust toetavad metoodilised materjalid ja keskkonnad, lektorite-koolitajate andmebaas,
miiiigimeeskonna poolt pidevalt uuendatav kliendibaas, firma turundusplaan jne.

Koolitusvaldkondade jagunemine on jargmine:

e Katrin — personaliarenduse, enesearenduse ja raamatupidamise/ finantsvaldkonna
koolitused.

e Sulev — ehitus- ja riigihangete valdkond.

e Diana — juriidika ning biiroot66 korraldus.

e Kersti — juhtimine.

122



Lisad

Lisa 1. GASELL: Seadused annavad koolitajale tood ja leiba
Katre Pilvinski
Aripdev 03.03.2010

Kuus aastat viikeses Tallinna Madara tdnava kontoris tegutsenud koolitusfirma Addenda
pakib asju, kuna eeloleva kuu jooksul kolitakse uuele ja avaramale pinnale. Pracgu tootab
seitse inimest iihises kontoriruumis ning koolitusi korraldatakse peamiselt hotellide
konverentsiruumides.

Firma omanikud Virve Roosimigi ja Kristina TSumakov tddesid, et nad pole varem vilise
peale nii palju mdelnud, vaid pigem panustanud sisule. "Praegu vajame uut energiat ning ka
kinnisvara hinnad on all."

"Kuna turg on avatud koolituste alal jahenenud, siis oleme suunanud rohkem aega
projektidele. Praegu tegeleme mitme, sh rahvusvahelise projektiga, millele oleme raha
taotlenud Euroopa Liidu fondidest. Valdavalt on rakendatavatel projektidel iiks osa koolitus,
st et me ei kaldu oma pohitegevustest oluliselt korvale," mérkis Roosimagi.

"Teeme rohkem koost6od teiste koolitajate ja teadlastega. Oleme masu jooksul saanud juurde
uusi lepingupartnereid. Tanu koostoopartneritega tekkinud usalduslikule suhtele ja
olemasolevatele ressurssidele on td6d iile pea, ei joua dragi teha. Praegu pole meie jaoks nii
oluline, et saaks maksimumkasumi igast projektist. Olulisem on moelda laiemalt ja
perspektiivitundega. Raske aeg on igati kasulik, see paneb mdtlema ja tekivad uued ideed,"
sonas Roosimégi.

Stardiedu tagas ekspertide kaasamine koolitustele

Firma omanikud raidkisid, et kui nad 2002. aastal turule tulid, alustasid nad siiski avaliku
sektori koolitajatena. "Tootasime varem Eesti Haldusjuhtimise Instituudis ning seetdttu oli
tileminek suhteliselt lihtne. Juriidika ja voladigusseadus oli tol ajal histi populaarsed.
Praeguseks oleme olnud avalikus sektoris hulga aega teine koolitaja iildse."

number

e 3,02 korda kasvas koolitusfirma Addenda kéive perioodil 2006-2008. Kasum kasvas
sama perioodi jooksul koguni 5,59 korda ja kosus 0,3 miljonilt 1,7 miljonile kroonile.

"Arvan, et klientide leidmisel aitas kaasa see, et kui me esimesed kavad kokku panime, siis
me tegime histi julgeid otsuseid. Kutsusime esinema tdsised eksperdid, voladiguses kiis Paul
Varul radkimas. Piitidsime kvaliteeti ja sealt kasvas ka usaldus," rddkis TSumakov.
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Omanike sonul oli 2004. aasta see aeg, kui vdis ndha esimesi kasvamise ja edu mérke. "2004.
aasta kevadel votsime ka esimese todtaja - assistendi. Praegu tootab ettevottes seitse inimest
ning plaanime iihe voi ka kaks projektijuhti ja miitigiinimese veel juurde votta."

Omanikud iitlesid, et nende t60s on seadused vaieldamatud lemmikud. "Peaaegu iga seadus
toob meile t60d. Meie spetsiifikasse kuuluvad veel raamatupidamine ja riigihanked.
Koolitame riigiametnikke ja ettevotjaid, et nad oskaksid riigihankeid korraldada, viime neid
seadustega kurssi."

Roosimégi tddes, et ELis tervikuna on riigihanked iiks keerulisemaid ja muutuvamaid
stisteeme. "Kuna me oleme ELis, siis me peaksime haarama kogu ELi tasandit. Me koolitame
ka Eesti ettevotjaid, et nad suudaksid olla pakkujad ka mujal riikides.*

Raske aeg on igati kasulik, see paneb motlema ja tekivad uued ideed.
Virve Roosimigi, Addenda omanik

Samuti on tema sonul oluline see, kuidas kasvatada valdkonna eetikat. "Tegelikult on
riigihanked ju avaliku raha sihipdrane rakendamine ehk iiks majandushoob - kui ikkagi Eesti
riigi eelarvest ostetakse miljardite kroonide eest midagi, siis on oluline, kuidas seda tehakse,"
moonis Roosimagi.

Hinnas on konkreetseid oskusi andvad koolitused

Roosimaégi iitles, et 2004. aastal hakkasid nad koolitama ka eraettevotteid. "Kuna olen ise
majanduseriala 10petanud ja ikkagi ettevotja, siis hakkas teine pool ehk erasektori koolitamine
huvitama. Nii saigi osa koolituskavasid suunatud erasektorile. Erasektori kaasamine oli
keerulisem, kuna nad olid véga valivad. Ettevotjate jaoks oli oluline koolitusfirma suurus ja
tuntus, turvalisus ja jatkusuutlikkus - siis ei olnud kdige olulisem kiisimus hind," tddes ta.

Roosimégi radkis, et praegu on populaarsed koolitused finantsvaldkonnast, nagu projektide
finantsjuhtimine, histi l1dhevad ka teenindusega seotud koolitused.

"Vorreldes buumi ajaga on praegu populaarsed koik need koolitused, mis annavad juurde
konkreetseid oskusi voi spetsiifilisi teadmisi. Pehmed koolitused, nagu niiteks aja juhtimine,
olid buumi ajal populaarsed.”

Avalik sektor toidab

Sisekaitseakadeemia avaliku teenistuse arendus- ja koolituskeskus (ATAK) tegutses varem
Eesti Haldusjuhtimise Instituudina ning seal on t6otanud ka Addenda omanikud. Praegu on
ATAK ja Addenda peamised avaliku sektori koolitajad.

ATAK direktori iilesannetes tegutsev Tanel Oppi sonas, et Addenda edu on tulnud kahtlemata
suure t60 ja joupinguse tulemusena ning ilmselt on kasuks tulnud ka ATAKSs tootades saadud
kogemus avaliku sektori koolitamisel. "Meie hinnangul on nende erinevus teistest
erakoolitusfirmadest ja samas sarnasus ATAKga see, et koolituste valik on lai. Seda vdib
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ilmselt ka Addenda edu pohjuseks pidada. Siia lisandub hea turu tundmine - mida turul mingil
ajal koige rohkem oodatakse ja paindlikkus, voime kiirelt iimber orienteeruda turu
vajadustele," rddkis Oppi.

Oppi tddes, et nad votavad koiki konkurente tdsiselt. "Kuna ATAK koolituste valik on lai, on
ka konkurente palju - igas valdkonnas. Addenda erineb ATAKst oma eesmirkide poolest.
Erafirma eesmirk on pakkuda kiirelt seda, mille jarele tuntakse vajadust. ATAK eesmirk on
tootada vilja programme ja pakkuda koolitusi avalikule teenistusele olulistes valdkondades ka
siis, kui vajadus ei ole veel vilja kujunenud."

Oppi iitles, et ise pole ta Roosimégi ja TSumakovi kolleeg olnud. "Palusin siiski teistel
kaastootajatel arvamust avalda ning neid iseloomustati kui viga ettevotlikke, otsustavad,
aktiivselt suhtlevaid ja turu vajadust tunnetavaid kolleege."

Turul koolitajate uputus

Mercuri Internationali juhtiv partner Kaido Vestberg iitles, et Eesti kapitalil pdhineval
Addendal on rohkem vabadust manodverdamiseks kui viliskapitalil pdhineval firmal.

"Kohaliku firma manddverdamise digus ja vabadus on suurem, aga kui sa ei otsusta parajasti
koolitusest voi konsultatsioonidrist minna niiteks relvatoostusesse, siis pole tegelikult suurt
vahet."

"Loomulikult kontserni kuuluv ettevote ei muuda oma pohitegevust, mida Eesti ettevote voib
teha. Kuid arvan, et muudatuste suhtes pohitegevuse raames on ka meil kontserni poolt
suhteliselt vabad kied antud - sisemine tookorraldus, to6 klientidega," lisas ta.

Vestbergi sonul on nende omanik borsiettevote ning borsiettevotte puhul on see Onnetus, et
investorid on pidevalt kasumiootustega kukil, ning see paneb véga suuri pingeid tootlusele.

"Kuid kliendi seisukohast vaadatuna on kiisimus see, keda usaldada, kas kohalikku tegijat voi
kontserni kuuluvat firmat. Imestan, kui hdsti Eestis koolituse ja konsultatsiooni valdkonnas
populism peale ldheb, uhked loosungid ja ithe mehe kogemus," mirkis ta.

Koolitaja tddes, et praegu on turul tekkinud tendents, et vdga palju endast lugupidavad
spetsialistid voi juhid, kes on t60st ilma jdinud, arvavad, et nad ei saa uues kohas piisavalt
palka, ja hakkavad koolitajaks.

"2008-2009 on tekkinud vidga palju koolitajaid juurde. Niiteks 2007. aastal sada autot
miilinud miitigimees pakub niiiid ennast eduka automiiiigi koolitajana. Ju siis Eesti on sellises
arengufaasis."

Kommentaar

Tiina Pidrn
majandusministeeriumi koolitusjuht
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Addendat iseloomustab see, et nad on véga innovaatilised ja nad ldhevad uute asjadega kaasa
ning toovad kiiresti turule selliseid tooteid, mis on tegeliku eluga kursis ja on vajalikud - selle
eest tahan neid kiita. Ministeeriumi koosto6 Addendaga on kestnud tugevad viis aastat.

Oleme neilt votnud juriidilisi koolitusi, samuti raamatupidamis- ja juhtimisalaseid. Neil on
pédris huvitavaid ja omandolisi tooteid pakkuda - tooteportfell on viga lai. Praegu plaanib
ministeerium saata oma inimesed Addenda koolitusele "FIDIC-lepingute tingimused
riigihangetes".

Usun, et koosto6 Addendaga jdatkub. Nad on tublid ning meie koolitusturul on nad
arvestatavad tegijad.

mis on mis

Addenda
e Omanikud Kristina TSumakov 50%, Virve Roosimégi 50%.
o Koht eclmise aasta Gaselli edetabelis 290. Koht 2010. aastal 118.
e Kiive kasvas aastatel 2006-2008 3,02 korda.
o Kasum kasvas samal perioodil 5,59 korda.
e Miiiigitulu 2006. aastal 3285 tuh. krooni, 2007. aastal 8281, 2008. aastal 9905.
e Kasum enne makse 2006. aastal 297 tuh. krooni, 2007. aastal 1738, 2008. aastal 1662.
e Addenda 2008. aasta majandusaruande jéirgi oli firmal todlepinguga pohitodtajate arv
majandusaastal neli inimest, kuid kidenduslepinguga tdotas firma kasuks 40 inimest.
e 2009. aastal kahanes Addenda kédive 10% vorra, kuid suudeti hoida kasumlikkust.

taust

Gasell - edukas kasvaja

e Gasellfirma on kiirelt kasvav edukas ettevdte. Gasellinduse aluseks on Aripieva
Gaselli TOP, tidnavune pingerida ilmus 29. jaanuaril. TOPi ldhteandmed olid
miiiigitulu ja kasum enne makse aastatel 2006, 2007, 2008.

o Ettevotte 2006. aasta miiligitulu peab olema iile iihe ja 2008. aasta miiiigitulu alla
179,7 miljoni krooni.

o Ettevote peab olema tegutsenud vihemalt kolm jérjestikust majandusaastat ja tegev ka
praegu.

o Ettevotte miitigitulu ja kasum enne makse kasvasid 2008. aastal 2006. aastaga
vorreldes vihemalt 50%.
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12. NPNK - Eesti esimene noortepank

Kadri Kuusk®’

Kaasus A

Ajad muutuvad ja meie koos nendega. Todesime, et pank on siiani noorte jaoks olnud
kiill turvaline, aga hall ja igav massiiv ning sinna nad eriti ei kipu. Otsustasime
rddkida noortega nende keeles ning loime ainulaadse pangabrdndi — Hansapanga
Noortepanga NPNK, mille rottkoerad iihelt poolt kiill iihiskonnas hetkelise soki
tekitasid, kuid teisalt 16id emotsionaalse sideme noorte ja panga vahel. Meie oleme
rahul ja noored ka, sest NPNK pangateenused, boonused ja partnerite pakkumised
toovad neile ka reaalset kasu.

Hansapanga Aastaaruanne 2005

Riigile, kirikule ja pangale ei ole lubatud koik see, mis teistele.

NPNK projekti iiks vedajaid

27. aprilli varahommikul drkas Hansapanga noortesegmendi tdodtaja Anu vidsinuna, peas
muremotted. Juba viis 66d ei olnud ta korralikult magada saanud. Ta ei tahtnud moeldagi, mis
tanaste ajalehtede esikaanelt vastu voib vaadata. Nadal tagasi olid nad alustanud uue
Hansapanga noortepanga reklaamikampaaniaga sdra silmis, kuid niitid tundus koik kiiva
kiskuvat. Eile olid nad viimaks avalikkusele teatanud, et linnatdnavatel pilku piitidvate voi
mone jaoks hoopis pilku riivavate, rottkoerte piltide ja salapdrase tihekombinatsiooni NPNK
taga on Eesti suurim pank — Hansapank. Tédna peaks Anu kogu hingega piihenduma nende uue
noortepanga bréndi sisu avalikkusele avamisele, kuid peas keerlevad hoopis muud mdétted —
kas Hansapank peaks avalikkuse ees vabandama oma skvortijatega™ seotuse salgamise tdttu,
kas pank peaks noortepanga ideest loobuma, nagu seda mitmed avalikkuses sonavotnud
nduavad?

Kaks kuud varem

Hansapanga peahoone kuuenda korruse akendest sdrab sisse kaunis kevadpdike.
Konverentsituppa on kogunenud kaheksa inimest: kolm Hansapanga juhtkonna liiget, kolm

?7 Poliitikauuringute Keskuse Praxis analiiiitik.
* Skvottimine (inglise keeles squatting) on mitte kasutuses oleva vdi mahajietud maa-ala voi hoone
loata hdivamine ja kasutamine. (Allikas: http://et.wikipedia.org/wiki/Skvottimine)
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noortesegmendi tootajat ja kaks reklaamiagentuur Tank esindajat. Kohtumise teemaks on uue
noortepanga kiivitamiseks kavandatav reklaamikampaania. Teema olulisusele panga jaoks
viitab see, et kohal on ka juhatuse esimees Erkki Raasuke.

