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LUHIKOKKUVOTE

Kaésitletav teema on Eesti ettevotluse edendamiseks oluline, sest tulemuste pdhjal avalduvad
tegevused, mis soosivad driidee elluviimist. T66 eesmérk on suunata alustavad ettevotjad eduka
ettevotlusprotsessi ldbimiseni, analiilisides selleks intervjuusid protsessi ldbinud ettevotjatega.

Uurimiskisimus on: “Kuidas arendada ariideest ettevote Eestis?”’.

Tulemuste saamiseks kasutati kvalitatiivset uurimismeetodit, mitmest juhtumiuuringut. Viidi labi
poolstruktureeritud intervjuud nelja Eesti ettevtjaga ning teostati juhtumiiilene analiiiis.
Tulemustest selgus, et Eesti ettevotjad on teadlikud idee analiilisimiseks kasutatavatest

vahenditest ning analiilisijargsetest olulistest tegevustest driidee realiseerimiseks.

Uuringu tulemustest ldhtuvalt soovitab autor alustaval ettevotjal riskide maandamise eesmérgil
tutvuda idee analiilisimiseks kasutatavate vahenditega. Kdige olulisem on aga analiiiisijargselt
tegutsema hakata, mida hindasid uuringus osalenud ettevdtete juhid ettevotlusprotsessi juures

koige olulisemaks.

Votmesonad: Eesti ettevotjad, driidee analiilisimine, analiiiisijirgsed tegevused.



SISSEJUHATUS

Kéesoleva tooga kirjeldatakse Eesti ettevotjate tegevusi ariideede teostamiseks. Teostamise
protsessina vaadeldakse perioodi idee avastamisest esimese miiligini. Uurimisprobleem on
asjaolu, et statistika kohaselt jadvad vaid 30-50 protsenti alustavatest ettevotetest tegutsema ka
pdrast esimest viit aastat (Reilly, Millikin 1996). Kaisitletav teema on seega Eesti majanduse
edendamise seisukohalt oluline, sest tulemuste pohjal saab kohalik alustav ettevdtja teada,
millised tegevused soosivad driidee elluviimist ning millised mitte, leevendades Eesti-keskselt
ebadnnestumise probleemi. Probleemist ldhtuvalt on piirdutud Eesti ettevotjate uurimisega, kes
pole oma dérilise lahenduse vilja tootamiseks vajanud suuri investeeringuid, vdimaldades

tulemustest saadud teadmisi véikeettevotlusega alustamiseks rakendada.

T60 eesmirk on suunata alustavad ettevotjad eduka ettevotlusprotsessi 1dbimiseni, analiitisides
selleks intervjuusid protsessi ldbinud ettevotjatega. Uurimiskiisimus on: “Kuidas arendada
driideest ettevote Eestis?”. Mitmese juhtumiuuringu andmete kogumiseks viidi 1dbi intervjuud
nelja ettevotjaga, kes pakuvad Eesti ettevitlusmaastikul innovaatilisi tooteid vdi teenuseid.
Intervjuud teostati poolstruktureeritult 12 pohikiisimuse ning vastustest sdltuvate tipsustavate

kiisimuste esitamisega. Vestlused lindistati ja transkribeeriti, millele jirgnes analiiiis.

To6 esimeses osas tutvustatakse iildlevinud toekspidamisi ériidee arendamise puhul oluliseks
peetud tegevuste kohta. Tutvutakse erinevate majandusteadlaste poolt avaldatud ideede
analiiisimise mudelite ja tegevustega, mis voivad tagada suurema protsessi edukuse tdendosuse.
Esitatakse teoreetiline taustinformatsioon, mille abil on tulemusi uurides voimalik teooria ja
praktika kattuvusest jdreldusi teha. Jargneb metodoloogia kirjeldus, mis sisaldab uuringu
labiviimiseks kasutatud uurimise pohimotteid ja tegevuste selgitusi, sealhulgas tutvustatakse ka
valimit. TOO teises osas analiiiisitakse saadud tulemusi, tuues vilja intervjuude vastustest
sarnasusi ja erinevusi ning tehakse uurimiskiisimusest ning t66 eesmirgist 1dhtuvalt vajalikke
jéreldusi. Viimases osas kajastatakse tulemustepohine arutelu, millega selgitatakse olulisemad

jareldused ja antakse iilevaade tehtust kokkuvdtte peatiikist.



1. TEGEVUSED ARIIDEE TEOSTAMISEKS

Inglise keelne sdna entrepreneur (eesti keeles “ettevdtja”) on tuletatud prantsuse keele sonadest
entre (eesti keeles “vahel”) ja prendre (eesti keeles “votma”), millega kirjeldati inimest, kes
vottis kaupade vahendamisega riski (Bolton, Thompson 2000, 4). Ettevotja tegeleb seega
ettevotlusega, mis on driliselt kasumlike voimaluste identifitseerimise ja teostamiseks vastavate
riskide vOtmise protsess (Barringer, Ireland 2008, 6). Ténaseks on majandusteadlaste poolt
ettevotlusega kaasnevate riskide maandamiseks vilja tootatud mitmeid kasulikke idee
analliiisimise vahendeid, nagu Osterwalderi (2014) Business Model Canvas voi Wenzeli (2012)
turu-uuringud. Korrektse analiiiisi tulemusel on voimalik hoiduda potentsiaalselt kahjumlikest
ettevotmistest, muutes kasumlike é&riideede teostamisega kaasnevate riskide vOtmise
murevabamaks. Teooria peatiiki esimeses pooles tutvustatakse idee analiilisimiseks ja seeldbi
teostamisega kaasnevate riskide maandamiseks kasutatavaid vahendeid ning teises pooles

teostamiseks vajalikke tegevusi.

1.1. Idee analiiiisimine

1.1.1. Ari mudeldamine

Idee analiilisimist tasub alustada teostatava ettevotmise modelleerimisega ehk drimudeli
koostamisega. Arimudelil on mitmeid definitsioone, kuid neid analiiiisides ning kdige tipsemat
vastet otsides esitasid Al-Debei ja El-Haddadeh (2008, 8) jirgneva ettepaneku: “Arimudel on
abstraktne representatsioon organisatsioonist ldbi teksti ja/vdi visuaali, selgitamaks
pohitegevuste vahelisi seoseid olevikus ja tulevikus, kirjeldades pakutavate toodete vdi teenuste

suhestumist pohitegevustega ning ldhtuvalt ettevotte strateegilistest eesmérkidest.”

Arimudelit lithemalt defineerides on tegemist organisatsiooni poolt loodava viirtuse edastamise
ja talletamise loogikaga (Osterwalder, Pigneur 2014, 14). Lihtudes ettevotluse pShieesméirgist,

milleks on tulu teenimine, koostatakse plaan, millega kirjeldatakse lihtsustatult ettevotte
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terviklikku toimimist, sealhulgas ka tulu teenimist. Mudeli koostamisel ldhtutakse {iheksast
elemendist:  kliendisegmendid, vaértuspakkumised, kanalid, kliendisuhted, tuluvood,
pohiressursid, peamised tegevused, peamised partnerid, kulustruktuur (Osterwalder, Pigneur
2014, 16). Modelleerimise protsessiga saadakse hea iilevaade ettevotte toimimiseks olulistest
aspektidest, sest dokumenti koostades vastatakse jargnevatele kiisimustele (Chesbrough 2011,
90):

1. Millist vaartust pakutakse?

2. Millisele sihtgrupile véértust pakutakse?

3. Kuidas korraldatakse véartuse pakkumine logistiliselt?

4. Millised on tegevusega kaasnevad kulud ja tulud?

5. Milline on ettevotte positsioon vaadrtuspakkumise ahelas?

6. Milline on konkurentsistrateegia?

Mudeli koostamiseks on voimalik kasutata mdnda selleks loodud Iduendit ehk tahvlit. Enim
levinud 16uend on Alexander Osterwalderi poolt vilja todtatud Business Model Canvas. Autori
hinnangul tdidab mudeldamine oma eesmirki kdige paremini siis, kui idee analiilisimise faasis
koik mudeli aspektid meeskonnaga iihiselt 14bi arutatakse (Osterwalder, Pigneur 2014, 42).
Lduendi autor on véljamdeldist nimetanud lihtsaks tooriistaks ning rohutanud, et investorid ei

tohiks selle alusel investeerimisotsuseid vastu votta (Osterwalder, 2014).
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Joonis 1. Osterwalderi Business Model Canvas
Allikas: (Osterwalder, Pigneur 2014, 44)

2010. aastal avaldas Ash Maurya oma blogi postituses “How to Document Your Business Model

On 1 Page” Osterwalderi drimudeli iduettevotetele kohandatud versiooni nimega Lean Canvas,

sest tema hinnangul oli Business Model Canvas iduettevitete modelleerimiseks liialt lihtsustatud

(Maurya 2010). Louend on tdiustatud aspektidega: probleem, lahendus, peamised moddikud ja

ebaaus eelis. Osterwalderi interpretatsioonist on vilja jaetud: kliendisuhted, peamised tegevused,

ressursid ja partnerid. Kdige tdhtsam element on aga unikaalse vdartuspakkumine segment, mida

kirjutades tuleks vastata kiisimusele (Maurya 2012, 29): mille poolest on ettevote eriline ja

vadrib turul tdhelepanu?
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Joonis 2. Maurya Lean Canvas
Allikas: (Maurya 2010)

Osterwalderi lahenemine sobib eelkdige klassikalisema ettevotte modelleerimiseks. Lean Canvas
on rohkem suunatud iduettevotetele. Peamine erinevus seisneb modelleeritavate elementide
sisus, tihtsustades Business Model puhul partnereid, tegevusi, ressursse ja kliendisuhteid ning
Lean &drimudeli puhul lahendatavat probleemi, pakutavat lahendust, peamisi moddikuid ja
ebaausat eelist, rohudes vairtuspakkumise unikaalsusele. Mdlemad 16uendid on &drimaailmas
tunnustatud ning ettevotjate poolt pidevas kasutuses, seega soovituslikud vahendid &riidee

analiitisimiseks.

1.1.2. Turu uurimine

Turu-uuringutega kogutakse aritegevuseks vajalikku informatsiooni potentsiaalsete klientide
vajaduste ning eelistuste kohta. Uuring vdimaldab ettevotte omanikul teada saada mida miiiia,

kellele miiiia, kui palju on kliendid ndus selle eest maksma ning kuidas tuleks vairtuspakkumist



presenteerida, et erineda konkurentidest (Wenzel 2012). Turu uurimine aitab ettevotjal saada
informatsiooni jargneva kohta (Wenzel 2012, 1):

e Mille jarele on turul ndudlust?

o Kuidas planeerida toote vai teenuse pakkumist vastavalt turu ndudlusele?

e Milline on turu iseloom ning konkurents?

e Kuidas toodet voi teenust turustada?

e Millise hinnaga tooteid voi teenuseid miitia?

e Kuidas siseneda toote vdi teenusega turule?

e Millised finantsilised eesmirgid piistitada?

Turgu on voimalik uurida kvalitatiivselt ja kvantitatiivselt. Kvalitatiivset meetodit kasutatakse
tavaliselt esmases turu-uuringu etapis, mispuhul on ka valim vdiksem kui kvantitatiivse meetodi
puhul, tavaliselt kuni 30 vastajat. Viiksem valim tdhendab aga suurendatud fookust, mispuhul
viiakse ldbi avatud kiisimustega intervjuusid, moodustatakse fookusgruppe voi teostatakse
vaatlusi. Kvantitatiivset uurimist viiakse 1dbi alles siis, kui teatakse tdpselt, millistele
kiisimustele on vaja vastuseid leida, sest uurimiseks kogutakse andmeid sageli sadadelt

vastajatelt, kasutades selleks kiisimustikke ja intervjuusid. (Hague et al. 2016)

Turu-uuringut voib 1dbi viia ettevote ise voi tellida teenusena monelt tegutsevalt turu-uuringu
ettevottelt. Ise tegemisega hoitakse teenuse tellimise arvelt raha kokku ning saadakse tépselt
vastavalt vajadustele juhtida uuringu kdekdiku, kuid tulemuste avaldumine ja protsess tervikuna
el ole toendoliselt nii tulemuslik nagu teenusepakkuja poolt pakutav lahendus seda voimaldab.
Osta saab ka juba teostatud uuringute tulemusi. Kui moni olemasolev uuring vastab soovitud
kiisimustele, on selline lahendus alustavale ettevotjale kdige optimaalsem, sest on ldbiviimise

tellimisest soodsam ning ise tegemisest aega kokku hoidvam.

1.1.3. Ariplaani koostamine

Ariplaani vdib pidada ideed kdige tipsemini kirjeldavaks dokumendiks, sest ettevotte tegevused
projekteeritakse pikema perioodi jooksul iiksikasjalikult vaadeldavaks (McKeever 2015, 8).
Plaani koostamise eesmirk on saada téielik iilevaade teostamisega kaasnevatest tegevustest,
mille alusel oleks vdimalik hinnata teostamise kasumlikkust eeldusel, et plaan koostati
objektiivselt ning ratsionaalselt. Ratsionaalse analiiiisi tulemusel saab koostaja veenduda idee
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potentsiaalis ning koostatud dokumenti kasutatakse tihti ka investorite ja koostoGpartnerite

veenmiseks (Rhodes 1990, 13).

Ariplaani koostamisel on soovitatud ldhtuda standardil pdhinevast juhendist, mis suunab
koostajat kirjeldama jérgnevat (EAS 2015):
1. kokkuvdte driideest, vajadustest, tegevustest;
meeskonna tutvustus, litkkmete kogemused ja vajatud to6tajate kirjeldus;

toote voi teenuse kirjeldus ja pakkumiseks vajalikud ressursid;

2
3
4. Kkliendid, turg ja konkurents;
5. turunduse plaan;

6. finantseeringute plaan;

7

riskide hinnang, jareldused.

Paul B. Brown (2013) viis edukate ettevotete seas ldbi uuringu, hinnates nende algselt koostatud
driplaanide ning tegelike tulemuste kattuvust. Uuringus selgus, et driplaanide koostamine on
reeglina tinamatu t60, sest esimese plaanivélise teguri esinemisel kaotab kogu plaan legitiimsuse
ning plaani koostamisel on vdimatu koikide ootamatustega arvestada. Madala eelarvega idee
teostamiseks tuleb voimalikult kiiresti asuda teostama ning driplaanid jadgu pigem suurt eelarvet

ndudvate ettevotmiste jaoks.

Finantseeringute plaan sisaldab endas kolme pdhilist aspekti: finantseeringute struktuur (kulud,
hinnastamine, tuluvood), omakapitali véartus, tulusus ja véljumise voimalused. Pankurite,
riskikapitali fondide juhtide ning driinglitega teostatud uuringust selgus, et pankurite ja
riskikapitali fondide juhtide hinnangul on finantseeringute plaan driplaani koige tdhtsam
element. Pankurid hindavad seda osa veel kdige korgemalt, sest nad teevad kajastatud numbrite
alusel laenu andmise otsuseid. Nende sonul on &riplaan senikaua rahuldav, kui finantsplaan

vastab teatud tingimustele. (Mason, Stark 2004)



1.2. Analiiiisijargsed tegevused

1.2.1. Meeskonna moodustamine

Ettevotte toimima saamiseks vOib vajalikuks osutuda inimeste kaasamine, kes teeksid viértuse
pakkumisega kaasnevaid vajalikke tegevusi. Sellist eesmirgipdrast kollektiivi nimetatakse
meeskonnaks. Esmane inimeste valik meeskonda on #riidee edukaks teostamiseks Kriitilise
tdhtsusega. (Grosse, Loftesness 2017, 1) Uks enimlevinud iduettevdtete ebadnnestumise pdhjus
on mitte toimiva meeskonna moodustamine, mis moodustab 2018. aastal tehtud uuringu alusel,
milles analiitisiti 101 ebadnnestunud iduettevotet, 23% ebadnnestumistest (CBinsights, 2018).
Personali valikul on soovituslik 1&htuda jargnevatest teguritest (Welker 2016):

1. mitmekiilgne kompetents;

2. motiveeritus;

3. voime tulla toime raskustega;

4. varasem ametikoha alane kogemus;

5

iseloomuomaduste vaheline sobivus.

Meeskonna moodustamisega luuakse {ihise eesmérgi nimel todtav kollektiiv. Selline ressurss on
voimalik ideede arendamise eesmirgil t60le panna, kasutades nditeks ajuriinnaku meetodit.
Ajuriinnaku meetod on dritegeuses populaarne koosoleku vorm, mille eesmédrk on vabastada
kaasamdotlejad kriitikast, suunates neid suures hulgas julgeid ideid genereerima ning teineteise
motteid edasi arendama. Mitmed tunnustatud organisatsioonid rakendavad meetodit
igapdevaselt, olgugi et 1958. aastal 1dbi viidud uuringust selgus, et meeskonnakeskselt teostatud
ajuriinnaku meetod on loomingulisust pérssiva toimega, sest liikmetel ei dnnestu end reeglina
kriitilisest mdtlemisest tdielikult vabastada ning liikmete rohkus véhendab genereeritud ideede
kiillasust, sest koigi mdtted hakkavad varem voi hiljem samas suunas liikkuma. (Taylor et al.

1958)

Ideede genereerimiseks ja edasi arendamiseks on vdimalik kasutada ka traditsioonilisemat
lahenemist - arutelu. Meeskonnasisene konflikt véirtuste ja eesmirkide tle hdlbustab
innovatsiooni, sest tegevus suunab véljakujunenud suhtumisi muutma. (West, 2002) Samuti voib
innovatsioonile kaasa aidata mentori kaasamine meeskonna aruteludesse. Uhe uuringu kohaselt
ligi kaks kolmandikku ettevotetest on sellist ressurssi kasutanud ning kolmandikul nendest on

olnud rohkem kui iiks mentor. Kusjuures, juhid, kes on mentori abi kasutanud, teenivad
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nooremas eas rohkem raha, on kdrgema haridustasemega ning jirgivad suurema tdendosusega

konkreetset karjaéri plaani, tehes nad mentoriteta juhtidest keskmiselt edukamaks. (Roche, 1979)

Meeskonna moodustamine v3ib osutuda driidee teostamise protsessi juures véga oluliseks, sest
nii leitakse inimesed vajalike tegevuste eest vastutama. Mida rohkem on vajalikke tegevusi, mida
idee autor iiksi ei suuda samaaegselt hallata, seda suurem peaks moodustatav meeskond olema.
Lisaks tegevuste jaotamisele, on meeskonnasiseselt voimalik ka ideid genereerida ja edasi
arendada, mis voib ettevotte edule kaasa aidata. Meeskonna moodustamist tuleb aga alustada
inimeste varbamisega. Eestis eelistatakse vérbamiseks kasutada eelkdige traditsioonilisi
viarbamiskanaleid, milleks on ajalehed, ajakirjad, raadio, interneti andmebaasid ja

kodulehekiiljed, kuid samuti on populaarne sotsiaalmeediakanalite kasutamine (Eller 2015).

