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LUHIKOKKUVOTE

Kéesoleva bakalaureuset6o eesmérk on kaardistada Eesti infotehnoloogia iduettevotete coachingu
praktikad ning esitada soovitusi juba rakendatu parendamiseks. Tulenevalt 15put66 eesmaérgist on
pustitatud vurimiskiisimused jargmised: ,,Millised on kdige levinumad coachingu praktikad?* ning

»Milliseid coachingu praktikaid saavad iduettevotted kasutada oma téo6tajate toetamiseks?*

T66 autor viib uuringu ldbi Eesti infotehnoloogia (edaspidi IT) iduettevotetes, mis koik
keskenduvad tehnoloogiliste lahenduste pakkumistele erinevates valdkondades. Uuringu
labiviimiseks kasutab autor kvalitatiivset meetodit, milleks viib 1dbi poolstruktureeritud intervjuud
IT iduettevotete juhtide voi personalitodtajatega. Lisaks intervjueerib t60 autor coachi, kellelt
saadakse sisendit coachingu vajalikkusest IT idufirmades. Uuringus osalemise kutse saadeti vilja

20-le IT iduettevottele, kellest 5-1t saadi nousolek osalemiseks.

Loputod tulemustest selgus, et coaching ei ole Eesti infotehnoloogia iduettevotetesse iildiselt
juurutatud. Siiski osales uuringus ettevote, millesse on vérvatud ka personaalsed coachid.
Idufirmad olid teadlikud coachingu pdhiolemusest, kuid siiski tdmmati ka vordusmérk selle vahele
mentorlusega. Lahtudes t66 tulemustest on coaching miski, millele infotehnoloogia iduettevotted
voiksid moelda, sest hea nditena on Pipedrive mérganud positiivseid muutusi. Samuti pakub autor

vilja coachingu praktikate kaasamist idufirmade kiirenditesse.

Votmesonad: coach, coaching, infotehnoloogia iduettevdte, efektiivsus, GROW mudel,



SISSEJUHATUS

Uha enam liiguvad generatsioonid arusaamale, et neil on vajadus partnerluse jirele, et areneda nii
t06- kui ka eraelu vallas. Maailmas on populaarsust kogunud coachingu kasutamine t66

efektiivsuse parandamiseks.

Coaching muutub kiill maailmas itha populaarsemaks, kuid Eestis on teadlikkus coachingust
viike. See aga esitab kiisimuse Eestis iihe levinuima &arimudeli, iduettevdtte praktikate
rakendamise ning kasutamise kohta. T66 autor soovib teada saada, mil méaéral ollakse coachingust
teadlikud Eesti infotehnoloogia (edaspidi IT) iduettevdtetes ja vilja selgitada millised on nende
praktikad. Teema valiti, kuna t66 autor ndeb vajadust coachingu jarele Eesti IT ettevotetes ja

soovib coachingut populaarsemaks muuta.

Bakalaureusetdd eesmérgiks on kaardistada Eesti infotehnoloogia iduettevdtete coachingu
praktikad ning esitada soovitusi juba rakendatu parendamiseks. Sellest Idhtuvalt on piistitatud kaks
uurimiskiisimust:

- Millised on kdige levinumad coachingu praktikad?

- Milliseid coachingu praktikaid saavad iduettevotted kasutada oma to6tajate toetamiseks?

Uurimiskiisimustele  vastuse  leidmiseks piistitab  bakalaureusetoé  autor  jargmised
uurimisiilesanded:

- kaardistada coachingu teoreetilised alused,;

- selgitada vélja kasutusel olevad coachingu protsessid iduettevotetes;

- kogutud andmete analiilisi tulemusele tuginevalt pakkuda vilja ettepanekuid rakendatu

parandamiseks.

Lisaks sellele, et iduettevotjad voivad olla teadlikud erinevatest coachingu praktikatest on suurem
rohk siiski sellel, mil méaaral neid siiski rakendatakse. Selleks, et kasutatavust hinnata viib t66

autor ldbi uuringu. Uurimismeetodiks valib autor kvalitatiivse meetodi, milleks viib 1dbi viis



intervjuud Eesti infotehnoloogia iduettevitete juhtide ning personalitootajatega. Lisaks
intervjueerib elukutselist coachi, kellelt uurib idufirmade coachingu praktikate ja kasulikkuse
kohta.