Kohtumise juhatab sisse Anu. Ta on drevil, sest kavandatav kampaania on iisna eriline, kuid
samas ka tdis indu ja Onnelik, sest usub, et koos oma kolleegidega on nad vilja to6tanud hea
toote noortele. Koik on valmis ja Anu alustab: ,Nagu te koik teate, on Hansapanga seis
noortesegmendis hetkel iisna nutune. Me lihtsalt ei ole nende jaoks atraktiivsed. Pdrast seda,
kui SEB hakkas pakkuma iilidpilaspiletit ja pangakaarti liitvat ISIC-pangakaarti, on nende
turuosa viimase viie aasta jooksul tousnud 5%It 40%le.*® Oleme iiritanud Ulidpilasliiduga libi
radkida, et ISIC-pangakaarti ka ise pakkuda, kuid tulutult. Et langustrendi murda, on vaja
joulisi muutusi meie noortele pakutavates toodetes ja lisaks tugevat reklaamikampaaniat seda
toetama. Eesmirgi oleme seadnud julge — anda aasta 16puks vilja 100 000 NPNK pangakaarti.
Kuna raha on vihe, 50 000 eurot, siis pakkus reklaamiagentuur Tank vilja suhteliselt low key
vahenditega teostatava no teaser-and-reveal kampaania. Kampaania esimeses, teaser’i etapis
on eesmargiks tekitada noortes huvi ja kinnitada nende méllu tdhekombinatsioon NPNK ilma,
et seda pangaga seostataks. Selleks kasutame skvottijate identiteeti ja vdidame, et nemad on
kogu selle aktsiooni taga. Plaan on kleepida plakateid bussipeatustesse ja tdnavapostidele,
teha graffitit tdnavatel ja levitada pilte-videosid internetis. Kdige 10puks tulevad skvottijad
panka ja nduavad uue noortepanga loomist. Sellega kiivituks teine etapp, kus me
,~houdmistele jdrele anname ja tutvustame uut noortepanka. Siis juba sisulise poole pealt.
Mbobnes mottes on kampaania riskantne, sest esimeses etapis me simuleerime seda skvottijate
kommuuni. Périselt seda ju olemas ei ole. Tegemist on niditeméinguga. Aga oleme koos Tank’i
inimestega plaani igakiilgselt 14bi mdelnud ja tundub, et noorte kdnetamiseks on sellised
votted ainudiged, kui soovime reaalseid tulemusi saavutada. Reklaamikampaania tegevused ja
ajakava on teil materjalides olemas (vt lisa 1). Mis puutub NPNK tootesse (vt lisa 2), siis selle
tootearendus on l16ppenud ja kui otsustame tdna kampaaniaidee heaks kiita, siis meie oleksime
valmis kuu aja péarast NPNK kéivitama.*

Jirgneb paarikiimneminutiline arutelu nii reklaamikampaania kui NPNK sisu tdpsustamiseks.
Hetkeline vaikus tekib siis, kui iiks juhatuse liige périb: ,,Aga mis saab siis, kui enne
kavandatud esimese etapi 10ppu tuleb vilja, et selle kdige taga on Hansapank? Kas meil plaan
B ka on?*

Pérast titirikest pausi vastab Tank’i esindaja: ,,Jah, me oleme selle ohuga arvestanud. Plaan B
on lihtsalt alustada 2. etapiga varem. Aga muretseda ei maksa. Néiteks Volvo kasutas samuti
oma iihes reklaamis sarnast votet, kus rddgiti linnast, mida tegelikult olemas ei olnud.
Kampaania oli viga edukas ja mingeid tagasilooke ei esinenud.*

39 Pangad otsivad kliente laste seast. Eesti Pdevaleht, 02.05.2007. http://www.epl.ee/artikkel/384165

128



Juhatuse liige jitkab: ,,Hiiva. Aga miletate nafta-reklaami**? Saime selle eest meedias kdvasti
nahutada. Kui me niitid jélle millegi nii vastuolulisega vilja tuleme, kas see ei mdju 10puks
panga brindile halvasti?*

Tank’i esindaja: ,,Tegime selle kampaania ettevalmistamisel kdvasti taustauuringut, et leida
parimad vahendid noorte konetamiseks. Usun, et meil on viga hea idee ja noortele see
meeldib.*

Anu lahkub koosolekult kergendustundega — koosolek pdidis otsusega alustada kampaaniaga
mirtsi I6pus. Niiiid tuleb veel kampaaniale viimane lihv anda ja siis tdiskiik sisse.

Hansapank Eesti pangandusmaastikul

Hansapank asutati Tartu Kommertspanga filiaalina 1991. aastal. See on suurim pank Balti
riikides, mille varade maht kiiiinib 12,7 mlrd kroonini ja hoiuseid on iile 7 mlrd krooni.*! Eesti
panganduses on Hansapank olnud juba aastaid kindel turuliider. Kui vahepeal kasvaski Eesti
Uhispank varade mahult suuremaks, siis pdrast Hoiupanga iilevotmist 1998. aastal on
Hansapank piisinud esimesena (vt lisa 5). Esikohta hoitakse nii eraisikute kui ettevotete
laenudes ja hoiustes. Just Hoiupanga iilevotmine tdi kaasa ohtralt uusi viahemvarakaid ja
maapiirkondade kliente ning mitmekesistas seelidbi oluliselt Hansapanga kliendibaasi.

2005. aasta oli Hansapanga {iihe asutaja Hannes Tamjidrve sonu kasutades pangale
traditsiooniliselt edukas. Pank on viga kiirelt areneval turul kasvanud sama kiiresti kui
konkurendid ning mones vallas isegi kiiremini. Panga juhtkond on deklareerinud, et kasv on
panga prioriteet ja jadb selleks ka ldhiajal. 2005. aastal olid nii Hansapanga drimaht kui ka
puhaskasum rekordilised. Alates 2005. aastast kuulub AS Hansapank 100-protsendiliselt
Rootsi firmale FéreningsSparbanken AB (Swedbank).*?

Hansapank kui organisatsioon

Me oleme ja elame oma rahva keskel. Me hindame edasipiirgimist, uuendusi ja head
tegu. Me toetame sporti, lapsi, haridust, keskkonnakaitset ja kultuuri.

Aja jooksul on meie ambitsioonid kasvanud — tegutseme juba neljas riigis ja vordleme end
Euroopa parimatega.

Hansapanga Aastaaruanne 2005

* Hiljuti ohutas Hansapank inimesi laenu votma diivani seest naftat puurivaid inimesi niitava
reklaamiga. Reklaam sai meedias avalikkuse kriitika osaliseks.

*! Hansapanga Aastaaruanne 2005.

* Hansapanga Aastaaruanne 2005.
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Hansapanga drimudeliks on viimased kiimme aastat olnud laial kliendibaasil pdhinev
universaalpangandus. Loomisest saadik on Hansapank seadnud eesmirgiks olla oma
tegevusvaldkonnas liidrirollis.

Liidriroll tihendab meile:

o konkurentidest suuremat kasvu olulisimates drivaldkondades,
o suurimat kasumit koigil turgudel,
o koige suuremat kliendirahulolu.

Hansapanga Aastaaruanne 2005

Vastavalt Hansapanga Grupi organisatsiooni juhtimispdhimdtetele, on juhatus Hansapanga
Grupi korgeim juhtimisorgan, kes juhib ning kontrollib Grupi tegevust vastavalt ndukogu
poolt heakskiidetud strateegiatele ning iildpohimotetele. Lisaks on iga juhatuse liige mone
Grupi dri- voi tugiiiksuse juht.

Kuna panga tegevus on muutunud jédrjest mitmepalgelisemaks ja geograafilises mottes
laiemaks, on aastatega keerulisemaks muutunud ka panga juhtimisstruktuur ning seal on
mitmeid maatriksjuhtimise elemente. Niiteks on ka noortesegmendi tootajate hulgas oma
turundus- ja kommunikatsioonispetsialist. Samal ajal valitseb panga sees kiillaltki tihe
konkurentsi olukord, kuna iiksused ja nende to6tajad konkureerivad omavahel tulemustasude
jagamisel.

Grupi preemiapoliitika kohaselt voib 20% Grupi toodetud lisandvddrtusest (EVAst)
kasutada tootajate preemiafondiks. See ei ole absoluutne o6igus, sest noukogu voib
valjamakseid — Grupi  eesmdrkide  mittetditmise  korral vihendada. Teine
preemiasiisteemi sisseehitatud kontrollmehhanism seab individuaalsete preemiatele
iilemised piirmddrad. Tootajate tulemustasu on ndidanud end vddrtusliku
tulemusjuhtimise vahendina, lubades juhil eristada heade ja viga heade tulemustega
tootajaid.

Hansapanga Aastaaruanne 2005
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Lisad
Lisa 1. NPNK reklaamikampaania

Koik saab alguse kliendist, kes on nous riskima. Tank, reklaamiagentuur, viis ldbi
iisna pohjaliku taustauuringu panga sihtrithmas ja tulemustele tuginedes loi aasta iihe
koige mojusama kampaania. Kampaania oli provokatiivne ja kasutas meediume, mis
noori konetavad. , Koduvilise* keskkonna ja interneti kasutamine finantsreklaamis
tavapdrasema meedia asemel tagas suurepdrase tulemuse saavutamise soovitud
sihtriihmas.

Hanno Kindel, Media House®

NPNK loovlahendus ja teostus olid agentuurilt Tank ning meedia teostus agentuurilt Media
House. Reklaamkampaania koosnes kahest etapist — esimene feaser-etapp huvi tekitamiseks ja
teine reveal-etapp uue pangatoote sisu tutvustamiseks.

Joonis 1. Reklaamikampaania etapid

T Hansapanga
NPNK brandi kiire ja Pang
- noortepanga NPNK
efektiivne reklaam S
kdivitamine
Eesmirk: saavutada NPNK Eesmirk: rajada uus ja
logo ja nime maksimaalne unikaalne tase noortele
teadvustamine sihtrithmas suunatud pangateenuste
pakkumises

Tegevuste ajakava‘“:

20. miirts: 1. etapp — tegevus internetis, tinavagraffiti ja flaierid

20. aprill: teaser-reklaam linnaruumis — A4 suurused plakatid kleebiti
bussiootepaviljonidesse

22.aprill: raadio- ja teleintervjuud, meediakajastus

26. aprill: ametlik pressiteade, kus teatatakse, et tegemist on Hansapanga kampaaniaga
2. mai: 2. etapp — sisulise vilireklaami kampaania algus

* Outdoor Showcase. Issue 11 December 2005. JCDecauxWorldLink.

* Siin on idra toodud siindmuste tegelik ajakava. Meedias vallandunud pahameele tottu liks kiiku
plaan B — Hansapank tunnistas avalikkusele planeeritust varem, et tegemist on nende kampaaniaga
ning osad kavandatud tegevused jidid seetSttu &dra. Planeeritud olid veel niiteks noorte ja panga
esindajate ldbirddkimised, kus noored nduavad oma panka ja selle siis ka saavad.
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Esimene etapp ehk reaser-kampaania sai alguse NPNK-veebilehe iilespanekuga (vt allpool).
“Loovate ja julgete noorte* kodulehte kiilastas kahe nddala jooksul ~50 000 huvilist ning tehti
iile 1000 sissekande.*> NPNK meeskond tiiendas blogi pidevalt teabega skvot’is toimuvast.
Juttu oli seal vihe, kiill aga palju pilte pidutsevatest noortest. Lisaks tegutsesid internetis
»sobrad®, kes kajastasid toimuvat erinevates portaalides. Kodigis suuremates Eesti foorumites
kuulus NPNK-teemad top10 hulka.

Avaloogile jargnes kohe ,,Delfi skvottimine. Hansapank oli ostnud &ra kdik reklaampinnad,
kus olid pealtnéha tavalised biannerreklaamid a la stereo -70%, langeta kaalu eriti tdhusalt jne,
mis viisid skvottijate kodulehele. Tekkis mulje, et keegi on Delfi-portaali sisse hikkinud, et
inimesed NPNK-Iehele suunata.

20. aprillil jitkus teaser-kampaania linnaruumis, kokku 8 linnas. Ule66 ujutati iile
koikvoimalikud reklaam- ning mittereklaampinnad. Ad4-suurused plakatid brindi logoga
(mille press ristis rottkoeraks) kleebiti 180 bussiootepaviljoni. Plakatil oli ka NPNK
brindinimi ja veebiaadress. Salapdrased plakatid ei sisaldanud mingit selgitavat infot ja olid
kiill professionaalselt kujundatud, kuid teostatud alternatiivkultuuridele omaste [lo-fi
vahenditega. Samuti oli mitmel pool seintele joonistatud samasugune graffiti.

NPNK oli koikjal — bussidel, ajalehtede vahel, tdnavatel ja koolides. NPNK oli igal pool, kus
noored kédivad. Kampaania domineeris nii jouliselt linnapildis, et asja vastu hakkas tundma
huvi meedia ning peagi arutlesid sel teemal Eestis koik — kes on kampaania taga, mis ta oelda
tahab. Ametkonnad lubasid mitte taluda taolist linnaruumi risustamist. Munitsipaalpolitsei aga
teatas, et on turvakaamerate abil tabanud kaks illegaalsete plakatite kleepijat.

Meediale lekitati samal ajal teave, et tegemist on seni vihe tuntud skvottijate kommuuniga,
kes sel kombel endast méarku annab. Rotimaski taha varjuv kommuuniliider avaldas kaks
videomanifesti, kus nduti linnavalitsuselt ja ettevotjatelt noorte tegevuse toetamist.
Ajakirjanduse surve all linnavalitsuse esindajad lubasid neid ettepanekuid arutada.*®

Ametlik pressiteade tuli 26. aprillil, kus teatati, et kampaania taga on Hansapank. 2. mail algas
pariskampaania NPNK toote tutvustamiseks.

* Case Study — NPNK. Ettekanne. Piret P6ld, Hansapank.
e http://artishok.blogspot.com/2008/03/taktikaline-meedia.html

132



Niiteid teaser’itest linnaruumis

NPNK koduleht
cebmy 5] E e -] #1 -3%

§ b e
W o
] B g

]
1

Ayaidur

HARLETLES

E memliri v Brirdhad e il
I b rsbadelid

T s
Ll PP

Haahilin
AT TTeE A

133



Lisa 2. NPNK kontseptsioon ja tooted

NPNK holmas noortele pakutavaid erinevaid tooteid ja soodustusi, mida pakuti Hansapanga
kaubamirgist eraldiseisvana. NPNK missioon: pakkuda kasulikke pangatooteid ja —teenuseid
ja inspireerida noori 1édbi erinevate koostdoprojektide.

Esmased pakkumised holmasid:

- kingitused (nt tasuta kino- ja kontserdipiletid vastavalt pangakaardi
kasutusintensiivsusele)

- soodustuste siisteem (nt NPNK zone mirgiga soodustused poodides)

- spetsiaalsed kampaaniad (nt soodsa hinnaga siilearvutid)

NPHEK EUROSZE nooifechanit  NPHK EURDEE Tudengihanit

e Deebetkaart ® Tudengikaart (deebetkaart,
krediitkaart, tudengikaart)
® NPNK tasemete ststeem — kaardi
kasutamisel kogutud boonuspunktid e NPNK tasemete siisteem —

saab vahetada asjade vastu kaardi kasutamisel kogutud
. boonuspunktid saab vahetada
® Soodustused 590 kohas kogu riigis asjade vastu

® 100 000 soodustust kogu Euroopas ® Teenused: rahvusvahelised ja
labi EURO<26 siseriiklikud l1abi EURO<26

® Eripakkumised NPNK partneritelt ® Eripakkumised NPNK
partneritelt

~'Hansa MHansapank E
BTN

,h= Student Carg

A
1

1 284 567
JSSBEBRRED3 5673 a7 ot 81234 5678

Teee 10/08%

EESNIMI PEREKONNAN M| V’SA :: EES ,, EKONNANIM m

Allikas: Case Study — NPNK. Ettekanne. Piret Pold, Hansapank.
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Lisa 3. Hansapanga struktuur ja visioon

AS-i Hansapank juhatus

Erkki Raasuke

Juhatuse esimaeas, Crupt peadirektor.

sundinud 1971, majandus, Tallinna Tehnikatiiikool.
Crupis alates 1994 Varem Feshi driiiksuse tegeudirektnr

|

|

Ingrida Bluma

Juhatuse aseesimees, teqewdirektor, Liti; Hansabanka juhatuse esimees.
Siindinud 1961, panganduse ja finantseerimise magizter, Stockholmi Ulikool.
Grups alates 1953 Varem Deutch Lethische panga asepresidemt.

Aivo Adamson

Juhuluse lige, IT direklor.

Siindinud 1965, ragmatupidaming ja finantsanaliitis, Tallinna Tehnikaiilikool.
Grupis ulules 1932, Vurem Grupi riskidirekior,

|

Maris Avotins

Juhatuee liige, riskidircktor.

sundinud 15/4, majanduse magister, Lati Olikoal.
Crupis alates 2000 Varem Hanzahanka rizkidirektor

|

|

Antanas Danys

Juhatuse liige, eraisikute panganduse tegevdirektor, Leedu.
Siindinud 1975, drjuhtimize magister, Vilniuze Ulikool.
Grupis alates 1958. Varem Hansabankase finantsdirektor.

Giedrius Dusavicius

Juhatuse liige, tagevdirektor, Leedu; Hansabankase juharuse esimess.
Stindinud 15971, majandus: Vilniuse Ulikool.

Grupis alates 1356, Varem UAB Hanza Lizingase juhatuse esimees.

Druvis Murmanis

Juhatuee liige, tegovdircktor, Venomaa.

sundinud 1971, arijuhtimise magister, stockholmi Korgem Majanduskool Kiias.
Crupis alates 1953, Varem Hansabanka cttevdtete panganduse tegeudirektor.

|

|

Priit Pdldoja

Tuhatuse lige, tegevdirektor, Eesti.

Stindinud 1969, drikorraldua ja finantsjuhtimine, Mount Saint Mary College.
Crupis alates 1938. Varem eraisikute panganduse teqevdirektor, Eesti.