1.2.2. MVP jaRAT

Minimaalne elujouline toode (minimum viable product, edaspidi MVP) on koige viiksemate
kuludega teostatud véartuspakkumise lahendus, mida kasutades on vdimalik saada tagasisidet ja
teha selle alusel tootele vastavaid tdiendusi enne, kui toote tdielikuks vilja arendamiseks
investeeritakse suuremaid summasid. Tegemist on nutika idufirma meetodi komponendiga, mille
abil sisenetakse madalate kulutustega kiiresti turule, mis on alustava ettevotte jaoks viga oluline,
et lihendada kliendi tundmadppimise protsessi. MVP ehitamisel tuleb vastata kiisimusele
(Blank, Dorf 2012, 80): mis on kdige vihem keerukas probleem, mille lahendamise eest oleksid

kliendid nous maksma?

Minimaalne elujouline toode on suunatud varajastele adopteerijatele, kes on pakutavast
lahendusest vdga huvitatud ning ndus mitte tdieliku toote eest maksma. Sageli levitavad
varajased nad toote kohta informatsiooni ka oma tutvusringkonnale ja on nad ndus pdhjalikku
tagasisidet andma, sest neile ldheb toote edasine areng viga korda. (Blank, Dorf 2012, 59) MVP
kasutamine on seega alustava ettevotte jaoks vidga kasumlik ning 2014. aastal Eesti idufirmade

kohta tehtud uuringust selgus, et 86% vastanutest kasutas minimaalset elujoulist toodet (Aavisto
2014).

Riskide eeldustest (riskiest assumption test, edaspidi RAT) on kdige riskantsema toote elemendi
testimine ning seda vdimalikult madalate kuludega. Testi jaoks pole, erinevalt MVP-st, vajalik

10



terviklikku véértuspakkumise lahendust vilja todtada, hoidmaks kdige kriitilisema teguri
testimisel kulude arvelt kokku. (Higham, 2016) Kulude kokkuhoid on investoriteta alustavale
ettevottele jatkusuutlikuse seisukohalt vdga oluline tegur, seega RAT kasutamine enne MVP

vilja arendamist voib osutuda vajalikuks.

1.2.3. Toote voi teenuse miiiik

Soltumata pakutava toote voi teenuse tugevusest, tuleb seda osata ka miitia. Ainuiiksi korgel
tasemel miiiik ja turustamine vdivad tagada tugeva positsiooni turul isegi siis, kui pakutav toode
vOi teenus teistest ei eristu (Thiel 2014, 153). Eesti tunnustatud miiligispetsialist Tarmo Tamm
(2016) on miiiigiedu valemi esitanud jargnevalt: miitigiedu = aktiivsus * tootealane veendumus *

seisundi juhtimine * miiligioskused.

Miiiik algab seega aktiivsusest, olgu selleks siis kliendile helistamine vdi mdni muu potentsiaalse
ostjaga kontakteerumise viis. Tootealase veendumuseta pole vdimalik tekitada usaldust, millele
tuginedes klient ostu sooritaks. Seisundi juhtumisega kooskolastatakse end miiligitegevuseks
vajalike tootealaste motetega. Miiiligioskuste abil luuakse potentsiaalse kliendiga emotsionaalne
side, selgitatakse konkreetsed vajadused, millest ldhtudes pakutakse voimalusel toodet voi
teenust osta. Miitigile voib jargneda ka lisamiiiik ja jarelmiilik, sest kdige parem tuluallikas
ettevottele on juba olemasolev klient, kellele on jargmisi tooteid voi teenuseid juba lihtsam

miiiia, sest usaldussuhe on juba eelnevalt loodud. (Tamm 2016)
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2. METOODIKA JA TULEMUSED

2.1. Andmete kogumine

Uurimise teostamiseks on pdhjalike kirjelduste saamise eesmairgil tuginetud kvalitatiivsele
uurimismeetodile. Kvalitatiivne meetod tegeleb eelkdige protsessi kaardistamisega, mitte niivord
véljundite vdi tulemuste selgitamisega. Huvitutakse uurimisaluste suhtelisest hinnangust elule,
kogemustele ja uuritavale protsessile. Pohiliseks uurimisvahendiks on uurija ise, kogudes
andmeid personaalselt uurimisalustele loomulikus keskkonnas. Uurimise protsess on induktiivne,
tuginedes detailide analiilisimisel uurija interpretatsioonile. Meetod valiti teema uurimiseks
sellepérast, et soovitakse teada saada, kuidas kirjeldavad valimiks osutunud ettevotjad ettevotlust

kui protsessi ja mida selle juures iga iiks oluliseks peab. (Atieno 2009, 14)

Nelja Eesti ettevotte juhi kvalitatiivseks uurimiseks kasutati poolstruktureeritud intervjuud ehk
teemaintervjuud. Poolstruktureeritud intervjuu puhul ldhtutakse ldbi viimisel teemakohasest
plaanist, kuid kiisimuste esitamisel tuginetakse ka uuritava vastustele (Sarma 2012, 102). Selline
lahenemine vdimaldab saada vastuseid kiisimustele, mille peale intervjuu plaani koostamisel ei
moeldud, sest vastajatel lastakse protsessi vabalt kirjeldada, vdoimaldamaks uurijal saada uusi
teadmisi. Teemast ldhtuvalt tugineti plaani koostamisel teoreetilistele teadmistele, vormistades
uurimiskiisimuse alusel 12 tidpsustavat kiisimust, mis tditsid pigem suunavat rolli (vt lisa 5).

Vastustest soltuvalt esitati vajadusel ka plaanivéliseid kiisimusi.

Analiitisi ldbiviimiseks teostati juhtumiuuring, mis on sobilik isikute ja organisatsioonide
uurimiseks (Virkus 2010). Mitme tiksikjuhtumi analiitisimisel keskenduti eelnevalt iga vastaja
juhtumikesksele kontekstile, mis on teemakohase protsessi analiilisimisel vastajate tolgenduste
oigesti kajastamiseks oluline. Edasi teostati iiksikjuhtumite vordlemiseks juhtumiiilene analiiiis.
Léahtuvalt uurimiskiisimusest soovitakse seeldbi selgitada valimi kui terviku poolt driidee

teostamiseks oluliseks peetud tegevused.
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Esimese kiisimusega soovitakse vastajat end uuritava teema osas avama, suunates teda teostusele
eelnenud konteksti kirjeldama. Lidhtudes teoreetilistest teadmistest, uuritakse edasi idee
analiiiisimiseks kasutatud drimudelite 16uendite kohta. Vastuste puhul eeldati Business Model
Canvas (Osterwalder, Pigneur 2014) voi Lean Canvas (Maurya, 2012) mainimist, millele
kasutamise kohta esitati vajadusel ka tdpsustav kiisimust. Jargnevalt uuritakse turu-uuringute
labiviimise ja driplaani koostamise kohta. Turu-uuringute puhul eeldati kvalitatiivse meetodi
kasutamise mainimist, sest kvantitatiivset meetodit kasutatakse pigem teises turu-uuringu etapis
(Hague et al. 2016) . Neljanda kiisimusega tdpsustatakse, millised analiiiisi tulemused ajendasid
vastajat ideed teostama hakata. Vastuste pohjal soovitakse saada hinnang idee analiilisimiseks

kasutatud vahendite osatéhtsusele teostamise protsessi suhtes.

Viienda kiisimusega alustatakse analiilisijirgsete tegevuste uurimisega, paludes vastajal kdige
esimest tegevust kirjeldama. Teoreetilistest teadmistest ldhtuvalt eeldati vastanutelt MVP
mainimist (Blank, Dorf 2012). Kuuenda kiisimusega palutakse vastajal esimest analiilisijargset
tegevust pohjendama. Pidades esimest miiliki alustava ettevotte puhul tihtsaks saavutuseks,
uuritakse esimese kliendi leidmiseks tehtud tegevuste ja Onnestumisele kaasa aidanud
ettevalmistuste kohta. Vastusteks eeldati miiligialaste teadmiste kirjeldamist, nditeks teadmisi
Tarmo Tamme miiligiedu valemi teguritest (Tamm, 2016). Soovitakse tdpsustada miiligitoos
kasutatud votteid ning selle tulemuslikkust. Tahetakse teada saada, kas teostati ka jarelmtiiiki ehk

kas klient kujunes toote voi teenusega rahul olles lojaalseks (Tamm, 2016).

Kiimnenda kiisimusega palutakse vastajal teostamise protsessi kdige olulisemat tegevust hinnata,
et tdita to0 eesmidrki. Koige olulisema vilja toomisel paluti vastust ka pdhjendada.
Uheteistkiimnenda kiisimusega uuritakse vastaja hinnangut teostamise protsessi kdige raskema
tegevuse kohta ning sarnaselt eelmisele kiisimusele, palutakse seda vastust ka podhjendada.
Viimase kiisimusega soovitakse teada saada protsessis tehtud vigade kohta ning saada kirjeldusi,

mida oleks voinud paremini teha.

Vastamisteks paluti intervjueeritavatel varuda pool tundi aega, kuid salvestuste pikkused
varieerusid vahemikus 18 minutit ja 23 sekundit kuni 27 minutit ja 36 sekundit. Intervjuud
salvestati mobiiltelefoni rakendusega Recorder ning transkribeerimiseks kasutati salvestusi
aeglasemalt mingida vdimaldava mobiiltelefoni rakenduse Smart Audiobook Reader abi.

Transkriptsioonid on esitatud lisa peatiikis.
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2.2. Valim

Valimi moodustamisel piirdutud Eesti ettevotjatega, kes pole oma éarilise lahenduse vélja
tootamiseks vajanud suuri investeeringuid, vdimaldades tulemustest saadud teadmisi
viikeettevotlusega alustamiseks rakendada. Sinna hulka kuulusid kolm tehnoloogiapdhise
ettevotte juhti ning iliks konsultatsiooniteenust pakkuva ettevote juht. Tehnoloogiapdhiste
ettevotjate valikul ldhtuti Eesti ettevotlusmaastikul hinnatud innovaatilise véartuspakkumise
olemasolust, kusjuures {liks nendest omas varasemat ettevotluskogemust ja teine oli saanud drilise
lahenduse vilja tootamise jérgselt investorite toetust, moodustades mitmekesise kogemuste
hulgaga valimi. Konsultatsiooniteenust pakkuva ettevotte juhi valikul hinnati pikka

tegutsemisaega ning seda valdkonnas, mis eeldab tugevaid ettevotlusprotsessi keskseid teadmisi.

Esimene intervjuu viidi 1dbi Viljandist périt noore tehnoloogia valdkonnas alustanud
iduettevotjaga Madis Kirsman. Madis (edaspidi vastaja 1) rajas sObraga 2017. aastal
innovaatilise, kinnisvarade 3D visualiseerimise teenust pakkuva ettevotte nimega Avar Agentuur
OU. Teenuse pakkumiseks kasutatakse spetsiifilist tarkvara, tehnikat ja riistvara, mis telliti USA-
st tuttavatelt saadud laenu abil. Tdnaseks on laen tagasi makstud ning kahe juhatuse liikmega
ettevote areneb laienemise suunas. Vastaja 1 wvaliti uuringus osalema loodud ettevotte

innovaatilise tegevusala tottu.

Teine intervjuu viidi l1dbi Tallinna Tehnikatilikooli magistrantuuri tudeng Aleks Kohaga, kelle
kiiberkaitset pakkuv iduettevote Titangrid OU on ténaseks tegutsenud juba pea kolm aastat.
Aleks (edaspidi vastaja 2) on oma viieliikkmelise meeskonnaga loonud ettevotete tootajate
andmeid analiilisiva tarkvara, mille pdhjal saavad tellijad oma ettevdtte digitaalset jalajdlge
vihendada (Rosin, 2017). Vastaja 2 valiti uuringus osalema pdneva tegevusvaldkonna ning

hilisemalt investeeringute kaasamise tottu.

Kolmas intervjuu viidi ldbi Eesti Ettevotluskorgkool Mainor vilistlasega Rode Luhadir, kelle
poolt rajatud ettevdte Paytailor OU vdimaldab ettevotetel aktsepteerida mobiilimakseid libi
selleks vélja tootatud riistvara ning mobiilirakenduse, sddstes tehingutasudelt raha. Rode
(edaspidi vastaja 3) alustas konealuse ettevottega 2015. aastal, kuid varasemalt omati juba
ettevotluskogemust, mis aitas hilisema driidee teostamise efektiivsusele kaasa. Vastaja 3 on
ettevotte ainus juhatuse liiga. Vastaja 3 wvaliti uuringus osalema varasemate kogemuste abil

loodud innovaatilise ettevotte juhiks olemise tottu.
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Neljas intervjuu viidi 14bi strateegilist personalindustamist pakkuva ettevotte Personalidisain
tegevjuhi ja asutajaga Hanna Jogi. Ettevdte Personali Disain OU asutati 2013. aastal ning
ettevotte pakutavad teenused on Hanna (edaspidi vastaja 4) sonul kogemustepagasi
suurenemisega ajas ainult paremaks ldinud. Vastaja 4 on ettevotte ainus juhatuse liige. Vastaja 4

valiti uuringus osalema konsultatsiooniteenust pakkuva ettevotte juhiks olemise tottu.

2.3. Tulemused

Uuringu tulemused pédrinevad juhtumitilesest analiilisist, mille eesmérk on selgitada vastanute
driideede teostamiseks tehtud tegevuste vahel kdige populaarsemad tegevused. Tulemuste
saamiseks on esitatud uurimiskiisimusest ldhtuvalt moodustatud intervjuu kiisimused ning
uurimiseks olulised tsitaadid valimi poolt antud vastustest. Analiiiisimiseks on vastanute tsitaate
omavahel vorreldud ning seeldbi vilja toodud sarnasused, erinevused ja kdige populaarsemad

vastused. Olulisemate tulemuste illustreerimiseks on tabeleid kasutatud.

Kiisimus: “Kuidas kogusite motteid &driidee detailide kohta? Kas kasutasite selleks mdnda
arimudeli I6uendit? Kuidas analiiiisisite driidee teostatavust?”

vastaja 1 “Selles mdttes Osterwalderi mudelit nagu sai kiill uuritud, selle ma sain Kait Lukka
juures, ta oli meil koolis kiis seal mentordamas ja siis noh, et sinna kannad oma andmed sisse
ikkagi 16puks, et mis asi, kuidas ja kellele.”; “Aga pigem lihtsalt oma peadega istusime tunde ja
tunde ja tunde. Arutasime erinevaid situatsioone, olukordasid 14bi, kus seda vdiks vaja minna ja
tulime sealt nagu jdreldustele, et seda reaalselt ldheb wvaja. Tegime kiisitlusi, tegime
kliendipersoonasid, kdisime kohtusime reaalselt kinnisvara maakleritega nditeks.”; “Oma peaga
ikkagi, Excelis mingisuguse tabeli, teadsime mis andmeid meil vaja on, meil on vaja teada, et kui
palju on ndus kinnisvaramaakler ndus maksma iihe ruutmeetri eest.”

vastaja 2 “Kdige pealt tildse kui mul see mote tuli siis ma radkisin sellest teisele sdbrale, kes on
meil ka founder.”; “Kohtusime oma mentoriga iihel konveretsil...”; “...Business Model Canvast
ja Lean business modelit, seda kasutasime.”

vastaja 3 “Tasuvus (andis tduke teostuseks). Seal on konkreetselt, millest ma ldhtusin sellest, et
turumahust ja sisenemishinnast...”; “...sul peab mingi ndgemus olema ja ka teised peavad seda

nigemust siis jagama, kes sinuga teenust kaasa teevad...”
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vastaja 4 “...kirjutasin selle peale driplaani...”; “...driplaani raames siis tegelikult tegin sellise

véikese turuuuringu...”; “...finantsprognoos, et see mis on selle EASi pohi, finantsprognooside

tabelid, et iiks Exceli vorm, mis on internetis saadaval...”

Ariidee esmaseks analiiiisimiseks kasutati erinevaid vahendeid. Kdige populaarsemateks
osutusid finantsanaliiliside tegemine ning esmase meeskonnaga vOi mentoriga arutelude
pidamine, molemat vahendit kasutasid kolm vastajat neljast. Vahendite valiku populaarsuselt
teisel kohal on poolte vastanutega Osterwalderi drimudeli 1duend ning turu-uuringud ja
kiisitlused. Lean arimudeli 1duendit kasutas ainult {iks vastajatest ning sama kehtib ka driplaani
kohta. Kdige rohkem vahendeid esmaseks analiiiisimiseks kasutas esimene vastaja, kellel on ka

www.inforegister.ee keskkonnas vastanutest kdige kdrgem ettevotte maineskoor. (Tabel 1)

Tabel 1. Idee esmaseks analiiiisimiseks kasutatud vahendid

Vahend/vastaja 1. 2. 3. 4.