Bakalaureuset66 on jaotatud kolmeks peatiikiks, kus esimeses peatiikis annab t66 autor {lilevaate
coachingu olemusest, ajaloost ja selle teoreetilistest kasitlustest. Samuti defineerib autor idufirma,

kirjeldab liihidalt selle ajalugu ning tutvustab coachingut iduettevdtetes.

Teises peatiikis keskendub autor uuringu metoodika kirjeldamisele, selgitades uuringu eesmairki,

meetodi valikut ning intervjuude ldbiviimise protsessi.
To6 kolmandas peatiikis toob autor vilja uuringu tulemused ning analiiiisi. Uuringu tulemusi
vorreldakse teoorias vilja toodud seisukohtadega. Samuti toob autor vélja ettepanekud, kuidas

saaks coachingu praktikate rakendamist Eesti iduettevdtetes laiendada ning parendada.

Autor ténab t66 valmimisele abiks olnud juhendajat Virve Siirdet ning uuringus osalejaid.



1. COACHINGU JA IDUETTEVOTTE TEOREETILISED
ALUSED

Kéesoleva peatiiki eesmérgiks on selgitada, millised on coaching ja iduettevote oma olemuselt.

Lisaks antakse iilevaade mdlema ajaloost.

1.1. Coachingu olemus ja pohimétted

Uldiselt périneb mdiste coaching spordist, kui 1970. aastatel vaatles tenniseguru Timothy Gallway
tennist, suusatamist ning golfi ja kummutas oma raamatutes paljud senised arusaamad. Gallway
vditis, et kui coach aitab méangijatel vihendada oma sisemisi takistusi, siis tulevad vilja inimeste
loomupérased vdimed ning vajadust tehnilise panuse jérgi ei ole. (Whitmore 2009, 12) Coachingu
terminit seostatakse {ildjuhul spordiga, kuna selles vallas on coaching viaga arenenud. (Morrison

2010)

Tulemuslikkuse arendamise eesmairgil ldbiviidava coachingu loojaks saab lugeda John
Whitmore’i, kes arendas indiviidi poolt suunatud coachingu mudeli GROW, mida kasutatakse
paljude dricoachide poolt {ile maailma. (Cook 2009, 31)

Monede teadlaste arvates ulatuvad coachingu juured aga aega enne Socratest ning on saatnud
inimesi 14bi erinevate perioodide. (Brock 2010) Juhtimise kontekstis tutvustati esmalt coachingut
1958. aastal Myles Mace’1 poolt, kes vaatas seda kui juhtimistdoriista, mis arendab ettevottes
olevate tootajate oskusi ning omadusi. (Vesso 2016, 22) Suuremal maéral tuli coaching nihtavale

siiski 20. sajandi 1opul, kui sotsiaalmajanduslikus keskkonnas toimusid kiired muutused. (Brock
2010)

Coachingu moistet kasutatakse erinevate nahtuste kirjeldamiseks, mis on ajas muutnud klassikalist

definitsiooni. Uldiseks keskseks ideeks on siiski inimeste toetamine, viies 1ibi juhendatud arengut
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inimese enda sees, et kasvada isiklikus elus ning parandada tulemuslikkust. (Passmore et al 2016,
12)

Coachingu protsessi ldbi viies ei ndustata klienti, vaid eeldatakse, et coachitav on voimeline selle
kaigus sobivaid lahendusi ja vastuseid leidma. (Mis on kootsing?... 2019) Siinkohal on hea &ra
defineerida moisted coach ja coachitav. Coach on spetsialist, kes on ldbinud erivéljadppe ning
kellel on haridus, kogemused ja tase, mis vastab IFC, EMCC vdi sarnase iihenduse poolt
madratletud standardile. (Coaching on... 2019) Coachitava eesmérgiks on 1dbi coachingu
rakendamise parandada oma tulemuslikkust ning otsida, milline on parim tee selle saavutamiseks.
(Whitmore 2009, 44)