Kristina Siimar
Juhatuse liige, finantsdirektor.
Siindinud 1971, drikarralduse magister, Tallimnn Tehnikaiiliknnd

|

Grupis ulules 1933 Vurern Hunsu Cupilul Grupi finonbsdiredk Lo

|

ugis Zemturis

Juhatuea lige, eraizikute panganduse togevdiroktor, Lati, Hanzabanka juhatuss azcosimace.
Stundinud 1573, aryuhtimise magister, Rna Tehmikaiiiikool.

Crupis alates 1984, Varem Hanzabanka operatsiconidivisjoni juht.

mmgmmm

Mdrkus: Kuni 22.04.2005 oli juhatuse esimees Indrek Neivelt. Enne hr Neivelti lahkumist oli E.
Raasuke Hansapank Eesti juht, P. Pdldoja Hansapanga eraisikute panganduse tegevdirektor.
Noukogu otsusega 12.01.2006 valiti juhatuse litkmeteks Maris Avotin$ ja Antanas Danys.
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Swedbank Grupp

MIisSIo0 n_@ Tundes oma klientide vajadusi, saame neile pakkuda

kdige sobivamaid finantslahendusi ning seeldbi parandada
nende iyapdevust elujdrge. Selle lulerusera suudarme
pidevull suurendadu elievdlle vddrlust ning andu posiliivse

panuse Uniskonna arengusse.

U ISIOO”_@M(J tahame saada Péhja ja Baltimaade juhtivaks

finantsasutuseks.

Olla juhtiv tahendab meile:

suurimat kliendirahulolu,

suurimat kasumlkkust 1gal koduturul,

olla atraktituseim todandja igal koduturul.

U aa Tt u‘ S ed_@ Meie vddrtused on:

Tulemustele crienteeritus — tahame olla parimad kdiges,
mida teeme.

Avatus — oleme suhtluses avameelsed ja ausad.
Innovatitvsus oleme épudimelised ja uuendusmeelsed.

Piikendumus ehitame dri, mis pusib.

Allikas: Hansapanga Aastaaruanne 2005
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Hansapanga Grupi juhtimisstruktuur]

aizlkufe pangandus

Lee

Trade Firancs

Miukogu
Juhatus Siseandit
Hdnls & Kommunikalsioon ——
Riskijuhtimine
T Tootearen
T
Eest Lat

Erasikufe panganius
Etteviifela pangandus
Varapahine finantesnimine
Investeeangue juf timre

Arveldustooted

Grupi eraisikute penganduse komitee
Grupi ettevdtete panganduse komitee

Eraizku’e pangandus
Ettevitete pongandus
Varapdfine fnanfieerimine Varapdhine firantsesrimine

Er:
Ettesditets pangandus
Varspahine firantsesrimine

Markets

Allikas: Hansapank
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Lisa 4. Meediakajastus

Kampaaniaga kaasnes suur meediahuvi. Suuremates ajalehtedes ilmus iile 40 artikli, lisaks
veel lood peamistes teleuudistes ning kirjutised mitmetel histituntud veebilehtedel.

@99 EestiP3evaleht

Lugu sellest, kuidas Hansapank
rottkoertega avalikkust lollitas

Hiljatud maju hdivavate squattiijate rottkoerte kampaania taga on Hansapank.
22 arvamust

Mai  ebane, Mari Sarv 26. aprill 2003 00:00

NPNK - teine osa”’
Hiiljatud maju hdivavate squatt’ijate rottkoerte kampaania taga on Hansapank.

Liinud nddala esmaspédeval ilmusid Tallinna bussipaviljonidele ja tdnavapostidele roti peaga
koerakujulised mirgid ja salapidrane tdhelilhend NPNK. Veebiaadress www.zone.ee/npnk
tutvustas end squat Rotterdamina.

Millega tegu? Pealtndha alternatiivse noortealgatusega — hdivata moni hiiljatud hoone,
korrastada see ja taotleda legaalset omandidigust, kuid kampaania ulatuslikkus (loe:
maksumus) siinnitas juba algfaasis kahtluse — kas ei ole tegemist mdne suurfirma
turundustrikiga.

Rottkoerte kodulehekiiljel antud e-posti aadressilt vastas neljapdevaks ajakirjaniku
kiisimustele Rotterdami eestkOneleja H.H.Rott. Rott jutustas Eesti Pdevalehele, et NPNK
moodustab 21-litkmeline end pseudoniiiimide taha peitev noorterithm, kes elab kahe aasta eest
hoivatud mahajidetud majas. “Kui dnnestuks saada viike rahasiist, teeksime sellest maapealse
paradiisi,” Ohkas Rott. Inspiratsiooni kommuuni loomiseks sai Rott Rotterdamis sarnases
kommuunis elades.

b

Rott eitas seotust EMT-ga, kelle odavkonepaketi reklaamribad katsid NPNK plakateid.
e Reede, 22. aprill

Siilitute noorte squatt’ijate viljapakutud jutu usutavus kampaania olemuse kohta koikus
justkui ohupall aprillituultes.

Selgusetuks jdi, miks noored, kes on kaks aastat kommuunina peremeheta hoones elanud, just
niitid ja massiivse kampaaniaga avalikkuse ette astusid. Néiteks on 11. aprillil noorteportaalis
hei.ee registreerunud kasutajaks Kemotherapy, kelle blog’i viiest postitusest kolm riédgib

*7 hitp://www.epl.ee/artikkel/290407
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piitidlikult noortepdrases keeles squatt’ijatest kui oma sopradest. 21. aprillil registreeriti Eesti
bidndide andmebaasi NPNK bénd Pankrot.

Usna varsti pirast kampaania algust tuli pievavalgele hulk fakte, mis viitasid squatt’ijate
seotusele Hansapangaga.

Domeen www.npnk.ee on 31. mirtsil 2005 registreeritud OU-le X-Marketing. Osaiihing asub
Tallinnas Liivalaia 12. Hansapanga osalus X-Marketingis on 100%.

Imelikul kombel ei olnud reedel Hansapanga meediasuhete juhil Kristiina Tambergil infot
Hansapanga seotuse kohta linna vallutanud rottkoertega.

Domeeni npnk.ee haldaja, OU X-Marketingi juhatuse liige Rasmus Rask aga sditis reedel
poolest pdevast nddalaks komandeeringusse ja e-kirjadele ei reageerinud.

Rotterdami ninamees Rott ei vastanud samuti reedel enam meilidele. Kiisimused, nagu kust
saadi kampaaniaks raha ning kas squatt’ijatel on seos Hansapangaga, jdid vastuseta.

Salapiraste rottkoerte tipsem olemus jdi reedel segaseks. Kiill aga sai selgeks, et pealtniha
noortepidrase ettevotmise tutvustamiseks tehtud kampaaniale on kulutatud hulk raha. Esiteks
on 18. veebruaril patendibiiroo Kidosaar & Co kaudu esitatud patendiametile taotlus
patenteerida rotipildiga embleem ja NPNK tdhed. Ehk seesama logo, mida leidub kogu linnas.
Teiseks, reklaamplakatid bussipeatustes oli ametlik kampaania, mitte illegaalne liimit60, nagu
tunduda vois. Reklaampinnad ostis Media House Unicomilt. Media House’i projektijuht
Hanno Kindel iitles, et ei tea, kas NPNK on voi ei ole firma klient — tema ei olevat see
inimene, kes sellest asjast teaks, samas ei saa ta anda ithtegi nime, kes oskaks ja saaks sellest
radgkida.

*» Esmaspiev, 25. aprill
Piihapédevaks oli squatt’ijate koduleht www.zone.ee/npnk infost tithjendatud.

Esmaspédevaks oli Hansapanga meediasuhete juht Kristiina Tamberg teadlikumaks saanud.
Kui aga kiisimus puudutas panga seost NPNK kampaaniaga, pdikles ta vastamisest korvale.
Pressiesindaja lubas konsulteerida turundusosakonnaga ning vastu Shtut saabus kinnitus, et
Hansapank on NPNK-ga seotud. “Tédpsemat infot selle kohta saame anda homme.”

Mis on viirusturundus?

e Viirusturundus kasutab oma miiiigiteate voi reklaamlausete edastamiseks meedia asemel
inimesi. Nii suureneb teate moju ja usaldusviirsus.

ee Sellised reklaamistrateegiad rdandavad viirustena edasi ning teadet kuulevad justkui
sopradelt-tuttavatelt tuhanded inimesed. Enamasti teadmata, et tegu on kinnimakstud
reklaamiga. Reklaamiseaduse jargi (mis keelab varjatud reklaami) peaks see hoopis illegaalne
olema.
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e« NPNK levis grafiti ja plakatitena tdnavail, jdttes noorte siiiitu ettevotmise mulje. Sellest
radkis meedia, netifoorumid ja noorteportaalid. Seda oligi vaja. Toode, mida miiiiakse, tuleb
hiljem, kui mirk on juba selge.

ee Uks selliseid oli kampaania, mis alguses voitles selle eest, et miger saaks Eesti
vapiloomaks, aga hiljem osutus Ollereklaamiks.

D:-LFI

Rottkoerte kampaania korraldas Hansapank 48
www.DELFl.ee
26. aprill 2005 08:41

Tallinna tdnavapilti ilmunud rottkoertega plakatid osutusid Hansapanga reklaamikampaania
avaloogiks. Osa lendlehtedest on iiles kleebitud ebaseaduslikult.

Plakatitel olev internetiaadress juhatab kodulehele, mis réddkis Eesti esimesest squat’ist —
hiiljatud majast voi piirkonnast, mille on omavoliliselt {ile vdtnud 21 noort inimest ja
kiimmekond nende tugiisikut ning mille aadressi esialgu ei avalikustata, kirjutab Postimees.

NPNK sildi taha varjunud seltskond viitis Eesti Pdevalehele, et on hdivatud maja korda
teinud ja seal iseseisvalt elanud juba kaks aastat, nimetades seda paika Rotterdamiks.

Uhenduse kodulehele riigitakse Kolme Banaani Lepingust. See riikis linnavalitsusele
esitatud, kuid vastuseta jdinud ndudmistest maja endale saada, mistdttu peab noorterithm
niiiid majahdivamist jatkama suurettevotjate abiga.

Reklaamiiri tundvatele inimestele selge, et ilma suure rahata tervet siidalinna plakateid téis ei
kleebita. Selline ettevotmine nduab asjatundjate hinnangul 100 000-200 000 krooni.

Kesklinna politseipatrull tabas iihel 661 ka kolm plakatikleepijat, kelle véitel oli neil selleks
lubagi olemas. Politsei andis asja uurimise iile munitsipaalpolitseile, kes hakkas
ebaseaduslikult postidele ja liiklusmirkidele kleebitud plakateid fikseerima.

Hansapanga pressiesindaja Kristiina Tamberg jdtkas salatsemist, vabandades kiisimustele
vastamata jitmist ajanappusega. ,,Praegu saan vaid kinnitada, et oleme NPNKga seotud, kuid
tdpsemat infot saame siiski anda alles homme.”

»oelle reklaami sihtrithm on 15-22-aastased noored, kes erinevad radikaalselt kdige laiemast
sihtrithmast,” kirjeldas Media House’1 arendusjuht Hanno Kindel.

Kindla sonul piisas kampaania massidesse joudmiseks ja mérgi tutvustamiseks kolmest
pdevast, mitte aga alguses plaanitud néddalast. Kui esmaspdeval voeti pérast Postimehe
kiisimuste esitamist internetist maha NPNK kodulehekiilg, siis Kindel lubas, et veel samal 661
enne teisipdeva saab ka linn rottkoertest puhtaks.

8 http://www.delfi.ee/archive/print.php?id=10251146
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Munitsipaalpolitsei aga dhvardab postrikleepijaid kopsaka trahviga.
Ténavavalgustuspostidele, seintele ja liiklusmirkidele kleebiti ja virviti rotikoeramirke
ebaseaduslikult.

Eraisikut saab ebaseadusliku reklaami paigaldamise eest karistada Tallinna heakorraeeskirja
alusel kuni 6000-kroonise trahviga. Firma jaoks on trahv aga kuni 20 000 krooni.

D:LFI

Noored dhvardavad Hansapanka squattida49
www.DELFI.ee
05. mai 2005 14:27

Hansapanga NPNK-kampaaniast drritatud noored @hvardavad vastuaktsiooni kdigus minna
pangakontorisse ja nduda reklaamitud noortekeskuse rajamist. Hansapank seevastu palub
vabandust, kui reklaam kedagi solvas.

Neljapéaeval panga esindajate ja kampaania kritiseerijate vahel toimunud kohtumisel osalenud
Merit Karise sonul sdltub vastuaktsiooni toimumine panga reaktsioonist.

Kuigi Hansapanga pressiesindaja Kristiina Tamberg {itles Delfile, et NPNK bréindiga ei
kahjustata iihtegi subkultuuri, palub pank avalikult vabandust inimeste kiest, kes tundsid end
eksitatuna NPNK eelkampaaniast ja noorte ees, keda hdiris squat-litkkumise kaasamine NPNK
kampaaniasse.

»dquat-litkkumise kasutamine kampaanias oli valitud vaid seetdttu, et soovisime nididata noorte
elustiilide erisusi ning seda, et tihtsad on noorte ideed ja nende teoks tegemine,” iitles
Tamberg.

Kritiseerijaile lubas pank vastust tdna/neljapdeval kella kuueks.

Kiisimusele, kuidas votab pank véimaliku vastuaktsiooni vastu, vastas Tamberg, et pank on
valmis diskussiooni jitkama.

Tamberg lisas, et noortekeskuse pangapoolne rajamine voOiks selguda noorteprojektide
toetuskonkursi kéigus.

Kriitikud esitasid pangale ka teise ja tdsisema ndudmise: pank likvideerib brindi NPNK.
Uhtlasi loobub ta sellelaadsete ja teiste ebaausate reklaamistrateegiate ja -votete kasutamisest
oma edasises turundustegevuses.

* hittp://www.delfi.ee/archive/print.php?id=10320077
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Kiisimusele, kuidas reageerib pank noorte teisele ndudmisele, vastas Tamberg, et pank on
kokku kutsunud panga ning reklaamiagentuuri inimestest koosneva foorumi, et arutada NPNK
kaubamirgi edasiste arengupdhimotete iile.

Kiisimusele, kui suurt kahju pank brindist loobumisel kannataks, Tamberg vastata ei osanud.

Samuti jéi lahtiseks kiisimus, kas kampaaniat siiski dnnestunuks lugeda ei saa, kuna sellest ju
niiiid raagitakse.

Vaatama kriitikale antud kampaania suhtes, ei jddnud kiituseta panga varasemad
noortealgatuste toetamised.

Hansapanka esindasid kohtumisettepaneku teinud erapanganduse juht Priit Pdldoja, eraisikute
panganduse segmendijuht Piret Suitsu ja suhtekorraldusjuht Ando Noormets. Teist poolt
Loore Raav, Erko Valk, Tuuli Toomere, Karise jt.

aripaev.ee

Hansapanga reklaam on cool

Aivar Hundimigi
03.05.2005 00:00

Viimastel nddalatel on Hansapanga suunas siilitatud tuld ja torva. POhjuseks panga viimase
aja reklaamikampaaniad. Meediat on pahandanud presidentide Meri ja Riiiitli jidljendamine,
diivanist nafta leidmise ning rottkoerte kampaania. Vastutustundetu, agressiivne, halb,
usaldust kahandav, eksitav, labane — nii on iseloomustatud Hansapanga tegevust. Avalikkuse
kriitika on mojunud. Tinases Aripievas raputab Hansapanga turundusjuht Toomas Tiivel
endale tuhka péhe ja tunnistab, et pank on oma viimaste kampaaniatega ldinud iile piiri.

Hansapanga eesmirk on kliendibaasi laiendada ja seetdttu peavad nad muutma ka oma
reklaamikaekirja.

»

Minu hinnangul on Hansapanga kampaaniad olnud Onnestunud ja pangal tasub
reklaamitegevust saatvasse kriitikasse suhtuda kiilma kohuga.

On hea, et reklaam tekitab emotsioone ja drritab. Hansapanga reklaamid on saanud laialdase
kajastuse meedias. See dnnestub vihestel.
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Noortega ridgiti noorte keeles

Meedia vdimendust oli pangal vaja, et jouda oma sihtrithmani. VGtame selle rottkoerte
kampaania, mis oli suunatud noortele. Noored on kehvad ajalehtede lugejad. Hansapank
kasutas noortega suhtlemiseks nende endi keelt ja kleepis Tallinna tdis rottkoerte pilte.
Skandaal ja tihiskonnas vallandunud protest on need, mis tekitavad Hansapanga suhtes noorte
seas poolehoidu.