Arutelu/mentorlus

Finantsanalis

Turu-uuring

X | X | XX
X

Osterwalderi arimudeli 1ouend

Lean drimudeli 16uend - X - -

Ariplaan - - - X

Allikas: autori koostatud

Kiisimus: “Kirjeldage palun esimest (analiilisijdrgset) tegevust driidee teostamise suunas.”
vastaja 1 “...laenu vitmine ja see, et me reaalselt esitasime USAsse (kaamera) tellimuse sisse.”
vastaja 2 “..motlesime, et mis meil seal tootes peaks olema. Tegime sellise toote visiooni,
plaani enamvédhem, joonistasime paberile, mis komponent millega suhtleb, kuidas see koik vilja
hakkab ndgema enamvdhem ja sealt hakkasime planeerima arendusiilesandeid, et mis
komponendid on vaja arendada, et see (MVP) kokku saada.”

vastaja 3 “Kdigepealt proged (MVP) valmis, siis paned kuhugi tasuta iiles ja siis iitled juba
jérgmises kohas, et seal juba on, osta.”

vastaja 4 “...idee oli lihtsalt personaliuuringutega tegelema hakata ja isegi kirjutasin selle peale

99, <c

ariplaani tootukassale.”; “...esitasin selle (driplaani)...”
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Esimene vastaja alustas enda driidee analiilisijargset teostamist tuttavatelt laenu votmisega, mille
abil telliti USA-st dritegevuseks vajalik riistvara. Teine vastaja asus oma meeskonnaga
arendusiilesandeid planeerima, mille alusel hakati minimaalset elujoulist toodet ehitama.
Sarnaselt teisele vastajale, otsustas ka kolmas vastaja esimese analiilisjérgse tegevusena MVP
valmis echitada, et proovida sellega turul vaértust pakkuda. Neljas vastaja pidas oma esimeseks
teostamise sammuks analiiiisitulemuste esitamist tootukassale, kust loodeti é&ritegevuse

alustamiseks toetust saada. Juhtumiiileselt oli kdige populaarsem analiilisijdrgne tegevus seega

MVP ehitamine.

Kiisimus: “Kuidas leidsite esimese kliendi?”

vastaja 1 “...enne seda, kui meil seda kaamerat veel ei olnud, me olime kohtunud Arko Varast
moningate maakleritega, Tommusest moningate maakleritega ja siis me hakkasime nendega...
Kui meil kaamera kohale joudis, siis kohe tekkisidki esimesed proovitodd ja olid mdned
tasulised t60d, aga tegime ka hasti palju tasuta t66d alguses...”

vastaja 2 “See oli lébi tuttava...”

vastaja 3 “...jarjest laksid, et jah, helistasid ja suhtlesid...”

vastaja 4 “...uks ettevote kiisis, et kas see on teenus, mida mina pakun, kuna nad olid minust

kuulnud, vastasin jah...”

Esimene ja kolmas vastaja votsid oma esimese kliendi leidmiseks potentsiaalsete klientidega ise
ithendust. Esimene vastaja kéis huvitundjatega ka otseselt kohtumas ning pérast aritegevuseks
vajalike instrumentide saabumist pakuti esmahuvilistele tasuta proovitood teha, millest kujunesid
ka esimesed tasustatud tellimused. Kolmas vastaja piirdus esialgu ainult helistamisega, millega
osati varasemast telefonimiiligi kogemusest ldhtuvalt ka esimene miiiik kindlustada. Teine
vastaja kasutas esimese kliendi leidmiseks aga tuttavate kaudu levivat suust suhu turundust.
Sarnaselt teisele vastajale, osutus neljandale vastajale samuti suust suhu turundus méiiravaks
teguriks, sest temaga vottis esimene klient ise iihendust, olles iihistelt tuttavatelt pakutavate
teenuste kohta kuulnud. Esimese kliendi leidmiseks olid sama populaarsed meetodid

potentsiaalsete klientidega suhtlemine ning tutvuste kaudu suust suhu turundus.

Kiisimus: “Mida peate teostamise protsessi juures koige olulisemaks?”
vastaja 1 “Koige olulisem tegevus on ikkagi votta see aeg, istuda maha, votta paber ja pliiats voi

siis kui on mingi tahvel voi midagi, kuhu peale markeriga kirjutada ja teha lihtsalt nidal aega
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jarjest, mitte iiksinda, vaid koostdOs teiste inimestega, teha mingisuguseid ajuriinnakuid,
planeerimisi, méngida erinevaid situatsioone 1dbi, arvutada - konkreetselt planeerida ja seada
konkreetseid eesmérke.”

vastaja 2 “Toode tuleb nagu valmis saada, mitte valmis saada aga MVP tuleb valmis saada.
Noh, MVP peab olema nagu selline, et ta pakub juba véértust.”

vastaja 3 “Ma arvan, et asjade elluviimine ja mitte alla andmine.”

vastaja 4 “(Analiiiisi) tegema hakata.”

Esimese ja neljanda vastaja hinnangul on teostamise protsessi juures kdige olulisem tegevus
pohjaliku analiiisi tegemine. Esimene vastaja soovitab selleks kasutada visandamist,
ajuriinnakuid ning arutelusid, et pilistitada konkreetsed eesmirgid. Teine ja kolmas vastaja
peavad aga toote arendamist kdige olulisemaks. Teine vastaja on veel lisanud, et MVP valmis
saamine on téhtis sellepirast, et sellega saab koheselt vaértust pakkuma hakata. Kolmas vastaja
on toote arendamise kdrval sama tihtsaks pidanud ka mitte alla andmist. Ariidee teostamise
koige tdhtsamaks tegemiseks on vordsel hulgal peetud idee analiiiisimist ning toote arendamist

1abi MVP (vt tabel 2).

Tabel 2. Teostamise protsessi koige olulisemaks peetud tegevus.

Tegevus/vastaja 1. 2. 3. 4.

Idee analuus X - - X

Toote arendus (MVP) - X X -

Allikas: autori koostatud

Kiisimus: “Mida peate teostamise protsessi juures koige raskemaks?”

vastaja 1 “Ma arvan, et kdige raskem on leiutada enda jaoks sobilik siisteem niimoodi, et need
eesmargid, mis oled seadnud, et see data, mida oled kogunud, et neid asju reaalselt kasutatakse,
et see asi saaks reaalselt tehtud. Tegelikult asi (teostus) taandub kolmele asjale: jarjepidavus,
distsipliin, sihikindlus.”

vastaja 2 “...(MVP abil) viartuse otsimine...”

vastaja 3 “...startupi puhul, meie puhul on finantseerimine...”

vastaja 4 “...aja juhtimine jah, see on tegelikult oskus. See ei ole isiksuse omadus, see on oskus,

et aega planeerida ja organiseerida.”
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Esimese ja neljanda vastaja hinnangul on driidee teostamise protsessi kdige raskem osa enda
organiseerimine selliselt, et vajalikud tegevused saaksid tehtud. Enda organiseerimine sisaldab
endas oskust aega juhtida, olla jarjepidev, distsiplineeritud ning sihikindel. Teise vastaja
hinnangul on kdige raskem MVP abil viirtuse leidmine, mille jaoks tuleb toodet jérjepidevalt
turule reageerides arendada. Kolmas vastaja pidas kodige raskemaks aga finantseerimist, mille
tarbeks tuleb osata pakutavat védrtust vajalikele inimestele selgelt presenteerida. Koige
raskemaks é&riidee teostamise tegevuseks peeti poolte vastanute hinnangul iseenda

organiseerimist selliselt, et vajalikud tegevused saaksid tehtud.

Kiisimus: “Mida teeksite tagantjérele teisiti?”

vastaja 1 “..teinekord tasub kasutada professionaalseid inimesi, kes on harjunud igapdevaselt
mingisugust t06d tegema, selle asemel, et hakata ise kdike dra tegema.”

vastaja 2 “...raiskasime liiga palju aega mingitele tehnoloogia osadele, mis votsid jube palju
aega, aga voib olla ei pakkunud proportsionaalselt véaartust, nagu see aega vottis, et me oleksime
pidanud rohkem prioritiseerima selle vairtuspohisele tilesehitamisele ja siis saab palju kiiremini
jouda turule, palju kiiremini hakkavad rahad litkuma ja see tsiikkkel muutub oluliselt kiiremaks.
Pohimotteliselt tee ainult vdga olulised asjad éra ja koik, mis on (lihtsalt) lahe, mis on huvitav,
jéta korvale.”

vastaja 3 “...voib olla oleks varem pidanud teistsuguseid inimesi kaasama.”

vastaja 4 “...voib olla oleks teatud hetkedel olnud vaja, et oleks natukene rohkem julgust olnud
vOi et oleks natukene jOulisemalt mingisuguseid asju 1dbi surunud voi pakkunud, et

mingisugused diilid dra closida.”

Esimene vastaja, vaadates tagasi driidee teostamise protsessile, kasutaks teine kord rohkem
professionaalide abi, et ei kulutataks liiga palju aega tegemistele, mis pole kooskdlas ettevotte
pohitegevusega. Teine vastaja peab protsessi suurimaks veaks samuti vdédra aja kasutamist, aga
seda vdhe véirtust pakkuvate funktsioonide arendamise ndol. Kolmas vastaja soovib, et oleks
olnud esmase meeskonna valikul valivam. Neljas vastaja peab tagantjirele kohati
tagasihoidlikkust veaks, sest julgem olles oleks voib olla suuremal hulgal kliente kindlustatud.
Vastanute hinnangul osutus kodige kahetsusvddrsemaks tegevuseks véir ajakasutus tegevustega,

mis pole kooskodlas ettevotte pdhitegevusega voi mis ei paku klientidele piisavalt vairtust.

Tulemuste saamiseks tugineti kvalitatiivsele meetodile, mille alusel viidi 14bi poolstruktureeritud

intervjuud nelja Eesti ettevotte juhiga, esitades neile 12 pohikiisimust ning vajadusel ka
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lisakiisimusi, et tdita kvalitatiivse uurimisviisi eesmédrki saada pdhjalikke vastuseid uuritava
teema kirjeldamiseks. Valimi moodustasid kolm tehnoloogiapohise ettevotte juhti ning iiks
konsultatsiooniteenust pakkuva ettevote juht. Tulemustest selgus, et Eesti ettevotjatel on head
teadmised idee analiilisimiseks kasutatavate vahendite ning oluliste analiilisijdrgsete tegevuste
kohta, sest esines palju kattuvusi kirjatoo teoreetilises osas vilja toodud ning kasutatud vahendite
ning tegevuste vahel.
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3. ARUTELU JA JARELDUSED

Uurimise tulemustest selgus, et Eesti ettevotjad kasutavad teostusele eelnevalt idee
analiiisimiseks erinevaid vahendeid. Kd&ige populaarsemateks vahenditeks osutusid vordselt
finantseeringute plaan ning arutelu meeskonna voi mentoriga, mida tegid kolm vastanut neljast.
Finantseeringute plaan on {iiks osa driplaanist, mille koostas tdielikult ainult {iks vastanutest,
kinnitades Browni (2013) hinnangut &riplaanile kui millelegi ebavajalikule, sest esimese
plaanivilise teguri esinemisel kaotab kogu plaan legitiimsuse. Kiill aga teostatakse
finantseeringute struktuuri labimotlemist, keskendudes eelkdige kuludele ja tuludele, et ettevotte
tasuvust hinnata. Autori hinnangul on tegemist fundamentaalselt olulise idee analiiiisi
tegevusega, sest alustaval ettevOtjal on reeglina védga piiratud ressursid, muutes plaani

koostamise lausa vajalikuks.

Arutelu meeskonna v3i mentoriga on vordselt finantseeringute plaani koostamisega populaarne
idee analiiiisimise meetod, kusjuures Roche (1979) uuringust on selgunud, et mentorit kasutavad
juhid on mentorita juhtidest edukamad. Aruteluga kaasnev meeskonnasisene konflikt viirtuste ja
eesmadrkide iile hdlbustab innovatsiooni, sest tegevus suunab véljakujunenud suhtumisi muutma
(West, 2002). Alternatiivset meeskonnasisest ideede genereerimise meetodit, ajuriinnaku
meetodit kasutas esimene vastaja ettevotte potentsiaalsete tegevuste kaardistamiseks ja teine
vastaja ettevotte nime vilja motlemiseks, kuid mdlema hinnangul on arutelude pidamine rohkem
eelistatud. Teine vastaja on ajuriinnakute tegemise lausa 1dpetanud, kinnitades Taylori (1958)
uuringust selgunud véidet, et see ei ole optimaalne ideede genereerimise vahend. Meeskonna ja
mentoriga arutelude pidamine voimaldab heade ideede avastamiseks tugineda mitmele
inimesele, suurendades avastamise tdendosust, mis on innovaatilise ettevotte puhul viaga oluline

ressurss.
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Turu-uuringute labiviimist rakendasid pooled vastanutest, kelle jaoks oli oluline seeldbi koguda
aritegevuseks vajalikku informatsiooni potentsiaalsete klientide vajaduste ning eelistuste kohta.
Uuring voimaldab ettevotte omanikul teada saada mida miiiia, kellele miitia, kui palju on
kliendid nous selle eest maksma ning kuidas tuleks vadrtuspakkumist presenteerida, et erineda
konkurentidest (Wenzel 2012). Uhele vastajale oli oluline seelibi kindlustada esimese
investeeringu eelselt esimesed kliendid ning {liks vastaja kasutas meetodit, et teada saada mida

tdpsemalt potentsiaalsed kliendid konsultatsiooniettevotete turul soovivad.

Sarnaselt turu-uuringute populaarsusele, kasutati poolte vastanute poolt Osterwalderi drimudeli
16uendit, mis suunab Osterwalderi enda ja Pigneuri (2014) sonul koostajaid 14bi motlema
organisatsiooni poolt loodava véirtuse edastamise ja talletamise loogikat. Vahendit kasutanud
vastajad olid mdlemad tehnoloogiapdhise ettevotte juhid ja iliks nendest ettevotluse teooriatega
viga kursis, korraldades ka ise ettevdtlus-teemalisi koolitusi. Uhe vastanu sdnul pole 1duendite
kasutamine {ildsegi mitte oluline tegevus, pidades analiilisimist tervikuna iduettevotluse
maastikul vordlemisi tdnamatuks tegevuseks. Osterwalderi (2014) enda hinnangul on tegemist
lihtsalt ihe voimaliku tooriistaga, mitte tile tahtsustades selle kasutamise vajalikkust. Autor peab
16uendi kasutamist optimaalseks ideede koondamise vahendiks, sest modelleerimise protsessiga

saadakse hea iilevaade ettevotte toimimiseks olulistest aspektidest (Chesbrough 2011).

Kokkuvottes pidasid vastanud koige olulisemateks driidee teostamise tegevusteks vordselt
minimaalse elujoulise toote vilja arendamist ning idee analiiiisimist iildiselt. MVP ehitamine oli
seega koige olulisemaks peetud analiilisijdrgne tegevus, mida rakendasid pooled vastanutest, mis
on vorreldes Aavisto (2014) uuringuga pigem madal kasutajaskond, kelle uuringus osalenud
valimist rakendasid seda 86%. Uldiselt on vahendit siiski kdrgelt hinnatud, sest seelibi on
voimalik teada saada, mis on kdige vihem keerukas probleem, mille lahendamise eest oleksid
kliendid ndus maksma. Teadmise alusel ilmneb klientide poolt enim hinnatud véirtus, mille
imber saab seejdrel tdiendusi lisama hakata. Tegemist on nutika idufirma meetodi
komponendiga, mille abil sisenetakse madalate kulutustega kiiresti turule, mis on alustava
ettevotte jaoks viga oluline, et liihendada kliendi tundmadppimise protsessi. (Blank, Dorf 2012)
Keerulisemate lahenduste puhul tuleks alustada MVP vilja to6tamisega, voi mis veel parem,

RAT vilja tootamisega.

Esimese kliendi leidmiseks olid vordselt populaarsed meetodid potentsiaalsete klientidega

suhtlemine ning tutvuste kaudu ettevotte tegevuse kohta informatsiooni levitamine, mis on
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Tamme (2016) miiiigiedu valemis kajastatud aktiivsuse tegurina. Uhel vastanutest oli varasem
miiligikogemus, mis aitas kindlasti kaasa heade tulemuste avaldumisele, kuid samas rdhutas ta
just aktiivsuse tdhtsust, mis on tema hinnangul algajate ettevotjate puhul kdige ndrgem
miiigiedu valemi tegur. Tulemuste saamiseks tuleb olla julge ja votta telefon, otsida
potentsiaalsete klientide numbrid ja hakata helistama. Kontaktita ei juhtu midagi. Miiligioskused
aitavad kindlasti kaasa, voimaldades oskuslikult luua kliendiga emotsionaalne side, kuid koige

tdhtsam on miiligi juures kontakti loomine.

Kogu protsessi koige raskemaks hinnati iseenda organiseerimist selliselt, et vajalikud tegevused
saaksid tehtud. Ettevotlus on protsess, kus identifitseeritakse ariliselt kasumlikke vdimalusi ja
vOetakse nende teostamiseks vastavaid riske (Barringer, Ireland 2008, 6) ja ettevdtja on oma
algse tdhenduse kohaselt riski votja (Bolton, Thompson 2000, 4). Riskide maandamiseks tuleb
aga osata aega planeerida, sest dri alustamiseks tuleb teha palju erinevaid tegevusi ning seda
koike voimalikult efektiivselt. Efektiivsust soodustab ari modelleerimine, sest valedele
tegevustele keskendudes kaotatakse olulist ressurssi. Aega kui ressurssi hinnati kdigi ettevotjate
poolt korgelt ning driidee teostamise protsessile tagasi vaadates véljendati enim kahetsust véira
aja kasutamise kohta, soovitades keskenduda védirtuse loomisele ja ettevotte pohitegevusele,
kasutades muudeks tegevusteks professionaalide abi. Aja planeerimiseks soovitati kasutada
Google Calander veebirakendust ning Trello mobiilirakendust. Autor teeb ettepaneku

praktiseerida niddalate planeerimist, et Oppida aega digesti késitlema.

Uurimise tulemustest voib jireldada, et Eesti ettevotjad on teadlikud driidee analiilisimiseks
kasutatavatest vahenditest ning nad eelistavad neid ka kasutada. Idee analiiiisimist hinnatakse
ettevotjate poolt korgelt, sest nii suurendatakse ettevdtmise edukuse tdeniosust. Ariplaani
koostamist ei peetud seejuures oluliseks, kiill aga tegid enamus vastanutest finantsplaani, mis
suurendab ettevitlusega kaasneva riski votmisel kindlustunnet. Sarnaselt finantsplaanile pidasid
enamus vastanutest oluliseks arutelusid meeskonna v3i mentoriga, mis holbustab innovatsiooni.
Ari modelleerimiseks tugineti eelkdige traditsioonilisele Osterwalderi drimudeli 1duendile, mitte
Lean Canvas lduendile, mida kasutas ainult {iks vastanutest. Turu-uuringutega on vodimalik

kindlustada esimesed kliendid ning saada teada, mille jargi on turul ndudlus.