Eesti Supervisiooni ja Coachingu Uhing defineerib coachingut kui kindla eesmirgi saavutamiseks
struktureeritud koost6dd, mis on suunatud oskuste voi harjumuste omandamisele. Nad toovad ka
viélja coachingu eesmirgid (Coaching on... 2019):

e takistusi seljatades liikuda eesmargi poole;

e soovitud tulemusi saavutada;

e JOpetada inimesi kasutama olemasolevaid ressursse kdige efektiivsemal viisil;

e juhtida muudatusi elutervelt;

e inspireerida ja tekitada sisemist joudu.

Coaching vdib esmapilgul sarnaneda mentorlusega ning tihti ajatakse neid kahte ka segamini.

Tabel 1 toob vilja coachingu ja mentorluse erinevused.

Tabel 1. Coachingu ja mentorluse vordlus

Coaching Mentorlus
Formaalsuse tase Formaalsem: sdlmitakse Vihem formaalsem:
leping voi pohimotted, kokkulepped, sageli kahe
kolmandate osapoolte isiku vahel
kasutamine
Pikkus Liihiajalisem: tiitipiliselt 4-12 | Pikaajalisem: tiitipiliselt ei
kohtumist, mis lepitakse ole kohtumiste arv piiratud,
kokku 2-12 kuu jooksul iildiselt viiakse 1dbi 3-5 aastat
Fookus Tulemuslikkusele suunatud: | Karjdarile suunatud:
rohk lithiajalistel oskustel ja | lahendatakse pikaajalisi
omadustel ja t60 efektiivsusel | karjddriprobleeme ja motteid




Teadmised Generalist: tildiselt on Tugevad sektoripohised

coachide sektoripohised teadmised
teadmised piiratud
Kompetentsid Suhtepohised kompetentsid: | Juhtimiskompetentsid:

tildiselt on coachidel haridus | {ildiselt on mentoritel taust
vOi taust psiithholoogias voi tippjuhtidena
personalivaldkonnas
Fookus Duaalfookus: vitab arvesse Uksikfookus: vdtab arvesse
nii individuaalseid kui ka indiviidi vajadusi
organisatsioonilisi vajadusi

Allikas: Passmore et al (2016, 4)

Hoolimata sellest, et tihti pannakse coaching ning mentorlus omavahel vorduma, pdhineb
coaching asjatundlikkul noustamisel, mitte konkreetsel teemal. Oskuslikku suunamist saab ka
nimetada selle meetodi tiheks tugevaimaks kiiljeks (Whitmore 2009, 16). Mentoriks on iildjuhul
keegi, kes on taoliste probleemide voi olukordadega varem kokku puutunud ja tahab pigem anda
ndpunditeid ning coach keskendub sellele, kus ollakse praegu, kuhu tahetakse jouda. (Bishop
2015)

Coachingu tulemusel teeb inimene oma t66d tulemuslikumalt, kasutab oma teadmisi ning oskusi
efektiivsemalt, tuleb toime ka keeruliste olukordadega ning teeb oma t66d rdodmuga ja

jatkusuutlikult. (Coaching on... 2019)

1.2. Coachingu enim levinud mudelid

Tulemusliku coachingu rakendamiseks tasuks ldhtuda erinevatest vilja tootatud coachingu
mudelitest. Enim kasutatavad on: GROW, STAR, SIGAR, CLEAR. (Cook 2009, 32) Lisaks saab
eristada ka mudeleid: tulemustele fokusseeritud coaching, kognitiivne kditumiscoaching, NLP
coaching, transpersonaalne coaching, hindav coaching, integreeritav coaching jne. (Passmore et
al. 2016, 97-204) Kaiesolevas uurimistoos keskendutakse GROW, CLEAR ja kognitiivse

kéitumiscoachingu mudelitele.