Rottkoerte sihtrithm ehk 16-20 aasta vanused inimesed on need, kes pidevalt kompavad piire,
ja sama tegi ka Hansapank. Olen kindel, et tdnu rottkoerte kampaaniale dnnestus Hansapangal
end jargmise polvkonna klientide méllu kinnitada. Hansapank rédékis noortega noorte endi
keeles.

Viidetakse, et rottkoerte kampaaniaga pank eksitas avalikkust, valetas ja seetOttu sai
kannatada Hansapanga usaldusvéérsus. Minu arvates pank ei valetanud, vaid valetas meedia.
Hansapank ei kirjutanud ju artikleid, et Eestisse on tekkinud noortelitkumine, kes on votnud
ile iihe maja, selle korda teinud ja soovib selle niilid endale saada. Ajakirjanikud ei
kontrollinud infot ning said valusa ninanipsu. Meedia ninapidi vedamine véimendas aga kogu
kampaaniat veelgi ja pigem tuli Hansapangale kasuks kui kahjuks.

Viidetakse, et pank peab olema konservatiivne ja Hansapank on selle pohimdtte vastu
eksinud. Ma ei mdista seda viidet.

Konservatiivsus reklaamikampaaniates vOib bumerangina tagasi lennata ning turuosa
viheneda. Hansapank on seda kogenud. Moni aasta tagasi sisenes Nordea agressiivselt
eluasemelaenude turule. Teatas aga iiha uutest intresside langetamistest, vOimalusest laen
broneerida ja alles siis otsida vilja sobib objekt, mille ostu laenuga finantseerida jne.
Hansapank rddkis Nordeale vastukaaluks tasakaalus majandusarengust, hoiatas
I6hkilaenamise ja kinnisvarabuumi eest ning kaotas turuosa.

Konservatiivsus ja alalhoidlikkus ei meeldinud tookord meediale ning Hansapanka pigem
kritiseeriti selle eest, et ta intressialandamise ralliga kaasa ei ldinud. Hansapank oli sunnitud
oma kéditumist muutma.

Tuleb arvestada, et viimastel nidalatel meedias Hansapanka kritiseerinud inimesed ei kuulu
nende potentsiaalsete klientide hulka, kellele on pank oma kampaaniad suunanud. See on
Hansapanga suunas tehtava kriitika koige ndrgem koht. Noortele suunatud kampaaniat
kritiseerivad keskealised, kinnisvara tagatisel tarbimislaenu votmist aga need, kelle sissetulek
on nii suur, et nad ei pea tarbimislaenu votma. Presidentide Riiiitli ja Meri jédljendamist
kritiseerisid aga inimesed, kes on end juba eluasemelaenuga koormanud.

Hansapanga eesmirk oli kliendibaasi laiendada ja selle eesmérgi saavutamiseks pidid nad
oma senist reklaamikampaaniate kédekirja muutma.
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Koigile klientidele on voimatu meeldida

Hansapanga kliendibaas on nii lai, et ta ei saa teha kampaaniaid, mis meeldivad koigile.
Hansapank saab kiill teha kampaaniaid, mis kedagi ei drrita. Sellised kampaaniad ei aita aga
tdita panga eesmdrke, sest neid kampaaniaid kliendid ei néde ja kui ndevad, siis ka kiiresti
unustavad.

Muidugi on praegu oht, et osa kliente Hansapanga reklaamid pahandavad ning nad hééletavad
jalgadega. Valivad niiteks Uhispanga, kes momendil reklaamib end televisioonis just
usaldusviirse ja pikaajaliste kogemustega pangana.

dripadev.ee

2005. aasta parim turundustegu on Hansapanga Noortepanga NPNK lansseerimine™’

03.03.2006, 12:43

Tana Tartus toimunud turunduskonverentsil Password kuulutati 2005. aasta parimaks
turundusteoks Hansapanga Noortepank NPNK lansseerimine.

NPNK loovlahendus ja teostus olid agentuurilt Tank ning meedia teostus agentuurilt Media
House.

Noortepanga sihtgrupiks on 13 — 25 aastane aktiivne ja saavutamishimuline noor. Veidi iile 50
tuhande EURi maksma ldinud kampaania tulemusena viljastati Noortepanga NPNK 100 tuhat
pangakaarti ning tdsteti kohustusliku kogumispensioni ja dppelaenu uute lepingute turuosa.

“Tanavune Turundustegu konkurss toimus esmakordselt rahvusvaheliste EFFIE reeglite jargi.
Kuigi Eestis ei mooddeta turunduse efektiivsust veel nii pohjalikult kui nditeks Inglismaal, on
siiski selgelt niha, et Eesti turundajate to0 tase on joudnud maailma tasemele,” kommenteeris
Aasta Turundustegu peakorraldaja Hando Sinisalu.

Konverentsil osalenud, enam kui neljasaja turundusspetsialistist koosnenud publiku auhinna
pélvis Eesti Pdevalehe kampaania ,,Raamatud on jélle moes”.

>0 http://www.ap3.ee/Default.aspx?Publicationld=a0a77636-4a35-4afc-a41a-90b908c09889
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Lisa 5. Valik Hansapanga tegevusniitajad

Tabel 1. Hansapanga turuosad 2004-2005

2004 2005
Eraisikute hoiused 64% 63%
Ettevotete hoiused 47% 48%
Eraisikute laenud 53% 52%
Ettevotete laenud 44% 45%

Allikas: Hansapanga Aastaaruanne 2005

Joonis 2. Pankade turuosad 2005

Pankade turuosad klientide hoiustes 2005

Krediidi-

pank Tallinna
Aripank
0%

SBM pank
0%

SEB
31%

Hansapank
57%

Allikas: Eesti Pank

Joonis 3. Hansapanga uute dppelaenude turuosa 2002-2004
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Allikas: Hansapank
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Lisa 6. Siindmuste kulg

1999
2004 suvi

2004 talv
11.02.2005

28.02.2005
20.03.2005

7.04.2005
12.04.2005
20.04.2005
22.04.2005
26.04.2005

2.05.2005

Uhispank hakkab viljastama ISIC-pangakaarte

Toomas Tiivel tuleb Tele2st Hansapanka turundusdirektoriks
Pangas kéivitub t60 noortele suunatud toodete uuendamiseks
Swedbank teatab kavatsusest teha Hansapanga viikeaktsioniridele
ilevotmispakkumine

Koosolek pangas NPNK reklaamikampaania teemal

1. etapp — tegevus internetis, tinavagraffiti ja flaierid

Swedbank teatab, et on omandanud 98% Hansapanga aktsiatest
Indrek Neivelt astub tagasi juhatuse esimehe kohalt

Algab teaser-reklaam linnaruumis

Raadio- ja teleintervjuud, meediakajastus

Ametlik pressiteade, kus teatatakse, et tegemist on Hansapanga kampaaniaga
2. etapp — sisulise vilireklaami kampaania algus

146



Kaasus B

Eks omajagu tood tuli asjade silumiseks teha. Me keegi ei uskunud, et see kampaania
nii suure kella kiilge ldheb.

Tihti moeldakse, et Hansapank ei saa ju turunduslikult kunagi vigu teha. Tegelikult
saame kiill.

Toomas Tiivel, Hansapanga turundusdirektor

Vastutusvoimeline motlemine ja tegutsemine korporatiivse kodanikuna.

Hansapanga Aastaaruanne 2007

Hansapank aastal 2007
Numbrid niitavad, et NPNK aval6ok kujunes edukaks:

- Kampaaniajdargne TNS Emor kiisitlus néitas, et 86% Tallinnas intervjueeritud 15-20-
aastastest noortest olid reklaami néinud.

- TNS Emori andmetel pidas 15-24-aastastest mais 2005 oma pohipangaks Hansapanka
61%. Septembris 2004 oli see néitaja olnud 47%.

- Viis kuud pérast kampaania algust oli pank viljastanud 85 000 NPNK pangakaarti, sh
20 000 uutele taotlejatele.”’

Jargmisel kahel aastal viis Hansapank 1dbi ridamisi uusi joulisi NPNK bréindi
reklaamikampaaniaid. Need piirdusid siiski noorte sihtriihmaga ja laiemas {ihiskonnas
tagasisidet ei tekitanud. Kunagise skandaalse reklaamikampaania valud hakkasid ununema ja
aastal 2007 tundus, et oli loodud edukas noortepanga brénd.

Noortesegment jitkas tousuteel ka pidrast kampaaniajirgset hiippelist kasvu (vt lisa 8). 2006.
aastal sidus Hansapank oma NPNK kaardid ka EURO<26 brindiga, misldbi saadi SEB-i
ISIC-pangakaardiga vordvaarseteks konkurentideks (vt lisa 7). Kliendid, kes avakampaania
ajal nurisesid panga kohatu kiitumise iile, ei olnud panka tegelikkuses siiski hiiljanud.
Hansapank kasvas kiiresti ja oli jatkuvalt Eesti panganduse lipulaev.

2007. aasta oli Hansapanga grupile taas viiga edukas — see oli iiheksas jdrjestikune
aasta, kui tegevuse mahud ja efektiivsus tugevalt kasvasid ning kasum saavutas uue
taseme.

Erkki Raasuke™

3! Outdoor Showcase. Issue 11 December 2005. JCDecauxWorldLink.
52
Hansapanga Aastaaruanne 2007.
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Panga rolli ja sotsiaalse vastutuse kohta on Aastaaruandes 2007 kirjas:

,Head tehes edeneme hdsti” (,,Doing well by doing good”) on kogu maailmas saanud
ettevotetele moodsaks mantraks. Swedbanki grupis mddratletakse ettevotte sotsiaalset
vastutust (corporate social responsibility) kui panga vastutust oma otsuste ja tegevuse
maoju eest iihiskonnale ja keskkonnale, jirgides eetilist ja ldbipaistvat kdditumisviisi, mis

- on kooskolas sddstva arengu ja iihiskonna heaoluga;

- arvestab huviriihmade ootustega;

- on kooskolas kehtivate oigusaktide ning rahvusvaheliste normide ja tavadega;
- on Swedbanki tegevuses ldbivalt kasutusel.
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Lisad

Lisa 7. ERR uudised

/R | vuDISED

Tulekul on uus Euro<26 kaart
19.06.2006 08:56

Eesti noorteni jouab juulist alates uus Euro<26 kaart, mis pakub erinevates riikides iile
100 000 soodustuse.™

Kui siiani on Eesti noortel voimalus omandada maailmas 32 000 soodustust pakkuv ISIC-
kaart, siis juulikuust jouab Eesti noorteni esimest korda Euro<26 kaart, mis pakub erinevates
riikides iile 100 000 soodustuse, vahendas Postimees.

Euro<26 kaardi omanikele pakuvad soodustusi séogikohad, meelelahutus- ja majutusasutused
ning transpordifirmad nii Eestis kui ka mujal Euroopas. Kui ISIC-kaardi omanikud peavad
olema Opilased voi iilidpilased, siis Euro<26 voivad saada endale kodik kuni 26-aastased
noored.

ISIC pangakaarti pakub SEB Uhispank, uue kaardi turuletoojaks on Hansapank, kes hakkab
alates augustikuust vilja andma Euro<26 mirgistusega NPNK Tudengikaarte, mis annab
noorele korraga nii Tudengikaardi kui Euro<26 soodustused.

Toimetas Dagmar Reinolt

53 http://uudised.err.ee/index.php?0561529&print=1
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Lisa 8. Noppeid Hansapanga tegevusniitajatest

Joonis 4. Aktiivsete 13-25-aastaste klientide arvu kasv Hansapangas
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Allikas: Hansapank

Joonis 5. Hansapanga dppelaenude turuosa 2002-2007
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Allikas: Hansapank

150




Joonis 6. Hansapanka pdhipangaks pidajate osakaal 13-25-aastaste seas 2004 vs 2007

72%

47 %

2004 2007

Allikas: Case Study — NPNK. Ettekanne. Piret Pold, Hansapank.

Joonis 7. Hansapanga kaardiomanike osakaal 13-25-aastaste seas 2004 vs 2007

66 %

54%

2004 2007

Allikas: Case Study — NPNK. Ettekanne. Piret Pold, Hansapank.
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13. GSM Security: The Golden Cage

Ivar Soone™

The idea and beginning

In 2005, Hans Alter was working in Baltic sales team of Scandinavian telecommunication
giant Tele2. Being involved in pan-Baltic sales operations, he was always on the road, until he
discovered unpleasant surprise at return to his home one day — his neighbour has been robbed
the morning before. Never ever has he been concerned about his home’s security, but now he
realised the risk he was facing when being away for the whole working week. He immediately
started to explore the security options on the market, but soon discovered that all security
companies were offering exactly the same service — an electronic alarm system connected to
security central, which sent out the patrol squad as soon as alarm signal arrived. All services
provided by competitor companies were practically the same, and they also charged similar
prices for them. The only minor difference was the reaction speed that depended on where the
patrol cars were located, however, this differed within 1-2 minute range only.

Yet, Hans Alter was not happy with the services he found — as he heard from his friends, 5-6
minutes that patrol cars usually took to get to the place after receiving the alarm signal, were
quite enough for experienced burglars to escape with the most precious booties, and security
guards had neither intent nor authority to enter the rooms or follow and arrest the intruders. In
case of fire, the situation was even more drastic — the fire squad was called only after the
patrol has arrived to the place and checked for the problem, losing this way many valuable
minutes that could save the building and its inhabitants. Yet, as keeping security squad
structures up and running required considerable resources, high fees were charged from
customers without offering any real value in return. At least this was the feeling of Hans Alter
and that’s why he also refused to enter into contractual relationship with any of security
companies on the market. Instead, he started to look for an alternative that would enable him
to react faster if any danger to his property would occur, take immediate action and allow
neutralising the threat fast. Surprisingly, not many solutions meeting these criteria were
readily available.

In conclusion, Hans Alter felt that he needs to find his own solution to his problem and started
to analyse his needs and requirements in detail to come up with specific option meeting all his
criteria. He decided that the system should be:

1. inexpensive to acquire and maintain — if he would like to spend lots of money, he
would have subscribed to a service of any existing security providers, however, this
was not the case at the moment;

>* Tallinn University Baltic Film and Media School, Associate Professor, Head of Communication
Management.
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2. easy to install, service and use — although he had some technical knowledge, he would
not like to complicate things too much and would prefer to have it easy and
understandable;

3. burglar-proof — while many of the systems were using regular landlines and internet
cabling to transmit signals and were relying on network power to be operational, it
was extremely easy for intruders to disarm them by just cutting the cables;

4. providing immediate information about any problems that could arise with the
property — instead of patrol calling to the owners after driving to the spot and checking
the situation, he preferred receiving information immediately and deciding himself on
further actions;

5. foolproof — in case of false alarm there is no need to call for immediate action and
send out the security patrol, which charges per each visit, but rather the situation
should be assessed from the distance and a motivated decision should be taken
regarding further actions;

6. not requiring considerable wiring and installation works — this was also one of the
reasons why Hans had not installed the system so far, not to ruin the fresh paint and
decoration that was finished just a while ago;

7. allowing for all important functions that a security system should have — including
fire, intruder detection and other possible alarms, being also expandable if a need
arises.

He spent a fair amount of time looking for a solution that would satisfy all his needs, but
could not find such a system that had all required features and would not be too costly at the
same time. There were systems that one could buy in a store and install himself, but these
required specialist knowledge and remarkable wiring and installation activities. Others were
just battery operated and gave only sound alarm that was weak enough not to be heard outside
the room. Lots of solutions were available, but none of them suited all requirements.

In a couple of weeks of desperate search after not finding what he wanted in any of the
electronics and security stores, Hans finally discovered a system, that communicated with its
sensors and other equipment over radio frequency, in an online store. This was a simple
system consisting of the central block, sensors and alarm that was produced by a Czech
company, and after a couple of days of delivery time, Hans received it and installed at his
home. The first try was unsuccessful — once turned on, the alarm was alerting all neighbours
for about half an hour, despite of all efforts by Hans to unplug all possible elements of the
equipment. As it appeared, he had connected the alarm directly to mains, but was unable to
detect it and resolve the problem without a technician, who corrected the mistake and
completed the installation.