Analiitisijérgselt hinnati koige korgemalt minimaalse elujoulise tootega védrtuspakkumise
testimist. Vastanute sdnul ei saa kunagi pimesi kindel olla, mida turul tdpsemalt vajatakse, seega

tuleb seda eelnevalt testida. Meeskonna moodustamisel leiti lilkmed reeglina tutvusringkonnast,
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rahuldades eeldatavasti Welkeri (2016) personali valiku iseloomuomaduste vahelise sobivuse
komponenti. Esimene miiiik saavutatakse tdnu aktiivsusele ning tihtilugu aitavad kaasa ka
tuttavad, kellele esimesena toodet vOi teenust miilia. Tuttavate toel sai liks vastanutest ka
aritegevuse alustamiseks vajaliku laenu, millest v3ib jareldada, et abivalmid tuttavad voivad

osutuda ettevotlusega alustamisel oluliseks.

Olulisemateks tegevusteks driidee teostamiseks Eestis osutusid uuringu tulemusena
finantseeringute plaani koostamine ning idee arendamine meeskonna vOi mentoriga.
Analiitisijargselt on oluline idee elluviimise nimel tegutseda, planeerides sealjuures oma aega kui
koige véartuslikumat ressurssi. Ideele omistati madal véirtus, sest idee vdib olla hea, aga nork
teostus muudab selle véirtusetuks. Eduka teostuse iiks kdige olulisem komponent on
professionaalne meeskond, sest mitte toimiv kollektiiv on {iks enimlevinud iduettevotete

ebadnnestumise pohjus (CBinsights, 2018).

Ettevotja algupidrase tdhenduse kohaselt on tegemist riski vdtjatega, mida valimiks osutunud
vastajad tegema hakkamisele rdhudes selgesti illustreerisid. Autor innustab ideede teostamist,
sest Oige suhtumisega ei eksisteeri pikas perspektiivis ebadnnestumist. Mitte alla andes void
senikaua eksida, kuni tiikskord ldbi 160d, sest Onnestumine muundabki koik varasemad
ebadnnestumised edu teekonna dppetundideks. Teostamisega kaasnevate riskide maandamiseks
on aga kasulik ideed eelnevalt analiilisida, kehastades intelligentset prantsuse keele sonadest

~

entre (eesti keeles “vahel”) ja prendre (eesti keeles “votma”) tulenevat ettevitja definitsiooni.

24



KOKKUVOTE

Kéesoleva tooga kirjeldatakse Eesti ettevotjate tegevusi driideede teostamiseks. Teostamise
protsessina vaadeldakse perioodi idee avastamisest esimese miiligini. T66 eesmérgist ldahtuvalt
soovitakse suunata driideega inimesed edukaks teostamiseks oluliste tegevusteni. T60 esimeses
pooles tutvustati idee analiilisimiseks kasutatavaid vahendeid ja analiiiisijargseid tegevusi.
Uldlevinud analiiiisi vahendite hulka kuuluvad drimudeli koostamine, turu-uuringute léibi viimine
ning driplaani kirjutamine. Téhtsateks analiilisijargseteks tegevusteks vOib aga pidada

meeskonna moodustamist, minimaalse elujoulise toote ehitamist ning miiligi sooritamist.

Uuringu teostamiseks kasutati kvalitatiivset uurimismeetodit, et saada uurimiskiisimusest
lahtuvalt {iksikasjalikud kirjeldused ja selgitused &riidee teostamiseks tehtud tegevuste kohta
Eestis. Mitmese juhtumiuuringu andmete kogumiseks viidi ldbi poolstruktureeritud intervjuud
nelja Eesti ettevotte juhiga, kes pakuvad innovaatilisi tooteid voi teenuseid. Kiisimusi planeeriti
esitada kokku 12, kuid vajadusel esitati ka tdpsustavaid kiisimusi. Tulemuste saamiseks
intervjuud lindistati ja transkribeeriti, millele jirgnes tekstide juhtumiiilene analiiiis, et selgitada

vastanute driideede teostamiseks tehtud tegevuste vahel kdige populaarsemad tegevused.

Tulemustest selgus, et kodige populaarsemad idee analiilisimise vahendid on finantsplaani
koostamine ning arutelu meeskonnaga voi mentoritega, mida tegid kolm vastajat neljast. Turu-
uuringute ldbiviimist ja dri modelleerimist Osterwalderi drimudeli I6uendiga tegid pooled
vastanutest. Esimese kliendi leidmiseks suheldi potentsiaalsete klientidega ning levitati tutvuste
kaudu ettevotte tegevuse kohta informatsiooni. Kdige olulisemateks pidasid ettevotjad idee
anallilisimist ning minimaalse elujoulise toote vélja arendamist, mis oli kdige populaarsem
esmane anallilisijdrgne tegevus. Protsessi koige raskemaks komponendiks peeti oskuslikku aja

planeerimist.
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Uuritavat teemat voib edasi arendada kvantitatiivse uurimismeetodiga, vottes uurimisobjektiks
suurema hulga Eesti ettevotjaid, et tipsustada kasutatavate analiiiisivahendite ning
analiiiisijargsete tegevuste populaarsust. Voib viita, et Eesti ettevotjad on teadlikud &driidee
analiiiisimiseks kasutatavatest vahenditest ning nad eelistavad neid ka kasutada. Kdigi vastanute
sonul on driidee teostamise puhul kdige olulisem lihtsalt tegema hakkamine. Ideele omistati
madal véirtus, sest idee vOib olla hea, aga ndrk teostus muudab selle véirtusetuks. Autor
innustab &riideed teostama hakata, sest mitte alla andes void senikaua eksida, kuni tikskord 14bi
166d, muutes varasemad ecksimused edu teekonna Oppetundideks. Onnestumise tdeniosuse
suurendamiseks tasub ideed eelnevalt ka analiiiisida ning teekonna ajalise pikkuse

vihendamiseks aega efektiivselt planeerida.
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SUMMARY

STEPS FOR DEVELOPING AN IDEA INTO A BUSINESS IN ESTONIA

Johannes Noges

This research paper was conducted to describe the necessary steps for developing a business idea
into a working company in Estonia. The development process was defined by the time between
coming up with an idea and the first sale. Problem is that most of the starting business fail within
five years (Reilly, Millikin 1996). The purpose of this paper is to encourage readers to take the
necessary steps to develop an idea into a business. In the first part, necessary methods for
analysing an idea and actions to take post-analysis were presented. Analysing methods include
development of a business model, conducting market research and writing a business plan. Post-

analyse activities include building a team, creating an MVP and selling the product.

Qualitative method was used in order to get detailed descriptions and explanations about the
development process. Semi-structured interviews were conducted with four Estonian business
owners. 12 questions were planned but additional questions were also presented. For multiple
case study purposes, conversations were recorded and transcripted. Transcriptions were then
analysed cross-case to identify the most popular answers.

Analysing finances and discussing the topic with team members or mentors were rated as the
most important parts of analysis by 3 out of 4 respondents. Conducting market research and
using Osterwalder’s Business Model Canvas was also popular with finding usage in 2 out of 4
respondents. First customers were mostly found by talking with potential clients and using word
to mouth marketing. The most important activities were the analysing process as a whole and
developing a minimum viable product which was the most popular post-analysis activity. Time

management was rated as the hardest part of the whole process.

It was concluded, that Estonian business owners are aware of methods for analysing an idea and
they prefer to use these methods. In regards to the whole process, entrepreneurs emphasized
27



starting as the most important part of success. Most people have some sort of business ideas but
they do not start developing it into an actual business since it comes with a risk and many can
not handle it. Entrepreneur by definition is a risk taker (Bolton, Thompson 2000, 4) and thus it is
necessary to learn how to manage these risks by taking the right steps when developing an idea

into a business.
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LISAD

Lisa 1. 1. intervjuu iriidee teostamisest: Vastaja 1, Avar Agentuur OU

Kiisija: Kuidas sa tulid enda hetkel teostatud siis driidee peale? Kuidas sa selleni joudsid?

Vastaja 1: See tuli konkreetsest vajadusest, et ndgime sobraga meil ammu juba virtuaalreaalsus
voi sellised virtuaalsed lahendused, ammu juba huvitasid, aga me nédgime, et sinna ei toodeta
praktilist sisu voi midagi sellist, mis inimesele kasulik oleks, vaid tldiselt oli see kdik nagu
meelelahutus. Ja sealt tuli nagu mote, et oleks virtuaalrealsusesse toota midagi, mis oleks nagu
inimestele ka kasulik, midagi sellist. Ja samal ajal tahtsime Tallinnassse omale osta, iiiirida
korterit ja kuna kuulutused, pildid seal koik olid nii ebakvaliteetsed, et midagi aru nagu ei
saanud, et mis korter on, siis see frustreeris meid. Ja siis me pidime kogu aeg Tallinnnas kohal
kdima, kohtumas maakleritega, et kortereid vaadata. Pilt ja reaalsuses ei ldhe absoluutselt kokku.
Ja siis sealt tuligi selline vajadus, et miks meil ei voiks olla nagu mingisugust virtuaalset ruumi,
toa tuuri voi mingisugust asja, mis aitaks meil Viljandis olles, olla Tallinnas korteris koha peal ja
vaadata seal ringi. Hakkasime otsima ja leidsime USA-st iihe startupi loodud 3D kaamera, mille
abil oli voimalik selliseid reaalseid keskkondi jdddvustada virtuaalrealsusesse ja sealt sai
tegelikult driidee alguse, sealt peale hakkasime nokitsema, et vOiksime selle kaamera osta,

voiksime hakata teenust pakkuma, vdiksime seda siin Eestis arendama hakata.

Kiisija: Okei, ihesOnaga probleem, siis eeskuju vélismaalt ja leidsid, et on mingisugune turg,

mis ei ole kaetud siis Eesti turul niidelda ja vatsid siis voimalusest kinni.

Vastaja 1: Jah, sellessuhtes eeskuju vilismaalt ei olnud, me isegi ei vaatanud, kas vélismaal
seda tehakse. Me avastasime selle tehnika pakkuja. Ja ta oli just vérskelt lasknud selle kaamera
tegelikult vilja. See oli nii uus toode, et kui meie ta kétte saime nagu Eestis, siis ta oli Euroopas

kolmas kaamera, mis oli kétte jagatud - see konkreetne kaamera. Meil ei olnud mingisugust
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eeskuju, et keegi oleks vilismaalt edu saavutanud sellega voi midagi. Keegi 161 tehnoloogia,
reklaamis end vilja, me otsisime ja leidsime, motlesime et sellist asja voiks teha ja hakkasime
tegema. Aga jah, probleemist ikkagi vilja kasvanud. Uks asi, et virtuaalreaalsus on iildiselt

meelelahutuslik sisu, et midagi praktilist pole mille abil saaks elu efektiivsemaks muuta.

Kiisija: Aga siis see soov seda teha périselt, et sa tunnetasid et ei ole nagu praktilist vddrtust
sellel siisteemil, et sa soovid midagi teha, see kulmineerus ilmselt su varasematest tootja
mentaliteedi kujunemisest umbes, et lugesid palju raamatuid, teadsid pikalt ette, et tahad
ettevatjaks hakata, proovisid varasemalt, katsetasid mingisuguseid erinevaid asju juba. Et saad sa
pogusalt seda ka kirjeldada, et kuidas sa 16puks joudsid just selle ideeni? Et v3ib olla olid sul ka

varasemad ideed, mida sa katsetasid - et kuidas nendega nagu laks?

Vastaja 1: Kogu see krempel sai alguse sellest, et haridussiisteemi tahtsin virtuaalreaalsust viia.
Et miks inimesed bioloogia tunnis loevad opikust, kuidas valge verelible kéitub sul veresoones,
kuigi me saaksime panna need prillid pihe ja ise ujuda veresoontes ringi, mis tdnaseks paevaks
on tehtud kusjuures. Motlesin selle peale kui olin 16 ja 17 aastane ja niilid on see nagu tehtud.
Mingi app, kus sa saad veresoones ringi ujuda. Uhesdnaga, sealt sai see idee alguse, et mind
frustreeris tdhapdevane haridussiisteem, sealt ma hakkasin nagu motlema, et me vdiksime liita

sila midagi, mis on inimeste jaoks vdahe huvitavam, kasulikum...

Kiisija: Et see idee siis nagu on ajas muutunud, et alguses ta oli natukene omamoodi, aga see, et

ta on téna selline nagu ta on...

Vastaja 1: Tédna on ta selline nagu ta on, aga 16ppeesméirk on nagu ikkagi. Et meil on omad
visioonid nagu paika pandud, et aastakas 2021 me tahame olla piisavalt voimekad, et luua
haridussiisteemile siis..

Kiisija: Okei, et see on jadnud ikkagi iihesonaga.

Vastaja 1: Jah.
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Kiisija: Okei, aga votame jargmise kiisimuse siis. Kuidas kogusid motteid driidee detailide

kohta? Et kas kasutasid selle jaoks mingisuguseid drimudeli Iduendeid, analiiiise?

Vastaja 1: Viga mitte. Selles mottes Osterwalderi mudelit nagu sai kiill uuritud, selle ma sain
Kait Lukka juures, ta oli meil koolis kédis seal mentordamas ja siis noh, et sinna kannad oma
andmed sisse ikkagi 10puks, et mis asi, kuidas ja kellele. Koik sellele nagu taandub. Aga pigem
lihtsalt oma peadega istusime tunde ja tunde ja tunde. Arutasime erinevaid situatsioone,
olukordasid 1dbi, kus seda voiks vaja minna ja tulime sealt nagu jareldustele, et seda reaalselt
laheb vaja. Tegime kiisitlusi, tegime kliendipersoonasid, kédisime kohtusime reaalselt kinnisvara
maakleritega niiteks. Kédisime kohtusime reaalselt mingisuguste tiilipidega, kellel seda vdiks vaja

minna. Uurisime, mis hinnaga see neile oleks vajalik.

Kiisija: Turuuuringuid siis teostasite?

Vastaja 1: Jah, turuuuring. Vaatasime, kas konkurentsi on - konkurentsi analiiiisid. Sellised

klassikalised asjad. Aga mitte nagu selliste Iouendite jéargi, vaid nagu lihtsalt...

Kiisija: Okei, aga kui analiiiisist edasi litkudes teostatavuse juurde, siis kindlasti arvutasite ka
mingisugust eelarvet ja kaalusite, et kui reaalne seda asja niitid 10puks teha oleks- Oli teil selle

jaoks ka mingisugust 16uendit voi see oli samamoodi kdigu pealt, 14bi vestluse?

Vastaja 1: Majandusklass sai giimnaasiumis I0petatud ja seal sai erinevaid é&rilduendeid,
drimudeleid ja turuanaliiiisi vorme ja asju sai nagu nédhtud, aga noh, kordagi sellist hetke nagu ei
olnud, kus oleksime votnud netist mingi vormi ja hakanud seda tditma. Oma peaga ikkagi,
Excelis mingisuguse tabeli, teadsime mis andmeid meil vaja on, meil on vaja teada, et kui palju
on ndus kinnisvaramaakler ndus maksma iihe ruutmeetri eest. Palju tema sellest kasu saab iildse,
et ta neid korteried miilib. Arvutasime vilja, et palju meie hind voiks olla ja siis saime aru, et see
asi on meie jaoks piisavalt kasumlik, et voiksime votta laenu ja arvutasime kokku, et meil ldheb
umbes kuus tonni vaja selleks, et panna ettevote kdima normaalselt, teha kdik tehnika, kodulehed

vérgid sirgid, et alguses oleks vaja kuus tonni. Votsime eralaenu ja hakkasime tegema.
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Kiisija: Okei, kiisin juurde laenu votmise kohapealt, oli seda lihtne saada voi kuidas see protsess

vilja nigi?

Vastaja 1: Meie puhul oli lihtne, sest saime pere tuttavalt O intressiga laenu, mille tdnaseks

oleme tagasi maksnud.

Kiisija: Okei, see on siis jah, esimese asjana ongi vist mdistlik pere ja sdprade kidest kiisida
toetust oma driidee jaoks siis nditeks, sest nemad usuvad sinusse ilmselt. Okei. Aga tegelikult sa
vist vastasud juba dra, et miks te otsustasite seda driideed teostada, et ma sain aru, et tundus

kasumlik, tundus, et numbrid veavad paika ja...

Vastaja 1: Excelisse numbrid ja saad aru, et selle asjaga voiks teenida ja meie eesmark ei olnud
hakata ainult virtuaaltuuri tegema vaid vottagi nagu pikaajaliselt, viis aastat ette, et kas me
suudame virtuaaltuuridega teenida esimese kahe aastaga, et me saame siseneda virtuaalrealsue
sisu tootmisse, et hakata virtuaalreaalsuse koolitusi, 360 videosi ja kdike asju tegema. Et see on

nagu pika aja peale.

Kiisija: Okei, viga hea. Aga mis oli teie esimene tegevus iildse, mida sa void pidada selliseks

esimeseks tdhtsaks sammuks teostamise suunas, et kas oli see laenu votmine vo1?

Vastaja 1: Ma arvan jah, et laenu vdtmine ja see, et me reaalselt esitasime USAsse tellimuse
sisse, hakkasime... Esimest korda oligi nagu hetk, kus telefoni otsas pidid istuma tund aega
jarjest ja vestlema, et kuidas see logistika ja tollimaksud ja... Hakkasime uurima, et kuidas see
kaamera meile Eesti saada ja kuidas saada need oskused, et seda kasutada. Et see oli nagu see

esimene koht...
Kiisija: Okei, ja kuidas te joudsite oma esimese kliendini? Ma sain aru, et tegite turuuuringut

juba eelnevalt, suhtlesite inimestega, kes oleksid potentsiaalselt huvitatud ja ma eeldan siis, et

keegi nendest kohe {itles éra, et oleks ndus ostma midagi?
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Vastaja 1: Jah, enne seda kui meil seda kaamerat veel ei olnud me olime kohtunud Arko varast
moningate maakleritega, Tommusest mdoningate maakleritega ja siis me hakkasime nendega..
Kui meil kaamera kohale joudis, siis kohe tekkisidki esimesed proovitodd ja olid moned
tasulised t60d, aga tegime ka hésti palju tasuta t66d alguses, et koguda referentsi, et kas see mida
me teeme loob kellelegi ka reaalselt véirtust. Motlesime, et okei see kinnisvara turg, aga
vaatame ka Viljandi muusiumis virtuaaltuuri, et vaatame kas see tuleb kasuks kellelegi. Tanu
sellele saime meediakajastust, tdnu sellele oleme tina mingi 6 erinevat muusiumit
virtuaalreaalsuseks tehtud, et sellele on nagu reaalne vajadus olemas, sest muuseumid tahavad
ennast turundada ja tldiselt Narvast nagu ei viitsi keegi Viljandi muuseumis kdia, aga see

vajadus on reaalselt nagu olemas.

Kiisija: Ma miletan me rddkisime sinuga vist isegi sellest, et kas oli muuseumite teema
konkreetselt, et v3iks ju olla kodus, panna prillid pahe ja kiia kas siis muuseumis voi kuskil.. Ma

maletan, et sinuga oli siuke jutt enne kui sa seda reaalselt tegid.

Vastaja 1: Kuskil mingis ajaloolises kohas.

Kiisija: Midagi sellist jah, tdpselt. Vdga pull. Aga siis esimene klient oligi siis, tegite pigem

tasuta tood kuskile?

Vastaja 1: Jah, et saada referentsi.

Kiisija: Aga too klient, kes esimese tellimuse niidelda sisse andis raha eest, et kuidas te temaga

siis kokkuleppele saite?

Vastaja 1: See oli Vanaloo puhkekeskus, tegime Facebooki lehe, tegime mingi néddal aega
mingit promo t6dd, turundust, kutsusime sdpru laikima, tegime modned tasulised reklaamid ja
sealtkaudu saime Vanaloo puhkekeskuse, voeti ise iihendust meiega, et tere, meil selline dge
puhkekeskus 900 ruutmeetrit, et mis see teie hind on? UTlesime, et iiks euro ruutmeeter, kaks
pdeva enne ldksime kohale, tegime tuuri édra ja niitid on see vanaloo.ee kodulehel iileval ja koik
kes tahavad seal tiritust korraldada, saavad seal enne vaadata. Hakkavad pulma korraldama ja ei

pea siis kogu
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aeg kohapeal kdima planeerimas, et pulmakorraldusettevotted saavad ka virtuaaltuuri abil teha.
Mingid taolised asjad. See oli esimene klient kes maksis meile, sealt saime nagu esimese hoo
sisse ja saime ka impulsi, et me ei pea ainult kinnisvarale keskenduma, et voime nagu teha seda

koike.

Kiisija: Okei, sain ma Oigesti aru, et esimene klient kes teile raha maksis vottis teiega ise

iihendust 14bi selle, et olite teinud enne tasuta referentsi?

Vastaja 1: Keegi kinnisvaramaakleritest pakkus ka mingisugust proovit6od, aga esimene siuke
suurem klient, rddkides sellistest summadest mida me nagu ootasime, kui neid prognoos tegime,

et siis esimeseks kliendist pean ikkagi Vanavoo puhkekeskust.

Kiisija: Kuidas te valmistusite esimeseks miiligiks? Kiisite voib olla 1abi mingisugused numbrid

omavahel... Kuidas see protsess oli?

Vastaja 1: Meie jaoks oleks oluline, et oleksid koik usalduselemendid olemas - koduleht,
Facebooki leht, kdoik meie kontaktandmed, et see koik oleks viisakas, korralik, et meil oleks
moned referentsid seal. Referentsid saime kinnisvaraturult, olid seal mingid korterid, majad,
Viljandi muuseum, et oleks midagi ndidata, et keegi on meie asja vidartustanud. Votsime
kommentaarid nende kéest, kellele me tegime seal ja siis see oli nagu see, et niimoodi me

valmistusime end ette.

Kiisija: Okei, ja kuidas see esimene miiiik siis 14ks? Eeldan, et edukalt, koik olid rahul?

Vastaja 1: Jah, ldksime Vanadue keskusesse kohale ja koha omanik tuli, rddkisime talle asja &ra,
nditasime talle ilusti, et mis asja me teeme. Sattus kohe vaimustusse ja noh, ma arvan, et see oli

siuke viie minuti kohtumine ja leppisime kokku raha summa ja jérgmisel pdeval tulime

jaadvustama.
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Kiisija: Okei, kiimnes kiisimus. Mida pead siis kogu selle teostamise protsessi juures...
Teostamise all ma mdtlen siis idee peale tulemist ja sellest ajast siis kuni esimese miiiigini, et
mis oli kodige olulisem tegevus kogu selle protsessi juures ja miks sa seda kdige tdhtsamaks

pead?

Vastaja 1: Kdige olulisem tegevus on ikkagi votta see acg, istuda maha, votta paber ja pliiats voi
siis kui on mingi tahvel voi midagi, kuhu peale markeriga kirjutada voi midagi ja teha nagu
lihtsalt nidal aega jérjest mitte {ksinda, vaid nagu koostdds teiste inimestega, tcha
mingisuguseid ajuriinnakuid, planeerimisi, méngida erinevaid situatsioone l4bi, arvutada,
konkreetselt planeerida ja seada konkreetseid eesmirke. Mulle tundub hésti palju vihemalt, et
kui keegi tahab millegiga alustada, siis soovitakse nagu histi kiiresti hésti palju ja siis mingid
asjad jaetakse nagu labi motlemata. Aga koige olulisem ongi tegelikult see, et istudki maha,
votad selle aja, kasvdi kolm pdeva. Meie kutsume neid, mingist raamatust on see tulnud nagu,
skungitehas, ala et kunagi kuskil oli mingi Appli juht ajas mingi pundi inimesi kokku ja pani nad
mingi nddalaks ajaks kuskile vanasse laohoonesse ja nimetas sda skungitehakseks, et lihtsalt
genereerisid seal nddal aega plaane. Samamoodi tegelikult, votame lihtsalt selle aja, planeerime,
seame eesmdrke, fikseerime kindlad eesmérgid, SMART eesmaérgid ja siis tuleb hakata neid

nagu tegema. Koige tdhtsam on planeerimise protsess.

Kiisija: Analiiiis ihensdnaga jah?

Vastaja 1: Analiiiis jah.

Kiisija: Selge, aga mis oli selle teostamise protsessi juures kodige raskem ja miks?

Vastaja 1: Ma arvan, et kdige raskem on leiutada enda jaoks sobilik siisteem niimoodi, et need
eesmdrgid mis sa oled seadnud, et see data mida sa oled kogunud, et neid asju reaalselt
kasutatakse, et see asi saaks reaalselt tehtud. Tegelikult asi taandub kolmele asjale: jarjepidavus,
distsipliin ja sihikindlus. See, et sul on nagu see eesmérk ees, selleks et sa suudaksid seda téita,
sul peab olema mingisugune jarjekindlus ja enesedistsipliin, et sa tead, et kui ma hommikul kell

7 les ei drka ja tdna toole ei ldhe siis jarelikult nddala 16puks ma seda kodulehte valmis ei saa.
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Lihtsalt see jadrjepidavus, et sa ennast distiplineerid mingisugust eesmarki tditsa ja iildse et sa
oled need eesmirgid enne kirja pannud. Et saavutada seda momenti, kus sa ise ennast nagu

pushid mingeid {ilesandeid tditma isegi kui sa oled visinud.

Kiisija: Uhesdnaga koik algab iseenda arengust ja see on siis tegelikult ka #ri loomise

vundament, et sa ise oleksid, ise vastutaksid enda eest ma saan aru jah?

Vastaja 1: Jah, ja see, et ajaga kujunevad vilja mingisugused oma, endale sobilikud siisteemid,
et kuidas aega planeerida - google calender, trello, mingisugused project management softwared.
Kas sa paned sticky notesite peale oma asjad kirja voi telefoni memosse. Mdnele iniemsele,
paned kuskile kirja kiill, aga pool aastat hiljem vaatad alles. Monel sticky note ei pane téhelegi
seal laua peal. Mdnel vaja notificationeid. Mina, isiklikult, pidin need asjad enda jaoks kdik 1abi
proovima, poole aasta jooksul miljon erinevat asja 14bi proovinud, et kuidas asjad tehtud saada.
Niiiid ikka arenen, aga olen saanud enda jaoks paika. Google calender, trello, sticky notesid on

minu igapdevased tooriistad, ilma milleta ma ei saaks enam iihtegi asja tehtud.

Kiisija: Ma tean millst sa radgid, Madis. Ma tean millest sa rasgid.

Vastaja 1: Jah, ja kui need asjad on nagu tehtud, et kasvoi see, et ma drkan igal hommikul
iilesse. Et unise peaga ei hakka kohe planeerima, et mida ma esimese tunniga kohe tehtud saan.
Viimasel ajal olen hakanud Ohtuti kirjutama 5 esimest asja, mida ma pean tegema. Et s66gi
tegemine vOi smuuti tegemine voi 10 kétekdverdust, et noh mingid esimesed tegeuvsed, et need
programmeerida omale sisse, et kui sa drkad, tead kohe mis on need esimesed asjad, et muidu sa
kaod &dra kuhugi. Pdeva esimene tund on koige olulisem ikkagi. Ja see ongi see, et see
jarjepidavus ja see Oppimine, iseenese analiiiis, see on koige raskem protsess, see on kdige

olulisem.
Kiisija: Ja tagasi vaadates enda teostamisele, siis mida sa tagantjérele teisiti teeksid, kui sa

saaksid midagi paremini teha ehk? Oli sul mingisuguseid vigu ka, mis votsid liiga kaua aega voi

mida sa tina siis oleksid teisiti teinud?

39



lisa 1 jirg

Vastaja 1: Ma olen nagu selle suhtumisega, et peakski nagu hésti palju vigu tegema. Et nagu,
tagantjarele moeldes ma arvan, et siukseid pisikesi vigu on kogu aeg ja et neid peabki tulema
selleks, et jargmine kord teada, mis nagu toimib ja mis ei toimi. Et teedki mingisuguse vea,
kulutad kolm nidalat sellele, et ise veebileht valmis teha, oppida selgeks Wordpress ja dppida
selgeks mingid disaini alused, asjad. Kolm nédalat nded vaeva, teed koduka valmis, kuigi
tegelikult oleksid saanud tonn viiesajaga tellida profi kdest, kes teeb kolme pédevaga ja parema.
Mingid sellised dpetused nagu lihtsalt, et teinekord tasub kasutada professionaalseid inimesi, kes
on harjunud igapievaselt mingisugust t60d tegema, selle asemel, et hakata ise kdike dra tegema.
Mingid ala siuksed asjad tekivad ja ma arvan, et neid vigu peabki koguaeg tegema. Konkreetselt
siukest asja ma ei oska Gelda, et mul oli siuke vastus, et koguaeg on mingeid vigu ja peabki

olema.

Kiisija: See protsess ise ongi Oppimine ithesdnaga ja seda on vaja.

Vastaja 1: Jah, just.

Kiisija: Kuule aga aitdh sulle, tdombaks siin intervjuule joone alla.
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Kiisija: Esimene kiisimus olekski minu poolt, et kuidas see kdik alguse sai? praegu sa oled paris
kaugele juba joudun tegelikult selle ettevottega, et kuidas sa selle idee peale originaalselt iildse
tulid? Milline see situatsioon oli, saaksid sa kirjeldada?

Vastaja 2: Ja, ee, kumba sa tahad? Mul on 2 tiikki

Kiisija: Titangrid

Vastaja 2: Okei seda jah? Mul on teine ka, ma ei tea kas sa oled kuulnud siukesest asjast nagu

Promoti

Kiisija: Ei ole

Vastaja 2: Okei..

Kiisija: Kas see oli enne vOi see oli parast?

Vastaja 2: See oli pérast, see oli pérast. See on mul praecgu aktuaalsem siuke.

Kiisija: Okei, ega ise vali tegelikult, ma arvan, et votame dkki Titani, kuna see oli su esimene

idee ja minu t66 fokuseerib voib olla rohkem sellele

Vastaja 2: Okei, davai. Idee, see tuli niimoodi, et ma motlesin, ma teadsin et mingi veebilehtede
iildse nagu interneti turvalisusega on ettevotetel suht sitasti ja siis ma motlesin, et voiks siukest
asja teha, et hakkaks nagu tegemea siukeseid turvakontrolle, aga veits rohkem social

engineeringu nurga alt, et kontrollida kui nagu haavatavad inimesed on

Kiisija: Mhm.
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Vastaja 2: Ja siis mul oli iiks hdkkerist tuttav, kellega ma sain kokku ja raékisin, et voiks teha
siukest asja ja siis sealt see nagu vaikselt alguse sai, enne kui ma magistrisse laksin. Kdige pealt
iildse kui mul see mote tuli siis ma radkisin sellest teisele sobrale, kes on meil ka founder. Me
soitsime vist Himosele lumelauatama autos radkisime sellest. Et suht nagu randomilt. Ma
teadsin, et see probleem on nagu sealkandis olema ja sealt see hakkas hargnema, aga see oli nagu
alguspunkt. Pérast seda see arenes koik edasi sealt, kui me kohtusime oma mentoriga ja me
tegelt liritasime seda miilia ka alguses ja see ei ldinud viga hésti. Kohtusime oma mentoriga iihel
konveretsil, see Joseph Carson ja siis ta ridkis, et me tegime nagu endale siukeseid todriistu
millega automatiseerida reportingut ja kdike seda. Ja ta riikis, et sellest voiks mingi toote teha,
et sellist asja on turul vaja. Ja siis me hakkasimegi seda arenmdama platvormiks, mis kaardistab

iniemste digitaalset jalajilge.

Kiisija: Kui pikk see ajaline kestvus oli umbes, kuni sa tulid idee peale ja sealt sinnamaani kuni

sa said aru, et sellega tasub tegeleda ja edasi litkuda iildse?

Vastaja 2: Mmm, mul otsest siukest ei olnudki, me pohimdtteliselt otsustasime kohe, et
tegeleme sellega edasi ja jah. See, kui me saime teada, et esimese ideega ei tasu edasi tegeleda ja
kui me muutsime seda, see oli umbes esimene aasta oli selline kompamine, et me vaatasime
ringi, iritasime miilia ja tegime vaikselt softi ja siis me saime nagu aru, et okei, me peame
platvormi tegema ja siis me hakkasime seda arendama ja siis me saime aru, et see on midagi,
mida on praegu rohkem vaja. See kompamise aeg oli umbes aasta ja sealt edasi meil praegu on

juba neljas viies internatsioon sellest idee arengust ja kdik on nagu turu feedbackil pohinev.
Kiisija: Mhm, okei. Aga kuidas sa motteid kogusid tildse selle idee timber siis selle aasta
jooksul, et ma eeldan, et tegite dkki mingisuguseid driidee analiilise? Mingisuguseid driidee

16uendeid kasutasite selleks? Kas oli selliseid asju ka?

Vastaja 2: Ja ja, business model canvast ja lean business modelit, seda kasutasime. Siis me

kasutasime Trellot hésti palju erinevate iilesannete jaoks, aga me olime rohkem, motlesimegi, et
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meil tuli mingi idee ja siis me kohe katsetasime seda kiiresti, et me ei tenud nagu viga

pohjalikku sellist analiiiisi, et hiippasime koguaeg nagu vette kohe, vaatasime mis juhtub.

Kiisija: Mhm, palju teid meeskonnas oli originaalselt?

Vastaja 2: Alguses oli neli kohe, et me olime koik nagu co founderid, meil oli {iks hiakker, siis
iiks vend kellel oli rohkem miiiigi ja juriidiline taust ja teine veind oli ka selline miiligi taustaga

rohkem.

Kiisija: Praegu kui ma ei eksi on teid ka neli, eks?

Vastaja 2: Praegu on meid viis koos mentoriga ja niiiid me palkasime kuuenda, see pole kiill

avalik aga jah, niilid meil maist on iiks arendaja juures.

Kiisija: Need neli on koik siis plisima jddnud voi on vahetunud?

Vastaja 2: Uks vahetus, see hiikker kes meil algusel oli, pidi isiklikel pdhjustel lahkuma ja siis

me votsime uue CTO, kes on USAkas, Leonardo.

Kiisija: Okei. Jargmine kiisimus puudutab tegelt eelmist, et see aasta kui te seda ideed
analiilisisite, kompasite, siis kuidas te selle avastasite, et see kdik on reaalselt tehtav ja mis teil
nagu teostamiseks vaja ldks voi mis te vélja motlesite, et kuhu te joudma peate, et see asi kdima

ldheks reaalselt?

Vastaja 2: Mmm, sellessuhtes see oli iseenesest lihtne, sellepérast et tehnilise teadmise pealt me
lihtsalt teadsime, et see on tehtav ja teostatav ja siis polnudki midagi muud kui tegema hakata, et
jah, see esimene aasta oligi lihtsalt siuke et me iiritasime miilia, ei todtanud ja siis muutsime

erinevaid nurki ja... Et jah.
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Kiisija: Aga mis see esimene tegevus siis péris konkreetselt nagu oli, et selle teostamise suunas

Siis?

Vastaja 2: Me tegime, motlesime et mis meil seal tootes peaks olema. Tegime sellise toote
visoooni, plaani enamvihem, joonistasime paberile mis komponent millega suhtleb, kuidas see
koik vélja hakkab nigema enamvidhem ja sealt hakkasime planeerima arendusiilesandeid, et mis
komponendid on vaja arendada, et see kokku saada. Et meil on vaja kodulehte ja login modulid
ja siis meil on andmekogujaid vaja hakata tootma ja siis on erinevaid liideseid vaja teha siis

niimoodi jarjest nagu planeerisime ja tegime seda. Ja niimoodi ta hakkas hargnema.

Kiisija: Trelloga jagasite iilesandeid ja sealt funktsioonid ja koik..

Vastaja 2: Jah, jah jah.

Kiisija: Aga miks te otsustasite just niimoodi alustada? See vist kujunes kuidagi loogiliselt ma
eeldan, voi tegite eelnevalt ka mingisugust brainstormi, et vilja mdelda, et mis me niiiid

esimesena teeme? Voi see kuidagi tuli naturaalselt?