However, the neighbours who came to check what all the noise meant, as well as some friends
visiting Hans afterwards, liked the new system and after receiving few inquiries, Hans, who
was now already proficient with it, helped to install few pieces at various homes and
locations. And suddenly, on one Sunday morning, the idea to start offering this service on
commercial basis was born. “The best business ideas come in on Sunday morning with a
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hangover,” Hans joked about it, “I just saw a niche there: all security providers, who offer
their services to population, do it with expensive patrol car service, but there is no option to
keep an eye on your home yourself and be alerted as soon as something happens, so if my
friends needed it, why shouldn’t more people want it?”

This way, the GSM Security was born and their first and main product — home security
systems — established on the market, being a truly market driven solution.

GSM Security product idea and product portfolio development

The idea behind GSM Security system is to offer a holistic no-hassle security package to
private individuals and companies at minimal cost and maximum efficiency. By doing that,
they offer the system, its installation, GSM card needed to transmit the signals, financing in
instalments, maintenance of the system as well as services of a call centre in one affordable
package at less than half the price compared to its competitors — just around 100 Estonian
kroons per month (about 7 Euros).

In addition to all-in-one solution, the system leverages on the idea of neighbourhood watch
and allows to transmit the alarm SMS and call (to make sure that SMS has been received) to
several recipients in a couple of minutes. Moreover, the system tells exactly where the alarm
went off and what is the cause — fire, intrusion, low battery level or else. For example, if there
is only one alarm transmitted once, it may be caused by curtains moving with wind, and there
is no need to react on it urgently, however, if several detectors in different rooms send alarm
signals in a row, it is an indication of an intruder moving in the house. “The most important
function of an alarm and security system is information provision,” claims Hans “And in this
sense we are not in security but information business.” Criticising his competitors, he also
states: “Security patrols neither help nor do anything, because intruders know how to
manipulate them — just make one call from one side of the patrol district, and another one
from another location to maximise the reaction time, and you are free to do anything for about
10-15 minutes, but if you know about intruder right away, you can call the police immediately
and they have already lots of cars and can react fast, coming to the problematic location even
by exceeding the speed limits.”

Following these principles and value proposition, GSM Security has became the fastest
growing security solution provider in Estonia since its founding in 2005, being the second
largest security provider in the country and operating all around the Baltics. As of May 2011,
the company had around 5 000 active private customers, followed by Pristis and Scorpion
with 2 000 customers after their merger, and Securitas with 1 000 homes. “The overall market
size could be around 150 000 private customers,” forecasts Hans Alter, the owner and CEO of
GSM Security up to date, “And there are about 50 000 security systems installed in Estonian
homes, including those that do not transmit their signals anywhere.”
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However, the beginning was not so easy. ,,The main trick and the key to success was about
sales — people from the street do not understand security systems and do not react to print
ads.” This meant that customers had to be educated or at least convinced first. After
considering several options, Hans finally chose the display sales as the main sales approach —
the system looked good and compact, and it was easy to mount on a display, however, what
was even more important, was the opportunity to demonstrate it to customers in action. Hans
took the first display to a trade fair and showed the system to customers himself. In the course
of demonstration, he asked a customer for the mobile phone number, entered it in the system
and evoked an alarm, and when customers received a detailed description of pre-programmed
security issues, they were convinced enough to acknowledge the system’s benefits. Moreover,
by doing this, Hans got the contact numbers of these customers, which made the sale after the
trade fair quite easy. By the end of the trade fair he had already about 300 interested
prospects, which was more than he expected.

Following this initial success, he produced a number of displays and trained some young
people in sales and basic product knowledge, after what the sales really skyrocketed. “We
have trained about 500 people in display sales and we are true pioneers who brought this type
of sale strategy to Estonia,” is Hans proud of his achievement. However, Hans did not remain
resting at laurels, and hired additional 30 women to do the phone sales: “We had about 30-40
phone agents who called to all Estonian inhabitants about twice,” adds he. The sales went up
even more and every month about 150 to 200 new customers were acquired, with average
growth number of their largest competitor, G4S being only about 50.

Once the product was successfully launched on the market, Hans started to look for another
one that would enable the company to leverage its strengths and enable to grow even faster.
To find such a product, he visited all the most important security trade fairs and exhibitions
around the World and tried to figure out what would his potential customers need in addition
to home security systems and what they did not have yet. GSM Security had a fantastic
customer database and a huge database with contacts of potential prospects, who, despite of
not buying the home security solution yet, might have been interested in this new product that
was not yet discovered. And finally he found such a market niche: the car security system. “If
the person already secured his house, the next natural move would be securing his car as
well,” motivated Hans this choice.

The idea was simple — a small black box was installed in a car, which used GPS system, and
the owner could track down the car’s location wherever it was. This was important especially
with more expensive cars, which had higher risk of being stolen. “By using this system, we
tracked down even a lawn mower which was stolen from Estonia and ended up being in
Lithuania,” promotes this idea Hans, “And although the new owner tried to assure he bought
it from the used car market, we saw exactly when and where did the machine go and there
was no doubt that it did not pass the market at all,” he assures. Additionally, the security
system would react similarly to the home security solution, SMS-ing and calling the owner of
the car, reporting whatever happened — if the glass was broken, the car was lifted from the
ground, if it started to move, etc. So there was no way to steal or seriously damage the vehicle
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without owner being alerted about it immediately. The only way to hide the car from the
satellites was locking it in to the garage or marine container, which is also extensively used
for transportation of more expensive stolen vehicles. In this case, the “visibility” of the car for
GPS satellites would be lost and the car would disappear from the screen. However, as soon
as the car would get to the open, it would become visible again. “There was a case when the
thieves hided the car in a garage, hoping that after a couple of weeks the police will give up
looking for it, but we took note of the last location of the vehicle and the police set up an
ambuscade, capturing the whole gang,” Hans explained.

Inspired by the success of home security solutions, Hans ordered his phone sales team to start
calling their existing and potential customers from the database and offer the new product.
The results were devastating — the product never took off among private customers. However,
several directors of large transportation and other companies with big number of cars were
interested in implementing it as a business solution, as the system allowed to track down their
vehicle locations and prevent overusage of company cars for private purposes. Several new
people were hired into the IT team and soon the route diary solutions together with route
optimisation and other software were developed for business use, allowing saving thousands
of Euros per vehicle per month. Next, the anti-fuel-theft systems were developed, being based
on the same principle of information provision to the owners once the theft would occur.

“If we did not diversify into vehicle segment, we would not be on the market anymore,”
commented Hans the effect of economic recession on the home security market. “But the
sales to private customers, whom the solution was initially intended to, never took off,” he
regretted. Indeed, only few individuals had purchase the product, which, with its 11.52 Euro
monthly fee was much less costly than average casco contract.

Dilemma

Hans was looking out of his office window, finishing the second cup of tea. It was a sunny
Saturday morning and he has come to the office to think quietly about the dilemma of car
security marketing to private customers. He was using it himself, and was very pleased with
the system, so he could not understand why others did not want to subscribe to it. Was it
about wrong sales approach? Maybe the product itself should be modified? Should it be sold
through car retailers? They tried it but nobody was interested in promoting someone else’s
product, so the sales never picked up. He finished his tea and took up reading yesterday’s
business daily.
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14. Esimese ariidee otsimise lugu

Urve Venesaar>

Algus

Margus, ideede algataja, oli juba umbes 11-13-ndast eluaastast olnud tehnikahuviline (nt on ta
tegelenud autode tuunimisega ca 9 aastat) ja tegelenud dritegevusega, nditeks on &ri tehtud
mopeedide, telefonide ja autode ning muude viiksemate asjadega. Kuid siis ei olnud reaalset
kogemust, e1 osanud ka tarkade inimeste kéest kiisida. Kuna Margusel on autode tuunimise
hobi, siis tegevusi jdtkub, nt tegutseb ta hobi korras mitmetes meeskondades, sh TTU
autospordiklubis, millega koos korraldatakse néitusi ja viiakse 1dbi teisi iiritusi. Kuid mote ja
huvi midagi ise dra teha vOi oma ettevote luua on ikka olnud, aga teadmistest ja ressurssidest
on puudu jddnud.

Uhinemine iilidpilasfirma programmiga>®

Margus nédgi kuulutust iilidpilasfirma programmi kohta ja kohe tekkis mote, et ldheks
vaatama, mida see programm endast kujutab. Kuulutuse nigemise ajal konkreetset ideed veel
ei olnud. Aga siis liks Margus esimesele kohtumisele ja samal ajal hakkas vaikselt motlema,
et mida ette votta? Jargmise asjana hakkas ta meeskonda kokku otsima. Kdigepealt kiis ta
koik sobrad Idbi ja kutsus kaasa 166ma. Alguses oli neid 7 inimest, kes olid huvitatud kohe
aktiivselt midagi tegema hakkama. Nad hakkasid koos kédima ja idee iile arutama. Aga
esimestel koosolekutel kdiki seitset huvilist vist kordagi kokku ei saanud, siiski monikord
juhtus, et maksimum kuus inimest oli kohal. Lopuks jéi jargi vaid kolm huvilist (Margus Ats,
Anne). Margus oli astunud (2008) Tallinna Tehnikaiilikooli dppima tootmistehnikat. Ats
oppis sel ajal Tallinna Tehnikakdrgkoolis autotehnikat, Anne &drijuhtimist Mainoris.

Esimeseks ideeks oli lauaming. See oli moeldud nn inimese elutee kujundamise ménguna, et
kuidas elus jouda piistitatava eesmirgini. Arutati, tehti kavasid, moeldi ja méngiti 14bi paljusid
variante, oldi aktiivselt tegevuses, aga kokkuvottes ei suudetud omavahel ikkagi iihist keelt
leida méngu iilesehitamise ja kujundamise kiisimuses. Mote oli hea, sellega oldi rahul, aga
igadhtused arutelud ei viinud lahenduseni, mis osalisi oleks rahuldanud. Lopuks jéeti see idee
korvale.

Jargmise idee otsimiseks tehti ajuriinnak. JOuti motteni, et vOiks jalgratta ja trenazdori
funktsioonid kokku iihte tootesse panna. See idee tundus viga dge. Kuna Margus ja Ats olid
sobrad ja nagunii ehitasid koos igasuguseid asju, siis nad mdotlesid, et vahet pole, kas sellest
ideest siinnib &ri voi ei siinni, aga suur huvi oli lihtsalt midagi &dra teha. Idee, et saaks ehitada

55 Tallinna Tehnikaiilikool, Majandusteaduskond, Arikorralduse instituut, Kinnisvara, logistika ja
ettevotluse dppetool; Professor, teadusprodekaan.
*%Vt Lisa 1. Lithikokkuvdte iilidpilasfirma programmi sisust
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vahendi, millega teha sporti ja millega oleks dues, metsa all ja tdnaval voimalik ka liigelda,
tundus neile huvitav. Siis algas toote viljamodtlemise ja kavandamise etapp. Margus ja Ats
motlesid koos ja eraldi, istusid kohvikutes, panid paberile igasuguseid motteid ja joonistasid
kogu aeg uusi lahendusi. Kui iiks osa lahendustest sai paberile, siis hakati silma jéargi seda
aparaati kodugaraaZis kokku keevitama. Koguti soprade kiest rattaid ja muid detaile, et saaks
trenazoor-ratta kokku panna.

Toote prototiilibi ehitamisega paralleelselt tulid ka koolitused iilidpilasfirma programmi
raames. Siis lepiti omavahel kokku to6jaotus, et Margus ja Ats olid ametis insenerilahenduse
viljatootamisega, Margus juhatas kogu protsessi ja Anne iilesandeks oli kokku panna &driplaan
ning sealhulgas teha selgeks finantskiisimused. Kolmekesi tegutsemine tundus piris OK ja
ilesannete jaotus ldhtus huvist ning oskustest, mis sobis kokku ka erialase Oppimisega (st.
Margus ja Ats tehnika ning Anne &drinduse erialal). Eks erialadpingutest ldhtuvalt tulid ka
insenerimotted. Marguse hinnangul on ta tehnikahuviga iiles kasvanud, sest kogu aeg on
midagi leiutatud. Ja iilidpilasfirma loomise kursus oli kindlasti vdga hea, et selgeks saada
driplaani tegemise pohimotted. Margus ja Anne tegelesidki rohkem dri planeerimise teemaga,
kdisid kohtumistel Oppejoudude/juhendajatega ja teiste spetsialistidega dri planeerimist
Oppimas, Ats oli rohkem leiutaja ja disainer/motleja, vihem oli tahet mingeid numbreid paberi
peale panna. Ulidpilasfirma programmi koolitusest siindis see kasu, et seal olid reaalsed
ilesanded ja reaalsed ndited. Enne ei osatud iildse mdelda, et kust leida infot voi kuidas
arvutada rahaliselt &riga seotud tulusid ja kulusid, teha rahavoogude prognoosi jne.
Kokkuvéttes selgus, et see polegi nii raske, vaja on ainult iiks kord see protsess praktiliselt
ldbi teha, et pohimdttest aru saada.

Kursuse 10pupoole selgus, et meeskond on {ilidpilasfirma programmis osalejatest driidee
arendamise ja selle rakendamise planeerimisega kdige kaugemale joudnud ning neil on
voimalus minna Eestit esindama Junior Achievement poolt korraldatavale rahvusvahelisele
konkursile. Selline voimalus stimuleeris aktiivselt edasi toimetama, toote prototiiiipi
tdiendama ja ka driplaani korralikult valmis kirjutama.

Konkurss
Konkursiks ettevalmistamine

Paralleelselt Oppimisega ehitati enne rahvusvahelisele konkursile minekut aktiivselt
prototiilipi, mis enne jaanipdeva valmis sai ja millega kédidi peaaegu igal ohtul véi iile Shtu
koos, et driplaan 1opetada. Sellega oli kiire, sest driplaan tuli konkursile varem saata. Kui see
tehtud, algas esitluse kirjutamine ja harjutamine, prototiiiibist piltide ja video tegemine. Eks
see esimene prototiilip oli veidi naljakas, kokku monteeritud vanadest ratastest ja teistest
vanaraua hulgast leitud detailidest. Esitluse harjutamisse suhtuti tdie tdsidusega ja kogu
ettekanne kiidi mitmeid ja mitmeid kordi 1dbi. Kuna aega oli ettekandeks antud vaid 6
minutit, sh video 3 minutit, siis oli viga tihtis jouda selleni, et lithidalt kdige paremini ennast
potentsiaalsele investorile maha miiiia.
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Konkursil osalemine

Meeskonna sditu JA-YE rahvusvahelisele konkursile (,,Junior Achievement — Young
Enterprise Challenge®) Taanis 24.-26. juunil 2009.a. toetasid rahaliselt Ettevotluse
Arendamise Sihtasutus (EAS) ja Junior Achievement. Taani jdudmine oli kogu meeskonnale
véga oluline kogemus. Marguse sonade jirgi on talle alati meeldinud suured &driinimesed ja sel
konkursil tundis ta ka ennast driinimesena. Kogu keskkond oli ametlik, kuid iihtlasi sobralik ja
toetav, koik oli vdga histi organiseeritud. Selle vidga positiivse hoiaku tekkimisele aitas kaasa
ka hotellitoa valik, kus Margusel ja Atsil oli dnne saada elamiseks endale Radissoni hotellis
kahekorruseline katusekorter, mis oli vidga lux elamus.

Mida oli konkursilt oppida?

Konkursilt sai palju asju Oppida. Kuna see oli esimene kord meie riigil konkursil osaleda, siis
el teatud eriti histi, kuidas selleks ette valmistada. Moningaid juhiseid saadi Opilasfirmade
konkursside kogemustest SENT (Sild Ettevotlike Noorte Tulevikku) juhendajatelt, kuid
ikkagi valmistati ette vaid nn iseenese tarkusest tulenevalt. Kodige norgem koht oli
riigi/meeskonna boksi kujundamine. Kodus oli ette valmistatud ainult infolehed (hea seegi),
kuid mitte midagi muud. Tuli leida ideid, kuidas tdita laua ja seina pind boksis. Siis leiti
viljapidis selles, et duest otsiti kaunistuseks rohelisi pddsa oksi ja maja pealt leiti ka vaas
mingite okstega. Kuna konkursil esitletav toode ise oli vidga raske ja mahukas, pealegi vaid
lisna algeline prototiilip, siis seda kaasa ei voetud, vaid otsustati teha video. Boksi
sisustamiseks pandi siilearvuti ekraanile médngima toote video, mis demonstreeris trenaZdor-
ratta sOitu pargis ja linnaténaval.

Teiste ritkide meeskonnad olid boksi kujundamiseks tunduvalt paremini ette valmistatud, neil
olid selleks ka varasemad kogemused eelmiste aastate konkurssidelt. Teadmiseks jargmistele
konkurssidele minekul, et boks tuleks kujundada atraktiivselt.