Vastaja 2: See tuli lihtsalt niisama, ei teinud mingit brainstormi. Kdige suurem brainstorm oli
nime osas, see kestis mingi kaks nidalat vist, sellepérast et koik nimed mille peale tuled neil on
juba domeenid ostetud ja trademarkid peal, et ei viitsi jamama hakata, see vottis kdige kauem

aega.

Kiisija: Kaua te muidu brainstormi teete muidu iildse, istute maha saate kokku pool tundi tund

aega, koik ideed ldhevad kirja? Vi kuidas see?

Vastaja 2: Me enam ei tee neid, alguses tegime voib olla natukene, aga seda oli ka véhe
sellepdrast et mul lihtsalt naturaalselt tuleb nii palju ideid et meil on trellos lihtsalt eraldi tulp
minu ideed jaoks ja seal on nii overflowing et praegu kui mul lihtsalt 10 milli lauale kukus siis

ma vOiksin 100 arendajat palgata ja siis me jouaksime need &ra teha koik.
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Kiisija: Et dussi all olles kuskil tuleb jille idee 1dheb Trellosse kirja ja 1aheb?

Vastaja 2: Jah, mul tuleb lihtsalt kogu aeg neid.

Kiisija: Kuidas te esimese kliendi leidsite? Kes oli see esimene? Kuidas temani joudsite iildsegi?

Vastaja 2: Mmm, ma mdtlen kuidas see tépselt oli... Esimene klient oli meil Harju Elekter... Aa
ei tegelt ei olnud, enne kui me liksime platvormi peale veel, meil oli {iks klient ja see oli mingi
restoran vanalinnas vist kelle kodulehega oli, nad tahtsid lihtsalt teada, et kui turvaline neil see

on.

Kiisija: Olid nad mingi tuttavad?

Vastaja 2: See oli ldbi tuttava ja pérast kui platvormi peale ldksime, siis esimesed olid ka ldbi
tuttavate, need olid vist &rikatel oli, siis oli... Ma ei maileta neid esimesi viiksed véga... Aga
esimene suurem oli Harju Elekter, ma ei tea kas seal oli kellegi tuttav vist ei olnud, nad lihtsalt
helistasid, Oliver voi keegi helistas sellele vennale seal, kes seal 1Tga tegeles ja siis rddkis mida
me teeme ja siis motlesime, et vdiksime kokku saada ja demo teha. Sditsime sinna ja tegime

demo ja miiiisime neile kaks kuud. Niimoodi ta lédks.

Kiisija: Okei, ja need eelnevad, viiksemad olid siis nagu tasuta t60 vormis, et lihtsalt referentsi

saada voi need ka maksid midagi?

Vastaja 2: Eee nad maksid ka, aga see oli vihe kuna meil oli siis hind 5 euri inimese kohta ja

need olid mingid paari iniemse ettevotted.

Kiisija: Aga see suurem miilik siis, kuidas te selleks miiiigiks valmistusite? Tegite demo é&ra ja

seal kohe leppisite asjad kokku voi kuidas see kdis?
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Vastaja 2: Eee jah, tegime demo éra, siis nad titlesid et nad on huvitatud, et teeme test kuu nagu,
siis panime selle deploisime &ra, saatsime arve ja. See oli iseenesest lihtne nagu, kuna see oli

véike ettevdte siis ei olnud seal nii hullu miitigitsiiklit.

Kiisija: See oli siis vdiksem ettevote? Aga kui Harju Elektrist radkides...

Vastaja 2: No sellessuhtes ta on ka sisuliselt vdike ettevote, et Eestis suuri ettevotteid on nagu
mingi kiimme v3ib olla enam vihem, et Swedbankid ja siuksed on nagu need kus miitigitsiikkel
laheb nagu pikemaks, aga jah, seal oli see suhteliselt lihtne ja siis ta iitles et okei teeme ja, demo

oli nagu eelnev ja sealt ta ldks.

Kiisija: Ja kogu see protsess siis kaks kuud mis te olite, kdik jéid rahule? Kliendid soovitasid

edasi? Kuidas see muik Gnnestus teil?

Vastaja 2: See oli... Tegelikult {itleme nii, et see oli suht tulemusetu, sest neil oli péris hea
kiiberhiigieen ettevottes, et nad harisid oma td6tajaid paris histi ja esimesega leidsime nagu vihe
andmeid ja koik olid suhteliselt turvalised ja sellessuhtes jah. Sealt me dppisime ka mida me
peame juurde tegema ja mis andmeallikad ja nii edasi. Utleme nii, et meil tegelikult kuni
praeguseni ei ole nagu miilik otseselt nii suur ja tegelt iildsegi me otsustasime firmadele suunatud
toote 10petada dra, sellepérast et seal on nagu ongi miiiigitsiiklid nendele ettevotetele kellele me
miiiia tahame, on liiga suured ja me ei suuda seda 14bi elada praeguse rahaga, et me otsustasime
niitid mingi kuu aega tagasi, et muudame koik eraisikute peale ja praegu tegelikult me olemegi

nagu offline ja arendame pool aastat timber kogu siisteemi.
Kiisija: Ahsoo, et siis uurida eraisikute turvalisust internetis, midagi sellist?
Vastaja 2: Jah, sisuliselt ta tuleb nagu su interneti digitaalse jalajélje antiviirus voi midagi

siukest. Ta monitoorib kdike infot mis sa pannud oled netti ja siis kui keegi kuskil postitab seda

foorumis voi kus iganes vo1 kuskil lekib, et kuskil on su isiklikud andmed sees siis ta annab nagu
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alerti et okei, sinu andmeid on nagu kuritarvitatud siin kohas, et vaata iile. PGhimotteliselt ta

jélgib, et keegi su andmetega midagi ei teeks voi identiteedi varust ei teeks.

Kiisija: Praegu selle Facebooki skandaali juures viga aktuaalne liikke tegelikult...

Vastaja 2: Just just...

Kiisija: Okeli, aga tulles tagasi teostamise juurde... Teostamise all ma motlen seda, et idee peale
tulemine ja esimese miiligini joudmine, selle vahemik. Et mis selle protsessi juures kdige

olulisem komponend oli ja miks?

Vastaja 2: Toode tuleb nagu valmis saada, mitte valmis saada aga MVP tuleb valmis saada.
Noh, MVP peab olema nagu selline, et ta pakub juba védirtust. See on hésti siuke piiripeale,
moned iitlevad, et see on nagu piisav, moned iitlevad et see pole piisav. Inimestel on erinevad
arusaamad, mis MVP on. Oluline on see, et ta pakub véirtust ja see ongi kodige olulisem seda
iiles leida, et kuidas ta pakub véairtust. Seda ise hinnata, saad seda teha, aga sa ei tea kunagi kas
sul on digus voi ei ole, et seda peab alati testima ja nditama koigile seda ja sa saad tegelt kogu
aeg halgu igast asjadega mis sa seal otsustanud oled sest tavaliselt su eeldused ei vastu tdele, ja
siis on protsessi ketramine, et sa jouaksid selle dige vddrtuseni, mis inimesi tegelt huvitab, miks
nad seda peavad tahtma {ildse, ja keskenduda sellele. See on kdige olulisem ja see tuleb nagu

valmis saada ja seda peab histi tegema, viga hésti.

Kiisija: Okei, viga hea vastus. Eee, aga selle protsessi juures, mis oli kdige raskem? On see

sama asi voi...
Vastaja 2: Jah pohimotteliselt kiill jah, see vaartuse otsimine, sellepdrast et see on eriti nagu

B2B suurfirmade puhul seal on nagu nii palju erinevat tagasisidet, kdik siisteemid on erinevad,

koigi protsess on erinev, moned on tdiesti vaimustuses mdned ei saa iildse aru mis toimub.
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Kiisija: Turu kompimine siis ja selline enda toote natuke muutmine ja viike lihvimine, midagi

sellist?

Vastaja 2: Mhm...

Kiisija: See on siis kdige olulisem ja raskem korraga?

Vastaja 2: Mhm.

Kiisija: Aga viimane kiisimus olekski, et kui sa niiiid tdna vaatad kogu seda teekonda tagasi, siis

eee mida sa oleksid teisiti teinud, et kogu protsess oleks sujuvamini ldinud?

Vastaja 2: Hmm, ma arvan et me vahepeal raiskasime liiga palju aega nagu mingitele
tehnoloogia osadele mis votsid jube palju aega, aga voib olla ei pakkunud proportsionaalselt
vadrtust nagu see aega vottis, et me oleksime pidanud rohkem prioritiseerima rohkem selle
véartuspohisele iilesehitamisele ja siis saab nagu palju kiiremini jouda turule, palju kiiremini
hakkavad rahad liikkuma ja see tsiikkel muutub nagu oluliselt kiiremaks. Pohimotteliselt tee ainult
véga olulised asjad dra ja kdik mis on lahe mis on huvitav jita korvale. Koik igavad, kasulikud
asjad tuleb koigepealt dra teha. Et meil selle teise ettevottega on praegu samamoodi, et me
alustasime augustis ja iitleks et praegu, augustist praeguseni me oleme kdvasti kaugemal uue
ettevottega kui Titangridiga, et see nagu kogemus niiiid uuesti kasutades muudab nagu asja

oluliselt kiiremaks.

Kiisija: Viga dge. Vigadest Opitakse, nagu 6eldakse.

Vastaja 2: Jah just!

Kiisija: Mul eelmine ettevotja vastas samaoodi, et tal tegelt ei olegi vigu, tal ei ole asju mida ta

kahetseb, sest koikidest on dpitud ja tuleb kasuks. Aga sellega on intervjuud joon all! Suured

tanud sulle vastamast ja ega midagi siis, panen salvestuse kinni.
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Kiisija: Esimene kiisimus olekski, et kuidas see koik alguse sai? Kuidas sa ériidee peale tulid?

Kas kirjeldaksid néiteks olukorda kus sa viibisid, kus sul see mdte tuli nagu esimest korda?
Vastaja 3: Kui me radgime konkreetsest ettevottest... Mul on mitmeid ettevotteid olnud.
Kiisija: Kdige viimasest.

Vastaja 3: Koige viimasest - see on konkreetselt ikkagi probleemist tekkinud, et kui ma
koordineerisin digiagentuuri, siis teostasime suurkliendile projekti, kus oli vaja toodete eest
maksta rannas mobiilimaksega ehk siis sularahavabalt, aga digitaalmaksega, sest koigil on
mobiiltelefonid kaasas. Ja sealt edasi kui me olime edukalt selle projekti tarninud, siis tundus, et
sama probleem on paljudel kaupmeestel ja sealt edasi siis kui Suurbritannias ndgime kohapealset
probleemi, siis tegelikult selgus, et kaupmeestel on suured probleemid maksete protsentidega,
aga miks niiteks Suurbritannias palutakse sul nditeks, et sa saaksid kaardiga maksta, kulutada 5-
10 poundi, on sellepdrast, et ka fiilisiline seade on iseenesest kallis, et meil siis reaalselt
probleemist ldhtuvalt lahendasime ja sealt oli hiljem erinevaid tooteid juurde tulnud, mis

lahendavad erinevaid kaupmeeste probleem.

Kiisija: Ja et seda probleemi ndha, et sellest probleemist idee védlja kujundada, kas sul oli

mingisugune eelnev pohi siis ka, et varasematest kogemustest, mis sind aitasid?

Vastaja 3: Jah absoluutselt, sellesuhtes et idee ei ole nagu viga suur asi, et see elluviimine on
tegelikult loeb, et on ka viga palju ettevotteid mis tegelikult teevad midagi olemasolevat, aga
teevad paremini, nagu niiteks Skype. Skype ei olnud esimene, mis tegi VOIP konesid ja
Transferwise néditeks, Western Union tegeles ammu rahvusvaheliste maksetega eksju, et need
ideed on nagu noh, iitleme et High Tech businesseid on histi vihe ja High Tech business on siis

nagu see, kus tekibki tédiesti uus tehnoloogia. Enamus on ikkagi drimudelil baseeruvad asjad, et
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seda ideed iile tdhtustada pole mdtet, aga noortel vist tekib arusaam, et ideel on suur osa voidust,

et see kahtlemata nii ei ole.

Kiisija: Et siis ei taheta seda jagada kellegiga ja...

Vastaja 3: Jah, see on nagu esimene indikatsioon, et sa oled noor ja algaja kui sa ei julge oma
ideest rddkida. Suurem osa ettevotetest ndeb suurt vaeva, et keegi nende ideega iildse kaasta
tuleks kas siis tO6tajana, investorina voi mida iganes. See, et keegi su idee dra votaks, selleks sa
peaksid vaeva nigema, et keegi lildse su ideed tahaks. See kipub olema selline algajate arusaam,
et ideed tahetakse &ra varastada. Mulle vanasti pakuti nditeks 6 ideed kuus, et ma tuleks mingi

ideega kaasa.

Kiisija: Okei, mulle pakkus ennem natukene nalja see, et mul tuli endal pihe see telereklaamis
mingisugune blanket, et paned kded sinna sisse, sul on soe blanket, et mis see on siis...
Mingisugune tavaline tekk, aga neid miiiidi miljoneid, sest turundus oli nii hea, idee oli

teostatud, aga keegi tegi seda lihtsalt palju paremini.

Vastaja 3: Jah, et see execution tegelikult matters, et seda ei rddgi ainult mina, et varasema
akadeemilise t66 raames olen korraldanud ka ise uuringu, et viga paljud Eestimeelsed idufirmad
viitavad sellele, et elluviimine on ikkagi see, mis tagab edu. Et kuidas seda ellu viia. Et need
motod, millest mina juhindun on sageli ikkagi see, et it does not matter what you do, its about
how you do it. Sama asja vOib pakkuda vdga erineval viisil ja maailm muutub samamoodi ka
finantstehnoloogias, et tdnapédeval on see vdoimalik inimesi identifitseerida onlineis ja muud asjad

eksju, et see on selline asi... Aga seal oli sul kiisimus selle idee kohta, et?

Kiisija: Ideest jah, et 1dhme siit edasi. Kuidas sa esialgse meeskonna kokku ajasid? Et kas need

olid pigem sdbrad, tuttavad?
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Vastaja 3: Jah sellesmottes, et kuna ma varem olin digiagentuuri koordineerinud, siis teenus
sOpradest teenuseosutajatest moodustusid ka, moodustus ka esimene meeskond mis sisuliselt
meeskonna suurus oli 2 tipselt. Uks proges, teine disainis ja tegi ettevotlust.
Kiisija: Teil oli siis varasem koos t66tamise kogemus juba olemas?
Vastaja 3: Teatavas mottes kiill.

Kiisija: Et ei ole lihtsalt parim sdber, et hei kuule, hakkame tegema midagi?

Vastaja 3: Seal on erinevalt jah, et meie puhul oli see teenust osutav sober eksju, aga hiljem on

see siis hiljem vilja vahetunud see inimene.

Kiisija: Ahsoo, siit ongi hea kiisida, et kui sdobraga koos édri alustada, kas on mingisugused

raskused sellest tulenevad?

Vastaja 3: Seal voib olla, aga ei pruugi. On inimesi, sdpru kes teevad asju véga histi koos eksju,
aga raskus voOib tekkida iildjuhul selles, et kuna nii lihedased ollakse, siis kaob é&ra teatud
distsipliin. Kui sa vodra inimesega pead ikka teavaval moel suhtlema eskju, pead tagama teatud
kvaliteedi. Monikord sopradega tekib selline ninna laskmise tunne. Niiteks jdin tund aega toole
hiljaks, et kiill ta aru saab. See on selline elementaarne néide...

Kiisija: Peab sOpra histi tunda, et piisavalt kohusetundil oleks.

Vastaja 3: Ega inimesi ei tunnegi péris 10puni, et inimene muutub, {ihiskond muudab meid,

toekspidamised muutuvad...

Kiisija: Et siis pigem mitte sObraga alustada?
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Vastaja 3: Ma ei oska sellist iihist soovitust, sest see on nii erinev, et kui ma iitlen, et sObraga
mitte nagu dri teha, siis iitleme noh, et Taavet ja Kristo nagu elasid koos, olid ju omavahel koos
tegelikult, nad elasid ju Londonis koos ja siis tegid Transferwisei, et ei saa niimoodi 6elda. Sdpru

on ka erinevaid.

Kiisija: Just just... Kuidas sa kogusid motteid enda &riidee detailide kohta? Kasutasid sa

konkreetseid drimudeli 1duendeid pirast seda kui sa idee peale tulid voi?

Vastaja 3: Utleme, et see natukene suundub sinnapoole, et tehakse viga palju raamatuid kuidas
saada miljondriks ja kuidas asju planeerida ja nii edasi, et kui raamatu jérgi saaks asju viga
edukalt teha siis oleks viga lihtne, et ostad raamatu kuidas saada miljoniriks ja siis kdik raamatu

omanikud peaksid miljonériks saama.

Kiisija: Mhm, aga raamatu miiiijad on raamatute miitigist hoopis rikkaks saanud?

Vastaja 3: Jah, nditeks. Et seal on ka nagu, et niiteks véga kasulik oli Ettevotluse Korgkoolis
Mainor oppimine, see on praktilise keskkonnaga, annab sellise teatava baasi, et kuidas neid asju
motestada ja siis ta siistematiseerib sul teatud asjad éra ja teatud asjade eest hoiatab nagu ette, et
mis vOib juhtuda. Aga mingit nagu voib olla canvast ei kasutanud, et kindlasti ei juhtunud see
nagu selliselt, et votsid raamatust lehekiilje 53 ja siis hakkasid tegema. Aga kindlasti on
mdjutanud positsioneerimine, nditeks sinise ookeani strateegia istub kuskil nurgas, et me ei taha
koikides asjades parimad olla, aga mingis kindlas asjas. Et ega seal mingit vdga suurt
planeerimist ei ole, litleme et kui ldheb juba konkreetselt toote loomiseks, siis mingil hetkel ikka
joonistatakse tahvli peale, et kuidas Fintechi puhul raha liigub voi teise siisteemi kohal, kuidas
kasutuslugu vélja ndeb, aga mingit sellist l1duendit otseselt ei oska vélja tuua loomulikult iga
startupi 1duend on kolme minuti pitch mis vastab teatud struktuurile, et vihemalt mdeldakse

nagu pohiline 1ébi.