Suureks pahkliks oli nn investorite Ziirii ees esinemine, mis tihendas seda, et kdik meeskonna
liikmed pidid olema kdigega kursis soltumata omavahel tehtud toojaotusest. Kui teed iiht
konkreetset osa meeskonnas, siis pead teadma sellest viga histi kodike, kuid pead teadma ka
seda, mida teised teevad, sest Ziirii kiisib tdiesti ootamatuid kiisimusi, millele peab kohe
oskama vastata. Kindlasti iiks suur kogemus oli publiku ees esinemine ja pealegi voorkeeles
esinemine ning tutvused, mis hiljem on kasuks tulnud. Kui pérast esitlust korraldajad tulid hea
esitluse eest Onnitlema, siis see motiveeris meeskonda viga positiivselt mdistma, et suur t66
konkursiks ettevalmistamisel on end &dra tasunud. Ps. suhtlemine ja konkursikeskkonnas
liikumine oli huvitav, sai kuulda, kuidas teiste riikide noored mdtlevad ja mis on nende
reaalsed Oppe ja dritegemisega seotud probleemid. Vahetu suhtlemine ja info, mida noored
teevad ja rddgivad, kuidas nad hindavad oma riikide &drikeskkonda, oli meeskonnaliikmete
arvates viga hariv tegevus ja kogemus. Selles mottes oli iiritus véiga hésti organiseeritud.
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Toote esitlus

Toote nimi ,,Muscletrike* tekkis trenazdori ja jalgratta funktsiooni ithendamisest. Muscletrike
on moeldud eelkdige treenimiseks, mida erinevalt traditsioonilisest treenimisviisist
jOusaalides saab selle trenazdor-jalgrattaga teha looduses ringi liikudes (Joonis 1).

Meeskonnal oli viga hea drilause oma tooteidee tutvustamiseks: No need for hunger strike,
just use Muscletrike. See on pirit iihe Marguse sdbranna Kersti kdest, kellega koos drilause
otsingul piiiiti leida sdna, millega Muscletrike riimuks. Nii siindis pérast pikki tunde igasugu
variantidega harjutades viga hea sisuline drilause, milles ithendus trenazoori funktsioon ja
selle kasutamise voimalik tulemus.

@4 Joonis 1. ,,Muscletrike*

Arilause olemasolu oli konkursil viga oluline, see jii kdigile meelde. Huvi toote vastu oli
suur nii konkursil osalejate, Ziirii kui ka korraldajate poolt. Meeskonna drilauset korrati ikka ja
jélle tirituse korraldajate ja Ziiriiliikmete konedes, sellega tehti nalja ja sooviti edu! Tunti huvi
tootmise vOimaluste kohta ja {lritusel osalevate drimeeste poolt jagati soovitusi, kuidas
tootmisega edasi minna. Uks konkursil osalejatest (Norra #drimees) avaldas soovi esimene
tehases valmistatav toode endale treenimiseks dra osta. Tundus, et see oli iiks ideedest, mis
konkursilt aktiivset vastukaja leidis ja meelde jdi. Kuigi meie meeskond iihtegi auhinnalist
kohta ei saanud, siis meeskonna litkmed kinnitasid, et juba iiksnes konkursil osalemine oli
neile suureks voiduks ja et koik osalejad olid voitjad.
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Pdirast konkurssi?

Konkursi 16ppedes olid meeskonna liikmetel emotsioonid korgel, mis andis joudu ja motteid
edasiliikumiseks, oldi viga keskendunud oma ideele ning otsustati tdie jouga edasi minna, uus
toode valmis ehitada ja tootmisele motlema hakata. Kui Eestisse tagasi tuldi, siis kuu aega oli
veel selline kihk edasi toimetada, 2 nddalat hiljem aga ei ridfigitud iildse oma asjast. Siis edasi
hakkas oma driideega tegelemise huvi lahtuma ja tekkisid lahkarvamused meeskonna litkmete
vahel. Tehti ka reaalsed arvutused, mis néitasid, et alguses tuleb teha palju kulutusi enne, kui
tulu hakkab tulema. Kulude katmiseks ei leitud ka rahastamise allikat. Seega kadus
meeskonnal motivatsioon uue ratta tegemiseks. Ka igasugu teised tegemised tulid vahele, kus
omavahel eriti ei suheldud. Meeskonna juhina kidis Margus Atsi ja Anne juures, et nende
arvamust kiisida, et kas ja kuidas edasi minna. Kumbki olid teinud juba teised tulevikuplaanid
ega olnud enam ndus selle driideega end siduma ja jitkama. Seega kaotas Margus meeskonna.

Aga kuna suur td6 oli tehtud ja kahju seda sinnapaika jitta, siis Margus otsustas siiski ise
jatkata. Ta vOttis isaga ette uue toote tegemise, mis sai juba palju parem kui esimene ja see
saadi toole nii nagu vaja. Olgugi, et mingeid vidiksed detailid olid veel vigaseid, aga
trenazoor-ratas soitis, temaga sai liigelda ja ta tootas ka trenni eesmérgil. Uuest tootest tehti
ka promovideo ning Margus esines sellega TTU tehnikapievadel ja TV-s.

Paralleelselt uue toote ehitamisega kiis Margus kohtumas TTU tehnoloogia- ja
innovatsioonikeskuse spetsialistidega, et uurida patendi taotlemise vdimalusi. Koostati isegi
tegevuskava spin-off firma loomise kohta. Kuid pédrast mOningast asjasse siivenemist tundus
Margusele, et see lahendus talle ei sobi. Siis kdis ta EASis ja Tallinna Ettevotlusametis
uurimas toetuste saamise vOimalusi, piilidis leida koostoovoimalusi Tehnopoliga ja kéis EASi
koolitustel. Ta leidis endale patendivoliniku, kes tegi vidikse patendiuurimuse, ja Margus ise
otsis infot voimalike sarnaste toodete kohta, kuid midagi konkreetset sarnase toote ega patendi
kohta internetist ei leitud.

Konkurss ,,Ajujaht*

Siis tuli konkurss ,,Ajujaht, kus Marguse esitas oma idee, mis valiti ca 1700 idee hulgast
loppvooru kandidaadiks ca 150 idee hulgas. Kui Margus liks komisjoni ette oma ideed
kaitsma, siis teatas konkursi Ziirii, et selline toode on USAs juba olemas nn street strileri nime
all. See oli uskumatult sarnane Marguse tootele! Selgus, et Ziirii oli patendiuuringu tellinud,
mille tulemusena selle toote olemasolu vilja tuli. Kuna Margusel ei olnud rahalisi vahendeid
sellise uuringu jaoks, siis temale jdigi see info kéttesaamatuks. Tegelikult oli USA toode kiill
musklite treenimiseks ja sarnane kujunduse osas, kuid nimi ei olnud sama (mitte Muscletrike,
vaid street strider). Selle toe ilmsikstuleku tottu kukkus Marguse idee konkursilt ,,Ajujaht*
vilja.
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Mis edasi?

Praegu on trenazoor-ratas nn. jahtunud seisus. Uks pdhjus on see, et pole meeskonna tuge,
tiksi tegutsedes on toodet kiill edasi arendatud, kuid produktiivsus on olnud madal. Niitidseks
on leitud ka potentsiaalne koostdopartner, mote oli toode arvutis projekteerida, et saaks selle
lasta ta kusagil tehases valmis teha. Kindlasti saab teha mingisuguse lahenduse, mida on
voimalik Euroopas patenteerida. Hetkel Marguse iiks eesmérke on moned tooted veel valmis
teha, et neid kasutada meelelahutuslikel iiritustel, testida ja edasi arendada, kui vaja. Sellega
on hea ka ise voi sOpradega soita ja treenida.

Téanaseks on isegi joonised arvutis peaaegu olemas, prototiiiibid olemas, isegi
hinnapakkumised on uutele raamidele olemas. Enamik asju oleks nagu olemas ja kui leiaks
kellegi, kes jouaks tegeleda arvutustega, finantside planeerimisega, EASi toetuste
taotlemisega ja teiste asjade korraldamise kiisimustega, siis tasuks otsida ka insener, kes selle
toote valmis teeks, et oleks motivatsiooni edasiminekuks.

Marguse arvates on vaja jille kokku panna meeskond, see teema uuesti labi mdoelda. Ja leida
koht, kus tootma hakata. Kui moni tootmisettevote avaldaks soovi, oleks Margus
koostoovalmis. Mdeldes tootmisele ja tranazoor-ratta turule viimisele, siis iiks miinus on
kindlasti see, et see toode nduab head insenerilahendust (sh kiillalt mahukas), on kallis toode
ja miiiiginumbrid ei tarvitse tulla suured, sest sihtgrupp on suhteliselt viike. Aga milline on
ikkagi sihtgrupp, seda tuleks tdpsustada enne, kui tootmisele moelda. Arvestades mitmeid
takistusi (meeskond, ressursid, jne) jéttis Margus selle idee korvale, paremaid aegu ootama.

Lahendamist vajavad kiisimused: Kas ja kuidas minna edasi trenaZoor-ratta idee
rakendamisega? Milline voiks olla drimudel? (sh hinnata turu suurust ja ressursside
vajadust?). Millised on voimalused saada Eestis ettevotlustoetust voi leida teisi
finantsressursse trenazoor-ratta tootearenduseks ja tootmise kdivitamiseks ?

Jatkuvalt piisib motivatsioon oma firmani jouda

Vahepeal on Margus kdinud mitmetel koolitustel, sh vilismaal (Venemaal, Soome, Rootsi),
aktiivselt osalenud EAS poolt korraldatud ja teistel iiritustel, kogunud teadmisi drijuhtimise
vaddkonnas, kuid seni ei olnud veel ka firmat asutatud, mille taha jdi nii monigi asjaajamine.
Soov ettevotjana tegutseda ei ole vaibunud, vaid kogu aeg on otsitud ideed, mida teha, kuidas
edasi minna?

Margus on igapéevaselt end harinud mitmete raamatute, sh erinevate inimeste edulugude
lugemisega. Motiveeritud inimesed rddgivad oma lugusid, kuidas midagi on juhtunud, kuidas
probleeme lahendatud jne. See on huvitav, need lood ja nende taga paistvad voimalused/
unistused hoiavadki energiat ja tahet ise midagi teha. Kui moelda Marguse lemmikutele (nt H.
Ford; Napoleon jt), siis nende lood on paljuski sarnased selles mottes, et kellelgi ei ole alguses
lihtne olnud. Margus leiab, et temalgi ei ole lihtne olnud. Sopradega &ri tegemine osutus
keeruliseks. Kogemus viis arusaamisele, et koostdo tuleb viga konkreetselt paika panna, nt
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mis juhtub siis, kui midagi juhtub. Néiteks, kui &ri ldheb halvasti voi kui keegi loobub, siis
kellel saab olema Gigus osa dra osta? Voimalikud reeglid tuleb véga tipselt 14bi mdelda kohe
alguses, kokku leppida ja paberile kirja panna.

Uue ériidee leidmine

Vahepeal asus Margus toole kinnisvara valdkonnas palgatootajana, et saada kogemusi
praktilises toos ja suhtlemisel meeskonnas ning klientidega. See Margusele meeldib, et saab
palju suhelda inimestega, ettevottes on hea meeskond ja sobralik dhkkond. Niitidseks on
Margusel registreeritud ka oma firma selleks, et paralleelselt palgat6oga otsida viljakutseid,
tegeleda veel millegi muuga oma firma all.

Motivatsioon oma firma teha on olnud kogu aeg. Uus idee selleks siindis seoses kahe aasta
taguse konkursil kdimisega. Sealt saadud kontaktid juhtisid uue driidee leidmisele, millega
katset teha reaalsel turul tegutsemisega, et praktilisi kogemusi juurde saada. Nimelt tookordne
iliopilasfirmade konkursi vditja (Taani {iliopilasfirma), kelle idriideeks on plastikust
kontskingade kontsakaitsete tootmine, on otsinud dripartnereid — edasimiiiijaid oma tootele.
Firma on viga histi miiiinud oma toodet PGhjamaades ja Inglismaal, aga nad on huvitatud
selle turustamise laiendamisest Balti riikidesse. Nende idee on geniaalne - koguseliselt
viikesemahuline toode ja lihtne kasutajale. Kingade plastikust kontsakaitseid on kahte liiki:
labipaistvad ja mustad. Labipaistvad kaitsed on mdeldud uutele kingadele. Mustad kaitsed
sobivad vanemale ja juba kulunud kingakontsadele, kuna selle kaitsega on hea kingakonts dra
parandada. Kui kaitse panna peale, siis jddb see peaaegu nidhtamatu. Miiligitoodetega koos
saab olema ka eestikeelne kasutamise juhend.

Sellest pakkumisest tekkis Margusel mdte minna oma é&riga hulgikaubanduse valdkonda ja
alustada praktiliste kogemuste kogumist selles, et votta enda peale nimetatud toote
turustamine Balti riikides. Niiiidseks on kaks kuud ldbirddkimisi olnud. Margus on leidnud
endale ka meeskonnaliikme, kellega koos piilitakse edasi minna. Praegu kiib lepingute
allkirjastamine. Turustajate otsingutes on kokkuleppeid saadud nii hulgi- kui ka
jaekaubandusettevotetega (nt kingakauplused, universaalpoed), kuid ka igasuguste
ilusalongide, juuksurite, kingseppadega, jne. Sihtgrupp tundub iisna lai olevat, kuid reaalseid
tulemusi veel pole, need selguvad siiski konkreetsetele sihtgruppidele miiligiga katsetamisel.

Kontsakaitsete orienteeruv hind saab olema ca 7,80-10 eurot 4tk karbis (st 2 viikest ja 2 suurt
kontsakaitset karbis). Kui teha lihtne arvestus, et keskmine kinga hind on 30-40 eurot ja
arvestades kingade kandmise ajaks 2-3 kuud, siis kui iga pdev kinga kanda, kulub ta piisavalt,
et tekib vajadus kasutada kingakontsade kaitset kingade kandmisea pikendamiseks. Margus
usub, et see on minev kaup. Toodet on testitud ka praktiliselt vanade kingade parandamise
ldbi, tulemus oli hea: kontsakaitsed tegid vana kinga ilusaks. Ka kingseppadele sobiks see
toode. Noortele, kes tahavad viga peente tikk-kontsadega kingadega kéia, on kindlasti selline
kontsade kaitse kasuks. Aga miiligi onnestumiseks tuleb teha pohjalik turu-uuring, otsida
sobivad miiiigikanalid ja hakata reklaami tegema. Turu uurimisega on alustatud, kuid
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vaatamata sellele tundub see olema iisna keeruline. Toodet on tutvustatud sOpradele ja
tuttavatele, on ka erinevaid huvitavaid reklaamitrikke vélja moeldud. Suur t66 turundusplaani
tegemisel seisab ees veel enne, kui reaalselt miitigitehinguid tegema saab hakata.

Oma hulgiettevotte tegi Margus koos viga hea sdbraga, neil on kolm aastat iihist drikogemust,
mis tdhendab seda, et omavaheline usaldus on olemas. Kokku on lepitud otsuste tegemise (st
osaliste kokkuleppel) ja tulude jaotamise podhimotetes, mis on kirja pandud firma pohikirjas.

Loppkokkuvottes on Margus joudnud oma ettevotteni, kus saab end proovile panna. Margus
usub, et teeb hulgidri kindlasti lithiajaliselt, nt viis aastat, et edaspidi millegi tdsisemaga edasi
minna. TrenaZoor-ratta tootmise alustamise soov on ikka hinges. Praegu on esimene iilesanne
Eesti, Liti ja Leedu turule jouda kingakontsade kaitsete miiligiga ning ettevotte tegevus kdima
saada. Mote on luua head sidemed Balti riikides ja mitte esialgu kaugematele turgudele
moelda. Isegi, kui tuleb mingeid teisi tooteid, mida edasi miiiia, siis headest kontaktidest saab
kindlasti abi. Lahendamist vajab kiisimus: Kuidas teha turundusplaani kingade kontsakaitsete
turustamiseks Balti riikides?

Mida soovitada uutele ettevotlusega alustajatele, iiliopilasfirma programmis osalejatele?