Kiisija: Viga oluliseks siis sellist 1duendi kasutamist ei pea?
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Vastaja 3: Ei pea. Kui nditeks Skype juht voi Transferwisei juht voi Pipedriveist voi Taxifyst
Margus iitleb, et ta on 1duendit kasutanud siis ma voin seda l1duendit kasutada, aga senikaua

noh...

Kiisija: Kuidas sa idee teostatavust analiitisisid? Et mis oli see mdtteto6 vili, mis andis sulle

rohelise tule kdivitamise.

Vastaja 3: Tasuvus. Seal on konkreetselt, millest ma ldhtusin sellest, et turumahust ja
sisenemishinnast ja niidelda ettevottena sisenemise hind oli meil kuskil suurusjirgus esimese
toote puhul tuhat kaks tuhat eurot ja sa oled valdkonnas kus tegutseb Apple Pay. Kuna kogemus
oli nii hea, siis oli voimalik siseneda proovimaks voimalikult viheste vahenditega. Niiiid edasi
on juba see mida ma Oppisin nditeks Oxfordis, et viga lihtne niide, et meie pdhitoode maksab 10
eksju, iithesdnaga see mottemaailm mille jérgi see tehtud on, vot ongi see, et mida vilismaalt on
see, et kui sa eestlase kéest kiisid, et sa saad miljon euri aastas kdivet eks, mitu klienti sul vaja
on, kui toode maksab 10 euri. Noh, toode maksab kiimme euro, tahad milli aastas teenida, mitut
klienti vaja on? Eestlane votab miljoni jagab kiimnega saab sada tuhat, loogiline. UKs deldakse

8334, miks? Sest iga klient maksab sulle iga kuu kiimme eurot. 8334 ei ole vdga suur number.

Kiisija: Ja nad vaatavad siis pikemalt plaani alati?

Vastaja 3: Ei noh sellessuhtes, et see planeerimine on selline tinamatu tegevus, et elu on see mis
sul juhtub siis kui sul on plaanid. Et tegelikult lihtsalt mdned, seal on mina dppisin niiteks seal
on e-dris selline kogemus néiteks, et kui meil tuuakse pime inimene loengusse, ndidatakse kuidas
ta skdnnib veebilehte eksju, ta peab kuulma veebilehte, et veebileht peab tehniliselt olema digesti
iiles ehitatud ja see voib olla e-commerci lehekiilg, kust ta skinnib, ta tahab omale toodet osta.
Nii, selliseid niigemispuudega inimesi on Suurbritannias miljon. Uks Eestitiis ostujdudu, kui see
veebileht on korralikult tehtud. Sellist mindsetti Eestist ei saa lihtsalt, meil ei ole kogemust. Ja
monikord see, et muu maailm on tehnoloogiliselt maha jadnud ei ole lildse niimoodi, et kui me

radgime Eesti e-lahendustest, mida kasutab 1/8 Londonist, vorreldes Eesti elanikkond on kuskil
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1/8 Londonist, et monikord on tegelikult niimoodi, et see pole viga hdiskamist véart kui liks osa

Londonist kasutab mingit e-lahendust.

Kiisija: Tuleb osata niha ka...

Vastaja 3: Lahimat. Need kes on, kui me radgime Taxifyst, Transferwiseist ja Skypest, siis need
on juba tdsisemad lood. Aga Eesti riigihalduse mottes on see hea ndide, et véikeses riigis toimib
ja voib olla on véimalik kasutada seda ka suurtel riikidel, et teatud innovatsioon on nagu olemas.

Kiisija: Katsetamiseks on see hea koht.

Vastaja 3: Noh jah, katsetus on olemas, et mingi proof of concept on olemas. Niiiid aga kas ta

on scaleable? Dont know.
Kiisija: Mhm, nii. Mis oli esimene tegevus pdrast seda kui sul see idee tuli, et mis oli see
esimene samm teostamise suunas? Teostamise all mdtlenma vahemik idee peale tulemisest ja

esimese miiligi vahel olevat aega siis.

Vastaja 3: Koigepealt proged valmis, siis paned kuhugi tasuta iiles ja siis iitled juba jargmises

kohas, et seal juba on, osta.

Kiisija: MVP siis iihesdonaga?

Vastaja 3: Jah, MVP ikkagi.

Kiisija: Ja voib olla natukene rumal kiisimus aga, et miks just see esimene samm? Miks mitte

analiiis nditeks?

Vastaja 3: Sellessuhtes, et (naer), et analiiiisijad mehed on sellised mehed, kes ei julge teha asju

vahest. Ma just eile ohtul oli mul siuke vahva koosolek iihe mehega, kes 30 aastat on juba
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analiiiisinud ja moelnud erinevaid asju teha. Et sellessuhtes otsene startupi mindset on nagu
teistsugune, et kui su kulud on viikesed, siis inimesed anaiiiisivad ikkagi, et kas ettevotlusesse
minna ja mitmele kliendile ma helistama peaks... Ma iitlen lihtsalt oma kogemusest, mitte
arrogantselt aga noh, see on esimene mark tegelikult sellest, et sa ei vii seda asju ellu, vaid sulle
meeldib menetleda. See ei ole tulemusele orienteeritud. Paljude eesti inimeste miiiik on selline,
et saadetakse e-post vilja. Arvestades seda, et kui selline tegevus oleks efektiivne ja tagaks
kiivet, siis me oleks kodik miljonirid, sest siis meil tuleks lihtsalt rohkem e-poste vélja saata,
eksju? Onju? Kui e-postiga miiiik toimiks. Aga see, et telefon votta ja helistada, seda paljud
inimesed ei julge. Ja niiiid tuleb kasuks minu kogemus sellele, et ma miiiisin konkreetselt telefoni
teel Aripdeva paberlehte. Jah, mul on selline elukogemus. Jah. Kuskil 56 numbri valimist, 28

kontakti, 4 miiiiki. Miitigitunnel.

Kiisija: E-mailiga on see kindlasti viiksem?

Vastaja 3: Ei pruugi olla, aga jube hea e-mail peab olema, et mina saan paevas nditeks 10-20

miitigi e-maili eksju, et nende tulemus on 0 enamasti.

Kiisija: Kuskilt olen lugenud, et sajast voib olla paar saad niimoodi.

Vastaja 3: Jah, iitleme niimoodi, et statistikat kasutades siis tuleks saata paris paris palju e-maile
vélja. Et see analiilisimine on muidugi sul peab olema paigas arvutuskéik, et sa miinust ei tooda
eks, aga startup mindsetist vaadates, et kui sa toodad isegi miinust siis sa dpid sellest ja muudad
ja ldhed edasi. Aga see analiilisimine on jah, et paljudele inimestele meeldib véga analiilisida, et
see on selline hea tegevus mis nagu ei héiri sind, sellessuhtes et vaata helistamine pingutamine
eksju ja noh, koik need néiteks asjade elluviimine, vaeva ndgemine, pingutamine, aga
anliiisimine ei ole vdga hull pingutus, seda on mdnus teha. Mida kauem teed, seda mdnusab

tundub.

Kiisija: Enne tee, siis motle? Startupis.
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Vastaja 3: Noh, seda on nagu raske nii 6elda, et loomulikult sul peab mingi ndgemus olema ja
ka teised peavad seda ndgemust siis jagama, kes sinuga teenust kaasa teevad, et sa péris pimedas
el saa nagu minna, aga see mote on siis vOib olla see, et liiga pikk planeerimine ei ole hea, et
oeldakse ju huumoriga, et tiidruk ootas printsi valgel hobusel, ootas ootas, aga 16puks liks aega

nii palju, et tuli hoopis postiljon, kes tdi pensionit.

Kiisija: Piris hea. Eeldan siis, et esimese kliendini joudsid samamoodi siis telefonikdnega? Vi

oli see juba eelnevalt kokku lepitud idee faasis turuuuringut tehes kuidagi?

Vastaja 3: Ei no jarjest ldksid, et jah helistasid ja suhtlesid ja...

Kiisija: Siis kui MVP oli valmis ja siis selle miitigiga siis, konede teema?

Vastaja 3: Jah, et esimesed... Ma ei méletagi millal need esimesed miiiigid olid... Poole aasta

parast juba kirjutasime arveid vélja, et seal ikka ldheb.

Kiisija: Kuidas see turundamine tdpsemalt kiis siis, et kas peale telefoni kasutasid veel muid

lahendusi?

Vastaja 3: Viga mitte. PRi vaib olla, et kohalikesse lehtedesse, et kuna varasemalt olid PRiga
tegelenud, siis ajalehtedesse on suhteliselt lihtne valmis, kirjutad A4 valmis saada pressiteate
vilja ja, lihtsalt see voti on oluline. Et PRi oli alguses kdige lihtsam kasutada.

Kiisija: Okei. Kuidas see ettevalmistus kéis esimeseks miitigiks?

Vastaja 3: See kidib niimoodi, et paned kide tasku, votad telefoni ja valid numbri. See

ettevalmistus ongi nagu, et kisi taskusse ja valid numbri.

Kiisija: Muud mitte midagi?
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Vastaja 3: Sellessuhtes sa vaatad, et kellele sa helistada tahad ja helistad. Et ma ei tea, v3ib olla

ma olen nii praktiline inimene, aga... Ma katkestasin su lauset, sa void jétkata lausega.

Kiisija: Ei ei, joudsime sinna kuhu tahtsingi, et sihtisin umbes seda, et kas sa analiiiisisid enda

potentsiaalseid kliente enne voi kuidas sellega oli?

Vastaja 3: Sellessuhtes loomulikult, et kui me rddgime mobiilimaksest siis ma ei tea, sa ei ldhe
seda pakkuma Eesti Energiale voi noh, ma ei kirjuta seda paberile eksju. See kéib nagu peas labi.
Meil on nagu mingi tabel prospektidega, et kellele voiks nagu helistada, aeg ajalt vaatame sellele

otsa, aga iildjuhul kiib nagu...

Kiisija: Kiigu pealt?

Vastaja 3: Kéigu pealt kdib kiill jah, et kliendid ise suhtlevad ja, selline adopteerimine kéib, et
niitid on meil niimoodi, et seal segmendis on nii palju tarnimist, et me ei jdua enam tegeleda, et
niitid votab voib olla jarmise segmendi, et seal on nagu vidiksemad kaupmehed, et jah. Niiiid

seekord vist mdne aja pérast kasutame turundust ka natukene.

Kiisija: Kuidas esimene miiiik onnestus? Et sa vaib olla ei méleta, sa enne mainisid...

Vastaja 3: Ma ei méleta... Ma tean, et teisest valdkonnast, et see miiiimine, miiiimine on selline
asi, et kuidas ta dnnestub... Et sellessuhtes, kui sa arve saad vélja kirjutada siis noh, tildjuhul me
iritame niimoodi, et kdik oleks rahul, et investeeringutega samamoodi, et kuidas onnestus. Et
vOid samalt inimeselt saada mitu ei'd. Et investeering on ju osalise miilik sisuliselt ju, aga siis
summat kasutatakse lihtsalt ettevitte arenduseks. Et seal miitligitegevus kdis hommikul kell 7
vanalinna pubis. Ma arvan, et seal tekkis kliendil arusaam, et vdiks investeerida. Et sellessuhtes,

kuidas dnnestus? Summa joudis kontole, sitamaani on védga hea suhe, aitab kaasa ja nii edasi.

Kiisija: Onnestus tihesonaga.
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Vastaja 3: Ebadnnestuks siis, kui arvet dra ei maksta.

Kiisija: Vi kui klient pole rahul?

Vastaja 3: Kui arvet dra ei maksta. Seda, kui klient rahul ei ole on selline pehme mdiste.
Kindlasti see on vdga oluline, et klient oleks rahul, aga miiiigi onnestumine, miiligitegevuse
eesmirk ilildjuhul on kiibe initseerimine, et rahulolematu klient sellessuhtes l&dheb kliendi
rahulolu valdkonda. Klient on loomulikult vdga oluline sellepdrast, et iga klient kes sul on,
temale on vOimalik juurde miiiia ilma uuele kliendile miiiiki tegemata, onju. Loojalne klient
nditeks iitleme, tal on sinu pangaandmed olemas eksju, mida rohkem sa talle miiiid seda
lihtsamini sa miiiid ja sellessuhtes see on kahtlemata oluline, aga see on nagu miiligi

onnestumine voi drikorraldusliku poole pealt on ikkagi kdibe tekitamine.

Kiisija: Kiisimusega umbes sinna jouda, et esimene miiiik tihti voib nagu startupidel kehvasti

minna ja muudetakse pérast toodet, et sellist asja teil ei olnud?

Vastaja 3: Meil on kiill pohikontseptsioon samaks jadnud, kiill on aga see, et meil on valik
laiemaks ldinud ja voib olla see, millele fokuseerime on natukene teine, aga meil on kiill iillatav
olnud sellessuhtes, et isegi nimi veab paika, et voib olla siis see eelnev tegevus nagu, teatud
kogemus aitas aru saada, et millega tegemist, aga voib olla ka paljude ettevitete puhul, et peab

nagu toodet muutma, aga see on hea sellesmottes, et sa saad siis aru mida kliendil vaja on.
Kiisija: Just. Mis oli siis kogu selle protsessi juures kdige olulisem tegevus, miks?

Vastaja 3: Ma arvan, et asjade elluviimine ja mitte alla andmine. 2017 13 detsember vaatasime
tiksteisele otsa et mis saab, sellessuhtes et nagu likviidsuse suhtes on raske eksju sest tegemist on
startupiga ja 8. marts olid eeltellimused iile 8000 miiligikoha. Oleks me alla andnud, meil ei

oleks seda.

Kiisija: Kuidas see ldbimurre siis tuli?

58



lisa 3 jéirg

Vastaja 3: See tuli lihtsalt miitigitegevusega. V&i noh, tarnimisega. Meil oli juba varasemalt iiks
klient kes asja soovis ja talle vdga meeldis see ja ta tellis juurde. Sellessuhtes, arvan jah, et
niidelda execution ja ellu viimine ja mitte alla andmine, arusaamine kuidas asjad toimuvad,
vajadusel siis muutmine eksju, aga ettevatlus iildjuhul ei ole lihtne, et sellessuhtes see eeldab

ikkagi pidevat mugavustsoonist viljas olemist.

Kiisija: Mis oli selle protsessi juures koige raskem? Voib olla see sama murdepunkt siis

peaaegu?

Vastaja 3: Ega sellessuhtes startupi puhul, meie puhul on finantseerimine, kuna inimestel on
aega vihe siis nad ei suuda siiveneda tootesse. Lihtne ndide, et kui keskmine Eesti investor
nduab sinult rahvusvahelisi tulemusi eksju, aga otsuseid teeb selle jargi, mis Rimis on. Et sa pead
minema USAsse voi UKsse tulemusi saama, aga tema mdtleb, et Rimis on lahendus. Tema
motleb selle jérgi mis lahendus Rimis on, aga ta investeeriks siuksesse ettevottesse, mis laieneb
USAsse ja Aasiasse ja igale poole, onju. Seal on nagu kiairid. Paljudel investoritel ei ole
rahvusvahelist kogemust ja sealt tekibki nagu see, et inimesed on nii nii hdivatud, et nad ei
stivene ja nditeks niitid kui ma Oxfordist tulin, siis Oxfordis liks doktori tudeng siivenes meie
lahendusse ja iitles, et ta pole midagi sellist ndinud. Tal oli ka aega siiveneda sellele, mis
backendis toimub, aga keskmine Eesti investor voib 6elda, et selliseid lahendusi kohtab. Samas,
Google Pay on ndud minuga intervjuud tegema sest ta saab aru, et meil ei ole sama lahendus. Me

oleme erinevad, me ei ole konkurendid.

Kiisija: Et siis selle idee pitchimine voib olla?

Vastaja 3: Mis sa seal pitchid sellessuhtes, et see pitchimine on avaliku iirituse kontseptsioon,
investeerimisvestlused on sellised tunni ajased vestlused vdi voib olla moningad pikemad
vestlused, et on ka niimoodi olnud, et tehakse kolme poole tunnine vestlus ja selle 15pus
pakutakse kohe investeeringut. Seal liheb umbes veel edasi tingimuste arvutamiseks, kas
tingimused on sobivad. Raha voib olemas olla, aga me ei pea seda vastu votma ja me oleme

investeeringule dra ka 6elnud.
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Kiisija: Koik kiib reeglina iihe pika koosolekuga?

Vastaja 3: Ei. Uldjuhul mitu viikest. Mitu viiikest meilivahetust siuke nagu suhtlus.

Kiisija: Motlemisruumi ka natukene.

Vastaja 3: Motlemine on siuke, mingi arutlus kellelgi kdib kindlasti, aga noh...

Kiisija: Mida sa tagantjérele teisiti teeksid tagasi vaadates just teostamise protsessi juures kas

tehti mingisuguseid kriitilisi vigu? Oleks vdinud midagi teisiti teha?

Vastaja 3: Ma arvan, et selliseid suuri vigu pole otseselt tehtud. Et vGib olla need selguvad aja
jooksul eksju, et vaib olla on ka inimeste valikul, et tdesti et voib olla oleks varem pidanud

teistsuguseid inimesi kaasama. Et voib olla inimeste valikul.

Kiisija: Meeskonna o0sas siis?

Vastaja 3: Meeskonna osas jah, et sellessuhtes sageli ettevotluses sul ei ole ka védga palju
valikut, et nditeks kes tulevad ideega kaasa ja nii edasi, et see on tdpselt samamoodi, et meil on
arendusnéddalavahetused ehk Hacketonid eks, et sa saad kasutada neid inimesi, kes kaasa tulevad
ja sa pead oskama selle tiimi nii t66le panema, et sul on inimesed kes ei ole voib olla kdige
targemad vdi sul on siis targad inimesed, aga iseloom ei ole... Uldjuhul kipub see nii olema, et
need inimesed kes ei ole viga osavad, need on sageli vdga hea iseloomuga, mis on parem
variant, sest oskused tulevad juurde. Halvemal juhul on histi hésti tark, professionaalne inimene,

aga iseloom on halb ja selle inimesega pole midagi teha.

Kiisija: Personali valik siis kohe alguses?

Vastaja 3: Jah, niiteks.
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Kiisija: Ma alustan siis esimese kiisimusega, et kuidas see koik alguse sai? Kuidas te tulite enda

driidee peale lildse? Kust tuli see soov sellist ettevatet teha nagu Personalidisain?

Vastaja 4: Mmm, see tegelikult oli hdsti paljude erinevate asjade nagu kokkujuhtumine voi
kokkusattumused. Uhest kiiljest iiks osa oli see, et ma sattusin, kuidas delda... Ma teadsin, et ma
tahan oma mingisugust asja tegema hakata, aga ma ei teadnud mis asi see tdpselt on ehk ideed ei
olnud, vorm tuli nagu ennem. Sattusin iihel koolitusel niidelda tegema sellist eneseanaliiiisi
sellist harjutust voi seda poolt ja kust siis nagu jooksis vilja siis mis minu jaoks iildse nagu t60s
oluline on v&i mis see tdhtis minu jaoks, enda jaoks on ehk siis see vadrtuste pool. Ja siis
tegelikult ma sattusin jirgmisele koolituse raames téiesti teisest teema valdkonnast aga sattusin
vOi noh iitleme siis tekkis nagu selline idee ja neid kahte asja kokku pannes siis tegelikult alguses
oli esialgne idee oli lihtsalt personaliuuringutega tegelema hakata ja isegi Kirjutasin selle peale

ariplaani tootukassale.
Kiisija: Ahah, see on kiill esimene!

Vastaja 4: Jah, et kuna mul oli nagu see vorm oli enne teada, et ma tahan ettevotjaks saada, siis
tegelikult oli see, et ma téiesti teadlikult vGtsin ennast to6tukassas arvele, kuna mul oli nagu, ma
ei tea kui palju sul naisterahvastega intervjuusid tehtud on, aga véga sageli naisterahvad
hakkavad ettevotjaks peale seda kui nad on lastega kodus olnud. Téiesti teadlikud nagu sammud

selleks, et ettevalmistuda selleks ettevotjaks hakkamist.

Kiisija: Uhesdnaga analiiiisisid sellele driplaani néol ja niimoodi, et ma mdtlesin selle all, et see

on esimene, et driplaani tihti ei tehtagi, tuleb vélja.
Vastaja 4: Ja, ja. Kasvdi nagu see one-pager, et sul on olulised asjad kirjas. Aga mina Kirjutasin

nagu pdhjaliku driplaani, isegi esitasin selle ja litleme tegelikult sain sealt ka iihel hetkel vastuse,

et vabandage, aga see on liiga suure riskiga driplaan, me seda ei tasusta. Et selles osas niidelda
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taustainfoks oli see, et kui sa tahad hakata tegema kasutatud riiete dri voi kiitinetehnikuks hakata,
siis tootukassa kiill toetab, aga kui tahad péris asja teha siis selles ndhti nagu liiga suurt riski. Et
see lihtsalt nagu sisemist infot... Aga iihesOnaga driplaani raames siis tegelikult tegin sellise
véikese turuuuringu, saatsin oma tuttavatele ettevotte juhtidele sellise kiisimustiku, et mis need
teenused tdpselt on, mida vaja vaiks olla ehk et testisin natuke seda mu esimest driideed ja sealt
ma sain tegelikult tagasiside selle kohta, et okei see mis minu selline esialgne idee oli, et see
nagu paris niimoodi lendu ei ldhe, et ehk minu idee ja nende vajadusd omavahel otseselt kokku

ei ldinud.

Kiisija: Sai siis ideed muudetud?

Vastaja 4: Jah, siis ma muutsin natukene seda fookust, et tombasin selle ringi nagu laiemaks, et
kui alguses oli ainult personaliuuringud, siis tegelikult selle iihe raames sai siis teenuste valik
nagu laiemaks tehtud ja siis tegelikult alustasin oma tegevust veel enne kui ma justkui selle
ametliku vastuse sealt tootukassast sain ehk {ikski ettevote ei ole ndus ootama mingisuguse
tootukassa otsuse taga, et tegelikult kui on juba huvi teenuse vastu olemas siis vdiks seda kohe
osutama hakata, mitte et kuule sorri poisid, et kui ma kolme kuu pirast vastuse saan, siis hakkan

tegutsema. Et sealt kuidagi niimoodi l4ks jah.

Kiisija: Mhmh, aga olid sa selle ideega nagu iiksi voi oli sul mingisugune meeskond ka? Sobrad,

tuttavad? Alustasid sa péris iiksi voi kuidas see nagu kéis?
Vastaja 4: Jah, sellesmottes minu idee, minu lapsuke, minu teostus. Esimesed kaks aastat ma
olingi tditsa liksinda ja siis tuli esimene inimene korvale ja siis niiiid temast veel kaks pool aastat

hiljem teine inimene, et kokku on praeguseks hetkeks kolm.

Kiisija: Kas need on siis olnud sdprusringkonnast voi on kuidagi 14bi CVkeskuse voi niimoodi

leitud need inimesed sinna?
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Vastaja 4: Sellesmottes, et need inimesed ei ole varasemalt tuttavad olnud, et uued inimesed
ikkagi nagu valitud niidelda vilja. Aga ei ole mitte nagu avaliku konkursiga olnud vaid nagu

sellesmottes muude kanalite abil leitud.

Kiisija: Ahso, okei. Aga tulles tagasi idee analiiiisi juurde, siis mainisite one-pagerit, driplaani ja
kas sul oli veel mingisuguseid konkreetseid drimudelite Iduendeid niiteks mille abil te seda

analliiisi teostasite?

Vastaja 4: Utleme sellesmdttes, et selle idee raames ma ei kasutanud one-pagerit, vaid selle
raames kasutasingi tegelikult seda sama misiganes tol hetkel see todtukassa pohi oli, et kuna
pidin sellest justkui ldhtuma, siis seda ma tegin. Kuna ma ise nagu koolitan alustavaid ettevotjaid
ka siis tegelikult on tootukassa pérast seda oma vormi vai seda sisu poolt muutnud, et mida nad

kiisivad alustavate ettevotjate kdest, et noh viis aastat tagasi oli natukene teine vorm.

Kiisija: Mhm, aga kui oluliseks sa seda vormi téditmist pead hilisemas votmes ka, et kui tdhtsaks
see nagu osutus 10puks, et selles votmes et sa selle idee ikkagi éra teostasid. Kas sa tuginesid

kovasti sellele analiiiisile voi pigem hakkasid lihtsalt tegema ja vaatama kuidas asjad juhtuvad?

Vastaja 4: No tegelikult pean driplaani koostamist oluliseks. Sellesmdttes, et jube lihtne on
puusse panna, kui sa ikkagi nagu enne ei motle. Samas driplaan, ta on plaan ehk ta kunagi ei ldhe
Jju otseselt reaalselt kokku, et oma &ri juhtimisel sa ikkagi 1dhtud sellest, mis olukord on... Aga
ma pean oluliseks seda, et driplaan oleks 14bi mdeldud voi nagu kasvoi mérksonadega iseenda
jaoks kirja pandud, et kui ma motlen selle protsessi peale tagasi, mis tdpselt koige
vadrtuslikumad oli kindlasti see turuuuring voi see miniuuring ja teisest kiiljest finantsprognoos,
et see mis on selle EASi pohi, finantsprognooside tabelid, et liks exceli vorm mis on internetist
saadaval ka, kust need asjad omavahel kokku hakkavad jooksma, et sa nded dra, et sa miinusesse
ei kuku ja palju on sul minimaalne ja palju sa teenima peaksid, et oma asjadega pinnale jddda. Ja
tapselt see sama asi, et kui sa paned ikkagi omale mingisuguse finantseesmargi ja sa saad aasta

pédrast vaatada, et kui suure osa sellest reaalselt dra tegid, et see on ma arvan hésti oluline...
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Kiisija: Kas see andiski siis rohelise tule kogu sellele protsessile, et see finantsanaliiiis?

Vastaja 4: See oli iiks osa sellest ma arvan. Teine osa oli see, et nagu sa alustasid ka alguses, et
see esimene Klient voi esimene miilik ehk kuna mul tuli see esimene klient lihtsalt tuli, et ma ei
pidanudki nagu otseselt miitima vaid niidelda kliendi vajadusest ldhtudes tuli kohe esimene
klient, siis see andis nagu selle kdige joulisema tduke voibolla mones mottes, et kuna tekkis nagu
selline lumepalli efekt natukene, et iiks ettevotja soovitas teisele ettevotjale edasi, siis suhteliselt
kiiresti tekkis kolm sellist piisiklienti, kellega me tegelikult siiamaani té6tame, et sellesmdttes
selline kui sa teed nagu histi, siis sind soovitatakse edasi, et see andis sellise julguse vii pigem

sellise kindluse, et okei, see asi 1dbeb lendu.

Kiisija: Okei. Aga esimene miitik siis niielda, et ta tuli nagu ise teieni, et kuidas te selleks nagu

ette valmistusite tdpsemalt, et see asi sai nagu niimoodi juhtuda, et see nii edukalt ldks teil?

Vastaja 4: Ma pean iitlema, et ma selle viie aasta jooksul ei ole pidanud kordagi miiiima
sellesmottes nagu ise otsima klienti, et mul on sellele kiisimusele selles osas raske vastata, et ma
nagu ei valmistunud selleks ette. Pigem oli see, et iiks ettevdte kiisis, et kas see on teenus mida
mina pakun, kuna nad olid minust kuulnud, vastasin jah, l&ksin laua taha, leppisin hindades

kokku ja hakkasin jargmisest hetkest todle.

Kiisija: Viga mugav!

Vastaja 4: Jah! Selles osas, et nagu ma iitlesin ka, et viie aasta jooksul ma ei ole pidanud tegema
nagu lihtegi miiligikonet voi et kuulge, et tere et kas me vOiksime tulla. Et sellist aktiivmiiiiki
pole kordagi selle aja jooksul teinud, kiill aga millest nagu hésti palju lugu peame voi kuhu me
histi palju aega ja ressurssi investeerime on sisuturundus, et pigem me ldhme siis nagu
turundustegevuste peale ja niidelda soovitusturunduse peale, et need on nagu need kaks asja mis
tegelikult siiamaani siis nagu tootavad selles votmes, et me ei pea nagu ise klienti taga ajama.

Klient leiab meid.
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Kiisija: See soltub téiesti sektorist ilmselt ja mida tdpsemalt tehakse.

Vastaja 4: Tapselt, et mingi tootega seda sama asja teha ei saa, et meil on nagu custom made
teenus ikkagi, et see peab tulema vajadusest ja siis olemasolevale kliendile on vdimalik siis veel

nagu silmi avada selles mdttes, et mida veel voiks vaja olla.

Kiisija: Okei. Kiimnes kiisimus, mida te peate kogu selle teostamise protsessi juures siis kdige
olulisemaks ja miks? Mis on see {iks asi, mis on siis niidelda koige tdhtsam tegevus kui soovida

driideega teostamise suunas hakata litkuma ja miks?

Vastaja 4: Tegema hakata.

Kiisija: Lihtsalt tegema hakata?

Vastaja 4: Ei selles mottes, et ideest on nagu vihe kasu. Kui sa jdad ideed nagu heietama ja
heietama, aga pihta ei hakka... Kdige olulisem asi on pihta hakata ja see voib olla tdpselt see
sama asi, et ma panen oma idee paberile voi kiisin {ihe niidelda sihtgruppi kuuluvate klientide

kéest vOi potentsiaalsete klientide kéest, et mida nemad arvavad ehk et...

Kiisija: Analiitis, turuuuring?

Vastaja 4: Jah, pigem ongi idee analiilis nagu see, et kas ta on siis nagu paberi peale analiiiis v3i
siis see, et nagu sihtgrupi kaudu analiilisides, et see pigem tuleb nagu sealt kaudu, et sa
koigepealt nagu testid selle asja paberi peal dra, aga see asi peab saama nagu mingisuguses
vormis paberi peale vOi noh, sellesmottes mingi vormi vOtma, et see on see véljend, et nagu
ariideid voib dmbrite kaupa osta eksju viga tiihise raha eest, et driidee iseenesest ei maksa mitte
midagi kui sa seda &ra ei tee, et see ongi see pihta hakkamine ja dra tegemine. Ja voib olla nagu
sinna juurde see motteviis, et isegi kui ma pdrun, siis noh, so what? Mis on kdige hullem asi mis

voib juhtuda on see, et ma ldhen ikkagi palgatoole. Noh, ja siis? Et sellesmottes, et kuidagi nagu
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see suhtumine, et porumine on ka okei. Ei tule vilja, siis ei tule, mis seal ikka, votame jargmise

idee.

Kiisija: Jah, see on histi huvitav, et koikide ettevotjate puhul keda ma olen praegu
intervjueerinud, on tipselt see sama muster vilja koorumas, et pohimotteliselt koikidele
intervjuudele saaks punase templiga peale liitia "TEOSTUS" - see on see kdige tdhtsam tegevus
millega kardetakse eksida ja tegelikult ei vdértustata eksimist, et eksimist vaib tegelikult vaadata

kui dppimist.

Vastaja 4: Mhmh, ei ole negatiivset tulemust, on tagasiside eksju. Et ei ole pdrumist, on
tagasiside, et okei nii ei saa, niiiid ma tean siis vihemalt iihte viisi kuidas ei saa, et see ei ole

nagu niidelda...

Kiisija: Maailma 16pp?

Vastaja 4: Tapselt, et homme péike tduseb ikkagi, et see on nagu kiill...

Kiisija: Aga mis oli kdige raskem kogu selle protsessi juures, et kas oligi alustamine vdi midagi

konkreetsemat?

Vastaja 4: Hmm... Alustamise juures nagu ei ole midagi rasket olnud tegelikult, et mis on nagu
niidelda ettevotjaks olemise juures voib olla raske on olnud see iseenda aja juhtimine, ehk et sa
oled kokk, kondiitor ja keevitaja eksju ja sa pead nagu koike tegema ja siis kuidas selles
olukorras siis nagu iseennast teatud hetkedel aega planeerida ja juhtida. Sellised asjad on nagu
iiksinda alustamise juures... Loppkokkuvdttes on koguaeg olulised, et kui kalender on ikkagi
niimoodi téis, et kahe niddala kaugusele paned jargmise kohtumise, siis on nagu keeruline. Pigem
see ajajuhtimise teema, et kuidas kdik asjad ikkagi tehtud saaksid ja kuidas valida prioriteete, et

el tegeleks parasjagu mingisuguse tdhtsusetu tegevusega kui samal ajal kuskil mujal pdleb.

Kiisija: 1siksuse tunnused siis, distsipliin ja aja juhtimine ja siukesed asjad iihesonaga?
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Vastaja 4: Ei tea, distsipliin on... Sellega ei ole mul kiill histi, sellest on nagu ma ¢i tea... Aga
aja juhtimine jah, see on tegelikult oskus. See ei ole isiksuse omadus, see on oskus, et aega

planeerida ja organiseerida sellessuhtes.

Kiisija: Aga ma saan aru, et see protsess ldks suhteliselt sujuvalt, aga ma ikkagi kiisiksin, et kas
oli ka mingisuguseid asju ka mida sa téna tagantjdrele vaadates oleksid teisiti teinud ja siis miks

tapsemalt?

Vastaja 4: Hmm... Ei oleks!

Kiisija: Koik sobis, et kdik viiksed vead, nendest sai Oppida ja?

Vastaja 4: See on see kas-kiisimus (naer), et voin iihe sdnaga vastata (naer).

Kiisija: (naer) No et ithesdnaga mida sa sooviksid teisiti teha?

Vastaja 4: Tegelikult ma olen kogu selle arengu ja protsessiga nii nagu rahul, et see on
kasvanud selliselt orgaaniliselt, loomulikult ja nii edasi. Teha ei oleks tahtnud midagi teisiti, aga
voib olla oleks teatud hetkedel olnud vaja, et oleks natukene rohkem julgust olnud voi et oleks
natukene joulisemalt mingisuguseid asju siis 1dbi surunud voi pakkunud, et voib olla teatud
hetkedel on nagu sellest puudu jdinud voib olla mingisugused diilid éra closida, et nagu mul
otseselt ei meenu ka nagu véga kaotatud voi taga nutetavaid diile... Ei tule meelde. No ei ole

noh! Vastus on ikka ei! (naer)

Kiisija: Okei, aga tildiselt siis alustavale ettevotjale soovitaksid siis voib olla rohkem riske votta?
Vastaja 4: Ma soovitaksin tegelikult seda, et hdsti 1dbi mdelda oma sihtgrupp ja see, et alustav
ettevotja ei joua koike teha, voi viikeettevotja ei joua kdike teha, mis tottu on nagu eriti oluline

see fokuseerimine sellisele ideaalsele kliendile vOi soovitud kliendile, et need korvalt need

niidelda mitte nii ideaalsed kliendid leiavad mones mottes hea teenuse voi toote korral nagu ikka
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tee sinuni, aga see turundusfookus nagu sihtgrupi mattes, et see on nagu minu meelest alustavale
ettevotjale llioluline, et kui sa oma klienti ei tunne, siis sa ei saa ka pakkuda seda, mida tema

tahab. Oma kliendi tundma Sppimine on nagu tilioluline.

Kiisija: Selge. Viga hea soovitus. Uldiselt intervjuu tegelikult siinkohal saabki ldbi. Suured

tanud sulle, et sa viitsisid vestelda minuga paarkiimmend minutit...
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Lisa 5. Intervjuu kiisimused

1. Kauidas tulite teostatud ariidee peale?

2. Kuidas kogusite motteid driidee detailide kohta? Kas kasutasite selleks monda drimudeli
16uendit?

Kuidas analiiiisisite driidee teostatavust?

Miks otsustasite driideed teostada?

Kirjeldage palun esimest tegevust driidee teostamise suunas.

Miks otsustasite teostamist alustada eelnevas punktis kirjeldatud meetodil?

Kuidas leidsite esimese kliendi?

Kuidas valmistusite esimeseks miiligiks?

© oo N o g &~ w

Kuidas donnestus esimene miitik?
10. Mida peate teostamise protsessi juures koige olulisemaks ja miks?
11. Mis oli teostamise protsessi juures kdige raskem ja miks?

12. Mida sooviksite teostamise protsessi juures tagantjirele teisiti teha?
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