Margus soovitab lugeda raamatuid ja talle meeldib soovitus “Ara loobu kolme sammu
kaugusel kullast. Margus meenutab, et temalgi on olnud 4-5 ideed/projekti (lauaming,
autode disainimine, tuunimine, lauaming; interneti lehekiilg). Mdnedele neist on ta joudnud
isegi driplaan teha, kuid mingil hetkel on idee teoks tegemisel tekkinud takistusi, mistOttu see
vOi teine idee on korvale liikatud ja uut ideed hakatud vilja motlema. Praktikas on palju
juhtumeid, kus loobutakse ,.kolm sammu* enne idee realiseerimist. Kui mdelda edukatele
inimestele, siis enne edukaks saamist on enamikul véga pikk protsess ldbitud (nt Harry Potteri
raamatu autor, ta kirjutas trammis ja bussis, sest kodus ei olnud elektrit ja valgust, kulus palju
aastaid. Aga siis iihel hetkel kiis klops ja siis ta enam ei loobunud). Kui on alustatud, siis
peab end motiveerima energiat iileval hoidma, et viga lihtsalt ei loobuks ja alustatud asi saaks
16puni viidud. Kuid koike korraga teha ei saa, tuleb iikshaaval asjad ette votta ja édra teha!

Uks oluline koht ettevdtlusega alustamisel on meeskond. Optimaalne alustamisel oleks kolm
inimest kokku saada, kes oleksid motiveeritud ideega edasi minema. Meeskond tuleb alati
histi kokku panna, ldbi arutada igaiihe soovid ja taotlused, leppida kokku reeglites, jne.

Marguse arvates on {iilidpilasfirma programm iiks vdga suur vdimalus, mille ldbi noored
inimesed saavad ettevotlust ldhemalt ja praktiliselt dppida, oma ideed arendada, kohtuda
ettevotjatega ja teiste spetsialistidega, rddkida ja arutada asju inimestega, kel on head
praktilised kogemused. Selles protsessis osaledes on vdimalik hinnata oma vdimeid ja aru
saada, kas ettevotja elustiil ikka sobib karjddri tegemiseks.
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Lisad
Lisa 1. Liihikokkuvéte iiliopilasfirma programmist

Ulidpilasfirma programm on dppeprotsess, mille eesmirk on anda iilidpilastele voimalus
dppetoo kidigus proovida, kuidas oleks oma ettevotet luua ja seda juhtida. Ulidpilasfirma
programmi idee on kasvanud vilja Junior Achievement — Young Enterprise (JA-YE)
Opilasfirma programmist, mis on nii Eestis kui ka mujal maailmas védga palju populaarsust
kogunud.

Programm tuleb ldbida aasta jooksul ja see sisaldab eelkdige sobiva meeskonna kujundamist,
driidee otsimist ja turu-uuringuid, &rivoimaluste ja vajalike ressursside hindamist,
driseadustiku ja muu seadusandlusega tutvumist, driplaani koostamist ja selle pdhjal reaalse
dritegevusega  alustamist. Uhesdnaga — programmi kiigus otsitakse vastuseid
pohikiisimustele, mida? kellele? kuidas? toota vOi teenuseid osutada ning protsess tehakse
praktiliselt 1ibi juhendajate ja praktikute kaasabil ja eestvedamisel. Ulidpilasfirmade
tegutsemiskeskkond on juhendajate toetusel veidi turvalisem, kui pdris liksi
ettevotlusmaailmas tegutseda, ressursside kaotusrisk on vidiksem ja on vdimalus saada
teadmisi driidee praktikas rakendamise kogemustest. Programmi 18ppedes iilidpilasfirmad
likvideeritakse. Kes on valmis ja soovib, saab siis asutada nn parisfirma. Parim Eesti
iliopilasfirma péddaseb ka Euroopa iilidpilasfirmade 10ppvdistlusele Eestit esindama.
Programmi eesmirk ilidpilastele pole mitte eduka é&ri loomine, vaid eelkdige lédbi
Oppeprotsessi ettevotluskogemuse saamine - learning by doing.

2008. aasta siigisel kiivitati iilidpilasfirma programm pilootprojektina ka Tallinna
Tehnikaiilikoolis. Tédna saame rddkida kogemusest, mis on juba kahel kevadel andnud
parimale iilidpilasfirma meeskonnale voimaluse esindada Eestit Euroopa iilidpilasfirmade
konkursil ,,Junior Achievement — Young Enterprise Challenge* (JA_YE): 2009. aastal Taanis
ja 2010. aastal Bulgaarias. Osalenud meeskondade sdnul on konkursil osalemine olnud Spetlik
ja motiveeriv oma &ri arendamisel.
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15. Mistra-Autex - osake Euroopa autotéoostusest Raasikul

Anne J 1'irgenson5 !

: Mistra-Autex

Kas on dilemma vaoi ei ole dilemmat ...

2011.a. alguses vOivad Mistra-Autexi juhid jdlle peale majanduskriisi kergemalt hingata.
Tootmismahud on taastunud, iildine olukord stabiliseerunud. Kriisi aega langenud tarnete
alustamine Volkswageni grupile on kiivitunud. Ettevotte pdhiomanikud ja juhid Priit Tamm
ja Tauno Vaaderpass istuvad peale t60d kohvitassi taga ja motlevad tulevikule. V&i pigem
motlevad, kas ja kui palju peaks motlema tulevikule. Konkurents autotédstuses on armutu ja
hinnapdhine ning samas nii tooraine- kui t66jou hinnad kasvavad. Ja Eesti ettevotte plussiks
pole ka Kesk-Euroopast suhteliselt kauge asukoht .. Tauno Vaadepass sOnastab tekkinud
olukorra:

Jah, meil on iiks probleem, et ettevotte rahakott on nii ohuke, et meil protsessid
kipuvad olema juba nii lihvitud, et enam kuskilt midagi juurde votta ei ole. Ja see
hinnasurve, mis on autotoostuses, on meeletu. Ajaloo jooksul esimest korda suutsime
hindu tosta. Ehk oleme 15 aastat ainult langetanud hindu, kuigi koikide asjade hinnad
tousevad. Lihtsalt see viimane tooraine tous — seda pole enam kuskilt kompenseerida.
Ei ole kuskilt enam midagi votta, iga eksimus on viga valus, koorekiht peab olema ..
,Voi‘“ peab olema veidi kovem. Sellega kurnatakse autotoostuse allhankija iildjuhul
dra .. surutakse, surutakse, surutakse ja siis ollakse jdargmise ukse taga, et aidake, nad
ldksid pohja ..

Seda taktikat, mitte kiill teadlikult, kasutas autotoostus kuni 2009.a. kriisini ja kriis soi
paljud meie konkurendid turult vilja. Lisaks ka autotoostus ise ostis paljud
pankrotistunud ettevotted endale, et tagada enda tootmise stabiilsus.

Meie jdime... Viga loodame, et autotoostus sellest oppis ning hinnasurvele ollakse
tulevikus vihe leebemad...

Kas on kuidagi voimalik tagada n6 rahulikum elu? Eristuda 14dbi tootearenduse? Minna uuele
ringile kliendibaasi laiendamise osas ehk alustada uusi, pikaajalisi ldbirddkimisi mone
autotdostusega, kellega koostood veel tehtud pole? Voi piitiaks niitid moned aastad hoida
seda, mis on? Voi otsida uusi miitigivoimalusi hoopis viljaspool autotodstust? Seoses hiljuti
avatud uue katselaboriga on tekkinud mitmetel Eesti disaineritel asja ettevottesse ja muidugi
on aeg-ajalt visatud ohku ka uitmotteid teemal, et kas autodele tekstiilitooteid pakkuv ettevote
ei voiks moelda ka moobli- voi vaibatootmisele ja sellega seoses hoopis teist sorti turgudele.

*7 Poliitikauuringute Keskuse PRAXIS analiiiitik.
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Siiski ei kujune tulevikuteemaline vestlus kahe ettevotte omaniku vahel viga kirglikuks.
Mehed on iihel noul, et esiotsa jdtkatakse autotddstusega, mis on nende jaoks prioriteet
number iiks. Ja kes tahab rahulikumat elu, liheb pensionile... Priit Tamm arutleb:

1996. aastal see tehas loodi ja sellest ajast peale ta toodab autotodstusele
tekstiilmaterjali. /../ Ehk siis selleks, et meid iimber kujundada, tuleb iimber
kujundada kogu tehas, seal juures ka suuresti seadmepark, nii et me ikkagi peame
Jjddma autotoostuse juurde.

Tauno Vaadepass on ndus:

Mugjal turgudel minnakse enam pohja kui autotoostuses. Ei ole enam trendi, et igal
pool peab vaip olema, niiiid on parkett. Meil ei ole iiles ehitatud disainereid, mingit
marketingi. Oleme vdga spetsiifilised. Selles toostuses ei ole harjutud rddkima, et on
ilus vaip. Sellist terminit ei ole. Vaip, mis vastab ainult numbritele, virvinumber see,
kulumine see ..

Ja kui palgad jille tdusevad, tuleb itha enam mdelda tootmise automatiseerimisele. Tauno
Vaaderpassi sonadega:

Lihtsalt ei vota toolisi, voetakse robotid, kes ei kdi vetsus, ei tee suitsu, ei vingu.
Lihtsalt inimesed jddvad toota. See on see perspektiiv.

Koos otsustatakse enamgi veel kontsentreeruda pohitegevusele, tekstiilile. Lopetada
otsustatakse vahu- ja plastmasstoodete tootmine. VOimalusel miiliakse seadmed maha ja
ruume kasutatakse pohitegevuse laiendamiseks. Tekstiili ja vaipade alal tuleks ajada
kompetents viga tugevaks. Samas, tootearendusse investeerimisel on ka piir ees, jddda tuleb
viga pragmaatiliseks. Nt on kiill vaadatud nanotehnoloogiaid, aga oma ettevotte jaoks seal
perspektiivi ei paista. Tauno Vaaderpass:

Kui votame auto, siis ta soidab ikka viga hdsti ilma vaibata ka. Siin on see pohiline
edasiviiv joud hind. Ehk saada ilus asi voimalikult odavalt, aga nanotehnoloogia odav
kindlasti ei ole. Me ei ole mingi raketiteadus. Arengud on ainult taaskasutuse poole
pealt, ehk siis kasutada voimalikult palju oma jidke uuesti tootes. Seda me oleme
teinud ..

Nii et rddkida saab arendustegevuse osas vaid seadmete parendamisest ja vigade
minimeerimisest.

Priit Tamm unistab suurematest turumahtudest Euroopa autotdostuse turul:

Tahaks kasvatada meie Kesk-Euroopa turuosa sama suureks, kui ta on olnud
traditsiooniliselt Skandinaavias. Ehk kui tina on Skandinaavia osakaal ca 70%, siis
tulevikus voiks see olla pooleks 50/50. Aga seda mitte koguseid Skandinaaviasse
vahendades vaid Euroopasse suurendades.
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Samas on hetkel kogu todstuse edasiste arengute osas teadmatus ikka veel piris suur. Priit
Tamm ei ole kindel, kaua uus tdus autotodstuses kestab, peljates eriti iilekuumenemist Hiinas:

Kui keegi kiisiks, et mis teie ettevotte strateegia on, siis ma tdna iitles niimoodi, et nali
naljaks, aga pigem ootame. Tiksume ja vaatame, kuidas olukord on. Loeme lehte,
ootame nagu niisuguseid mdrke ... /.../ Autotoostus tuli alles kriisist vilja. Alles on

koik hakanud hdsti minema. Miks tdna Euroopa autotoostusel hésti liheb, on Hiina
turg ja arenevad turud (India, Venemaa, jms). Mina isiklikult ei ole eriti kindel, et see
asi seal samasuguses tempos, sama hdsti ja onnelikult edasi liheb. Ma hdisti ei usu
seda.. Tanapdeval Hiina turg nouab nii palju koike. Mitte ainult auto turg, vaid koike,
koike. Mahud on koigil viga korged. Kindlasti need jddvad veel koigil viga korgeks,
aga on see aasta, on see kaks, on see kolm... Kuid see on nagu Vene kriisiga, et koik
teadsid, et see tuleb, aga keegi ei teadnud, millal see tuleb. Siis oli iiks kord pauk. Koik
iitlesid, et ma teadsin. Ja, jah, teadsid. Aga oleks see olnud aasta enne voi pdrast, seda
ei tea keegi. Ma voin oelda ju kiill, et see purakas tuleb, aga kas ta on homme voi on ta
kolme aasta pdrast, seda ma ei tea. Need tootmised kasvavad, kasvavad, kasvavad.

Tauno Vaaderpass on nodus, et hetkel on Volkswageni grupi sees veel piisavalt
laienemisruumi.

Nii jddvad hetkel edasist tegevust iseloomustavateks mairksonadeks korvaltegevuste
koondamine ja kontsentreerumine pohitegevusele, mille raames tuleb oma kompetentse
vOimalust piires arendada.

Kas moni ,,tark mees taskus“ voi juhtimiskonsultant annaks neile ,,paksema voi“ tagamise
osas teist nou?

Ettevotte ajaloost

Ettevote loodi 1986. aastal ning algusest peale on toodetud materjale autotoostusele. 1993.
aastal ettevote erastati. Uuteks pohiomanikeks said Priit Tamm ja Tauno Vaaderpass ning
Soome investorid. Priit Tamm oli 1990. aastal ettevottesse algselt tkonomistina todle asunud
ja juba aasta pédrast tegevjuhi kohale joudnud. Tauno Vaaderpass oli ettevottes koik astmed
labinud, alustades 1988.a. liinitdost ja joudes arendusosakonna juhi kohani. Seega uute juhtide
kogemused olid pikaajalised. Erastamisagentuuri, tdpsemalt agentuuri Saksa konsultantide
ndudmisel kaasati omanikeringi ka soomlased, kelle kaudu loodeti, et ettevottesse imbub ka
ladne oskusteavet ja motteviisi. Teatud maédral see juhtuski, nt kvaliteedisiisteemide
juurutamise osas, mis on autotdostuses oleku aluseks, oli soomlaste konsultatsioonist palju
abi. Peale ettevotte viljaostmist asuti aktiivselt uusi tellimusi otsima, sh just Skandinaavia
turgudelt. Rasked ajad olid ettevotte jaoks vene kriisile jargnev periood, kui jdddi ilma vene
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turust.” Kuid juba 1999. aastal alustati

ettevalmistustoid miitigiga Volvole.

peale aastaid kestnud ldbirddkimisi ja

2005.a. sai siiski selgeks, et soomlased miiiivad ettevotte ja potentsiaalsed uued omanikud,
kellega ldbirdadkimisi peeti, ei olnud autotddstuses just kodus. Eestlastest juhtidel ei tekkinud
nendega head klappi ja nd paratamatu asjade kdiguna otsustati ettevote ise vélja osta. Sel
hetkel oli ettevote suhteliselt Volvo-keskne, lisaks tegeleti veel toodega mooblitoostusele ja
oli iiks vidiksema kasumimarginaaliga Usbekistani projekt, kuid oli selge, et midagi pidi
korvale vaatama. Tehti otsus minna otsima kontakte Saksa turule. Algas pikaajaline
labirddkimiste protsess Volkswageniga.

Suhteliselt raskelt tabas ettevotet hiljutine majanduskriis, mil kédive oluliselt kukkus (vt tabel
1). Kui 2007. aastat iseloomustas Euroopa autotodstust tootmise 6%-line tous, siis 2008.aastal
oli tdus 5% ja 2009.a. langus 18%, mille tingis 2008.a. alanud iilemaailmne finants- ja
maljalnduskriis.59 Mistra-Autexi jaoks tdhendas see nditeks plastmasstoodete tootmise 16ppu,
kuna iiks Rootsi klient otsustas oma plastmasstoodete tootmise 2008.a. tagasi Rootsi viia. Nii
jdi tithjaks terve vastav tSehh. 2008.a. koondati 210st tootajast ligi 80.

Majanduslangus tuli sel hetkel, kui peale pikaajalisi ldbirddkimisi Volkswageni grupiga,
alustati reaalselt Saksa turule sisenemist. Uhest kiiljest t5i kahe asja kokkulangemine kaasa
moningaid probleeme - raskes majanduslikus olukorras kalduti Saksamaal eelistama
kodumaiseid firmasid jne. Teisalt leevendas uus miitigisuund kadusid teistel turgudel.

Tabel 1. Mistra-Autexi peamised majandusnditajad, mln krooni

2005 2006 2007 2008 2009 2010
Miitigikédive, mln krooni 170,7 171,3  |216 187,7 126,2 174,5
Kasum 6,4 -0,76 8 2,6 -3,6 3,1
Aasta keskmine tootajate arv 172 200 197 131 144
Allikas: majandusaasta aruanded 2005-2010
Tooted aastal 2011

Peamised tootegrupid on jargmised:

%% Koppelmaa, K. Raasiku ettevote Mistra-Autex koondab 52 totajat. SGnumitooja, 2008,
http://www.sonumitooja.ee/vanaleht/2008/St44/raasiku.htm (vaadatud 19.06.2011).

> Majandusaasta aruanne 2009.

60 Arunurm, K. Mistra-Autex otsib koost6dd Eesti disaineritega, SGnumitooja, 9.02.2011,
http://www.sonumitooja.ee/index.php?option=com_content&view=article&id=3172:mistra-autex-
otsib-koostoeoed-eesti-disaineritega&catid=2:artikkel&Itemid=5 (vaadatud 19.06.2011).
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e Ligikaudu 40% ettevotte miiligist moodustavad vaibad no pooltoodetena, rullis. Need
miiiiakse suurtele vilisfirmadele, kellel on erinevates riikides tehased ja kus tehakse
neist detailid, mida ndeme nt autode pagasiruumis.

e Teise 40% moodustavad samasugusest materjalist kohapeal tehtud detailid, mis on nt
autoistmete iiks osa vms. Need miiiiakse samuti suurtele ettevotetele, kes kogu
suurema detaili, nt istme kokku panevad.

e Umbes 20% toodetest on sellised, mida toodetakse Eestis kohapeal ja miiiiakse otse
autotdostusele, nt Volvole, Volkswagenile. Tegemist on seega valmistoodetega -
pagasipohjade ja automattidega.

e  Muu, mis moodustab viikse osa miiiigimahtudest, sh tehakse t6id mooblifirmadele nii
Eestis kui mujal, traktori- ja bussifirmadele Soomes, hotellidele Eestis jne. Miiiidav
toode on sama — rullvaibad, pehmed matid, automatid (nt toodetakse umbes 700
erinevale automudelile Eesti turu jaoks). Natuke tehakse ka plasttooteid — @mbreid ja
muud pudi-padi.

Enne kriisi tootas ka plastmassi tSehh, kuid Rootsi tellija viis tootmise iile Rootsi oma
tehasesse ja pole kindel, kas rootslased hakkavad uuesti Eestis tellima neid asju. Hetkel seisab
tSehh tiihjalt ja pohimotteline otsus on tehtud seadmed ostja leidumise korral maha miiiia ja
keskenduda pigem pdohitegevusele ehk tekstiilile.

Tegelikult tehakse Eesti turule veel mitmeid ponevaid asju, mis ei ole autotddstusele
suunatud. Selle tegevussuuna pohiideeks on tootmisjddkide drakasutamine ilma erilise kasumi
teenimise eesmairgita. Projektijuht peab siiski oma palganumbri vilja teenima. Seega, kuigi
juhtkonna prioriteet on selgelt autotoostusel, tegeletakse nende no loovprojektidega edasi, sest
need on huvitavad ja arendavad. Aga tingimusel, et need siiski on isetasuvad voi ddrmisel
juhul nullkasumiga. Ideid on palju. Nt mittelibisevast materjalist riidepuu, mis on kiill alles
katsetoode ja tundub, et Eesti turule liiga kallis ja tootmisse ei ldhe. Vahel tehakse koost6od
Eesti noorte disaineritega. Mastaapsemat plaani selle valdkonnaga siiski ei ole, st plaani viia
moni toode masstootmisesse vms. Pole ette ndha pikaajalist ja kindlat ndudlust, mis tagaks
sama stabiilsuse ettevottele kui Euroopa autoturg. Samas, disainertoodete kasumlikkus on
suhteliselt hea, aga mahud viiksed. Kui moni projektijuht siiski leiaks pikemaajalise tellija ja
teeks koik kalkulatsioonid ja plaan tunduks vettpidav, ei paneks juhtkond ka kitt ette. Aga see
valdkond pole see, kus juhtkond ise to6tavaid driideid otsiks.

Meeskond

Pohiomanikud on tinglikult jaotanud vastutusalad alljirgnevalt: Priit Tamm vastutab
ettevottes finantside, inimeste, strateegilise juhtimise jms eest ning osaleb ka ldbirddkimistel
suurte autotodstustega. Tauno Vaaderpass vastutab tehnika ja arenduse eest - masinate,
seadmete, insenertehnilise poole ja hoolduse eest. Nemad kahekesi on ka 90% ettevotte
omanikud. Juhatuses on 1 liige — Priit Tamm. Lisaks on moodustatud votmetodtajatest
juhtkond, kellega koik strateegilised otsused ldbi modeldakse. Tauno Vaaderpass on aga
ndukogu esimees.
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Mistral on 6 projektijuhti, kellest 4 tootavad Euroopa turgudel, iiks Eesti turuga ja iiks
turgudega, mille sihtmirgiks ei ole autotdostus ja seda nii Eestis kui mujal (moéblifirmad,
traktori-, kraana- ja bussitodstus Soomes).

Lisaks tegutsevad agendid Rootsis, Usbekistanis ja Saksamaal, kuna autotdostusele ei saa
miitigitood teha Eestis. Vaja on tunda olulisi inimesi, ldvida nendega vabal ajal ja seelédbi
teada, mis nende toOstustes parasjagu toimub. Agendid on iseenesest suureks kuluallikaks
(2010.a. kulus agenditasudeks 4,55 mln krooni®') ja samas on nende t&6 iile raske kontrolli
teostada. Siiski nende vajalikkuses Priit Tamm ei kahtle:

Eesti on ikkagi kolkakiila, et kui me vaatame kaarti, siis ta on Euroopast kaugel. Me
voime oOelda, et siin on internet ja bla-bla-bla, aga sa pead nuusutama o6hku, sa pead
tundma nende inimeste elu, sa pead tundma neid, sa pead olema nende keskkonnas.
Me voime oelda, et iiks rootslane tunneb hdisti eesti keelt, aga kui ta elab selle eesti
keelega Rootsis, siis ta ei saa aru, mis toimub. Tdpselt sama moodi ei saa meie aru,
mis toimub Volvos sees, mis toimub Volkswagenis, mis toimub Usbekistanis, et me ei
tea seda. /.../ Mina véin siin lugeda lehti. Voin tunnetada maailma situatsioone, palju
Hiina areneb, palju autosid ostetakse. Mul on teada see info. Palju autotoostus
toodab. Miks ta nii palju toodab. Aga Euroopa sees ma ei tunne seda, et kas kuskil
korbeb. Siis kui korbelohna on siia Eestisse tunda, siis Euroopas poleb juba terve
mets. /.../ Selleks ongi need agendid. Agenti tegelikult ei saa hinnata. Nagu
kvaliteediga, et ei saa hinnata kvaliteedi kulusid ja tulusid. Samamoodi agendi tood ei
saa hinnata. Midagi pole teha. Monele agendile me maksame 2 voi 3 min. Aasta lopus
motled, et milleks seda koike, aga siis motled, kas ma olen valmis seda kulu
kannatama? Jah olen. Kas ta teeb selle to0 dra? No ei tee. Aga teist pidi motled, et mis
Juhtub kui... /.../ Ja siis iitled jdlle, et voib olla jitaks selle teema ja ei vaataks seda 3
min nii tihelepanelikult.

Autotoostuse omapiarad

Tellimuste hankimine

Mistra-Autex on selles mottes Eestis unikaalne ettevote, et siin on kiill ka teisi autotoostusele
suunatud tootjaid, aga Mistra-Autex on ainus, kes peab ise endale t60 leidma. Teistel on
emafirma, kes selle eest hoolitseb.

Mistra-Autex hakkab toodet tootma aasta enne uue automudeli tootmisesse minekut, siis
fikseeritakse hind, mille osas on poolteist aastat enne ldbi radgitud. Hind on iildjoontes lukus
jargmiseks 5 - 7 aastaks, vastavalt auto mudeli elutsiiklile. Samas 3% Kkiisitakse siiski iga aasta
allahindlust, mis peaks tulema paremast ja sissetootatud tookorraldusest. Samas tooraine

o1 Aastaaruanne 2010.
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hinnad véivad kasvada. Uus voimalus hinnaldbirddkimisi pidada on 7a pdarast, kui auto on
miiligist maha voetud, aga tehakse varuosasid. Sel perioodil tellitakse iiksikuid tooteid, mida
saab kallima hinnaga miiiia. Kogu see protsess on viikse Eesti ettevotte jaoks paindumatu — sa
kas oled ndus vo1 loobud. Aga kuna on ellu jdddud ka viimati 16ppenud kriisiperioodil, mil
paljud konkurendid pankrotistusid, siis ollakse Oppinud, kuidas sellistes tingimustes ellu
jaada... ning loobumismotteid pole veel peale tulnud.

Nii leidsid esimesed kohtumised Volvoga aset 1995-1996. aastatel ning 1999.a. 16pus jouti
reaalse tarneni. Selle saavutusega oli Mistra-Autex aga justkui astunud perekonda — sealt
edasi oli lihtsam leida kontakte ja vihehaaval sai ka hakata oma mdtteid viljendama. Seega
oli 1999. aastast Mistra-Autex Skandinaavia turul oma koha leidnud ning aastatel 2004-2005
hakati tundma, et on juba kogemusi ja joudlust minna ka mujale Euroopasse. 2005.a. tekkisid
esimesed kontaktid Volkswageniga ja 2010.a. 10pus tehti esimesed tarned. Seega vOottis
labirddkimiste tsiikkel jélle aega 5 aastat. Ja kui veel protsessi tdpsustada, siis ei taga ka
labirddkimiste tulemusena saavutatud kokkulepe ja tarnija kvaliteedinormidele vastavaks
tunnistamine veel tootmismahte 7 aastaks. Pigem hakatakse saama toodepakkumisi,
millesarnaseid saavad mitmed ja mille teostamiseks tuleb taotlus koostada. Taotlusi tehakse
pidevalt, neid tuleb Tauno Vaaderpassi sonul nagu kiillusesarvest. Tiihja to6d on selles mottes
palju. Pakkumata ka jdtta ei saa, kuna ollakse no selles seltskonnas sees (Ford, Volvo ja
Volkswageni grupp). Nt Volkswageni projektid on sageli pooleaastased ja teoreetiliselt void
iga poole aasta tagant kaotada projekti. Samas, kui kodik on korras ja hinnavoitu meeletut ei
ole, siis tellija siiski mujale ei ldhe, st praktikas véga tihti tegijaid ei vahetata.

Teine variant on, et ldabirdikimised kdivad mitte otse autotddstusega, vaid nende tarnijatega,
kellele omakorda asutakse allhanget tegema. Sel juhul toimuvad ldbirdidkimised kiiremini,
kuna tellija on juba saanud t60 autotoOstuselt kétte ja enam ei pea hakkama revideerima
autotdostuse sisseostuplaane, et kuhu jalg ukse vahele liikata. Aga muidu protsess on
samasugune — kokkulepped tehakse 5-7 aastaks.

Priit Tamm on seniste kogemuste pohjal oppinud, et ekspordi planeerimine ei ki nii nagu
opikust Opitud — et valime ekspordistrateegia ja teeme laua taga plaani, et jirgmine aasta
ldaheme turule ja selleks, et sinna minna, siis punkt iiks teeme seda ja punkt kaks teeme seda.
Juunis teeme seda, juulis seda:

Esiteks peab ikka viga kindel olema, et oled valmis ja kannad vilja. Pigem minna
paar aastat hiljem kui ebakiipselt. Tagasilook voib tulla mitte viieks, vaid kiimneks ja
enamaks aastaks, kui ldbi kukud. Loomulikult ega see tunnetus voib petta, et sulle voib
tunduda kiill, et sa oled valmis, aga tegelikult ei ole, siis noh lihtsalt sa pead olema
valmis investeerima, kas siis vahenditesse voi inimestesse voi iikstapuha millesse. Siis
tuleb see tulekahju koht, kus ma ikkagi nditan, et ma olen valmis, iikstapuha, palju see
raha votab. Oluline on see, et sa pead kindlasti enda jaoks otsustama, kus sa tahad
olla ja kas sa oled selleks valmis. Ja prioriteedid peavad selged olema. Nt nii nagu me
alustasime selle Volkswageni projektiga — me kaks aastat iitlesime ettevotte sees, et
teised (mitte VW) projektid, mis meil majas on, et need ei ole meile tihtsad. Tegelikult
on kiill, aga me pidime seda tegema, sest me iitlesime, et see Volkswagen on prioriteet.
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Raskustele vaatamata on senised pingutused end &ra tasunud, lisaks majanduslikele
tulemustele ka arengu mottes. Tamme sonul oligi iiks pohjus, miks omal ajal Volkswagenit
kaaluti, just areng. Iga erinev autotdOstus omab erinevaid teadmisi, mida sealt saab iiles
korjata, iga jargmine selline kontakt arendab ja mitte ainult arendusosakonda:

Need 4-5 aastat, mis me oleme Volkswageniga tootanud, see on meile andnud, rohkem
kui see, mida oppisime Volvo voi Skandinaavia seltskonnas. Need on hoopis teised
materjalid, hoopis teised vajadused, hoopis teised lihenemised. Euroopa, Saksa
autotoostus erineb Skandinaavia autotodstusest tohutult. Esiteks on ta kiimneid kordi
suurem, aga ta ka kditub erinevalt, alates keelest ja koigest sellest, kuidas neil on
sisseostmine ja arendus iilesse ehitatud.

Niiteks ilmnes, et olemasoleva laboriga ei saanud testida kvaliteeti moel, mida tellija eeldas.
See selgus nende aastate jooksul, mil peeti Volkswageniga ldbirddkimisi. Samal ajal avanes
just Ettevotluse Arendamise Sihtasutuse laborite toetuse programm, milles osaleti ja toetuse
abiga kaasajastati olemasolev ja nduetelevastav katselabor.

Seadmete hankimine

Uks ilmselt autotdostuse omapdrasid on see, et seadmed tehakse ise, enamjaolt ka Laédne-
Euroopas. Mistra-Autexil on oma mehaanikatookoda, kus seadmed projekteeritakse ja kokku
pannakse, moned jupid ostetakse sisse. Siiski moni iiksik seade ka ostetakse valmistootena,
ehk ostetakse standardtoode ja seda siis tiiustatakse. Uhest kiiljest on see puhas kokkuhoid,
teisalt on see oskusteave, millega suudetakse konkurentidest eristuda. Valmisseadmetega saab
teha standardseid asju, aga oma seadmetele saab mingi konksu sisse panna, mida teised ei
suuda kohe kopeerida. Niiteks iiks Volkswageni projekt voidetigi ilmselt seetdttu, et teised
oleks tellimuse tditmisel kasutanud enam kisit6od. Mistra-Autex automatiseeris protsessi ja
suutis pakkuda tohusamat lahendust. See aitab kompenseerida asukohast tingitud
logistikakulusid, mida peamised konkurendid kandma ei pea. Mistra-Autex toob Euroopast
tooraine siia, teeb toote valmis ja viib tagasi. Teistel selliseid kulusid ei teki.

Kasumlikkus ja mastaabid

Huvitaval kombel on suurema kasumlikkusega pigem vidiksema mahuga tellimused (kui
toodetakse 12000 — 15000 autot aastas), siis saavad kodik osapooled aru, et hind peab katma ka
arenduse ja kvaliteedi tagamise kulud. Suuremate tellimuste puhul eeldatakse, et sellised
kulud jagunevad suure mahu peale ja iiksiku toote kasumlikkus on viiksem. See kehtib ka
toorainete ostul.

Aga just tdnasel pdeval see reegel enam toorainete turul ei kehti, ehk nagu Priit Tamm
selgitab:
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Ning ka tooraine miiiijatega on tekkinud draspidine tendents: suurema koguse ostmine
ei anna odavamat hinda — vastupidi, vdiksem kogus tuleb kdtte odavamalt.
Hulgimiiiija iitleb, et sa oled seda suurem sober, mida vihem sa minult ostad, sest mul
on voimalik kogu tooraine palju kallimalt Hiinasse miiiia. Hinnatousu pohjus ei ole
nafta hinnatous ega dollari kurss, vaid Hiina, mis vétab tooraine dra iikskoik millise
hinnaga. Samas pole enam ka odavat Hiinat.

Allikas: Inseneeria aprill 2011

See situatsioon saab kindlasti ldhikuudel otsa, ehk tooraine turud stabiliseeruvad. See
stabiliseerumine saab aga olema korgemal hinnatasemel ning neid kdrgemaid tooraine hindu
saab hakata juba kasutama paari aasta pérast pakkumiste tegemisel. Siis, kui turule tulevad
uued auto mudelid. Seni aga tuleb kuidagi see periood iile elada.
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