Whitmore’i GROW kaardistab nelja suunda. Goals (eesmérgid) — liihi- ja pikaajaliste eesmérkide
paikapanek. (Whitmore 2009, 50) Nende sonastamiseks tuleks coachitaval paluda kirjeldada
thaldatud eesmirki voimalikult tdpselt ning teha see konkreetseks, moddetavaks, saavutatavaks,

asjakohaseks ning tihtajaliseks. (Cook 2009, 33)
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GROW mudeli teiseks tahuks on Reality (reaalsus) — reaalse olukorra kaardistamine. (Whitmore
2009, 50) Coachitav peaks suutma Kkirjeldada oma praegust olukorda ning kui kaugel ta
konkreetsel hetkel soovitud 1opptulemusest on. Siinkohal on hea kasutada mdodikut 1-10. (Cook
2009, 33)

Kolmanda punktina toob Whitmore vélja Options (voimalused) — millised on voimalused eesmérki
taita. (Whitmore 2009, 50) Vdimaluste kaardistamise ajal tuleks kindlasti julgustada inimesi

konkreetse situatsiooni voi probleemi voimalikke lahendusi genereerima. (Cook 2009, 34)

GROW mudeli viimaseks tahuks on Will (tahe) — kes, mida ja millal teeb. (Whitmore 2009, 50)
Coachitav peaks eelnevas punktis vilja toodud ideede seast valima sobiliku(mad), mida kasutada
saaks. Seejirel tuleks kaardistada konkreetsed tegevused ja kaasatavad osapooled. Arvesse peaks

vOtma ka segavaid faktoreid ning kuidas neid oleks voimalik véltida. (Cook 2009, 34)

Whitmore rShutab, et GROW-mudel on kasulik vaid siis, kui juhil on ka teadlikkus, vastutus ning

oskused, et inimese arendamiseks kiisimusi esitada. (Whitmore 2009, 51)

GROW mudelist erineb aga CLEAR mudel. Seda just seetdttu, et see paneb suurema rohu
selgusele seoses rollidega ning kuidas coachitavat aidata. CLEAR mudeli to6tas vélja Peter
Hawkins. (Cook 2009, 41)

CLEAR mudeli esimeseks osaks on C — contract (kokkulepped). Selles faasis tuleks kindlasti
kaardistada logistilised teemad nagu niiteks kohtumiste sagedus ning pikkus, asukoht jne.
(Thomson 2018) Samuti pannakse paika soovitud Idpptulemus ning sdlmitakse
koostookokkulepped. (Cook 2009, 41)

CLEAR mudeli teiseks tahuks on L — listening actively (aktiivne kuulamine). (Cook 2009, 41) Hea
coach on tahelepanelik, empaatiline, siiras ning tdpne. Coach kiisib kiisimusi ning seejérel kuulab.

Oluline on siinkohal coachitavale ruumi anda ning lasta tal rahulikult vastata. (Thomson 2018)

Kéesoleva mudeli kolmandaks punktiks on E —exploring (uurimine), seda nii coachitava praeguse

kaitumise vallas kui ka voimalike lahenduste uurimine. (Cook 2009, 41) Aktiivse kuulamise faasi
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ajal tekkisid coachil kindlasti kiisimused, mille kohta detailsemat infot soovitakse, mistdttu tuleks

voimalikeks kiisimusteks votta aega, et saavutada parim tulemus. (Thomson 2018)

Neljandaks faasiks on siinkohal aga A — action (tegevused). Sarnaselt teiste coachingu mudelitega
tuleks coachitavat hakata suunama leidma voimalikke lahendusi ning tegevusi, mis aitaksid tal
jouda médratud eesmérkideni. (Thomson 2018) Selles faasis pannakse kirja ka reaalne

tegevuskava, kuidas eesmérkideni jouda. (Cook 2009, 41)

CLEAR mudeli viimaseks tahuks on R — review (iilevaade). See tdhendab, et vaadatakse iile,
milliseid tegevusi on 1abi viidud, et oma kaitumise efektiivsust parandada. (Cook 2009, 41) See
on oluline, et saada teada, kas protsess on mdlemale osapoolele sama moodi arusaadav. (Thomson
2018)

Selleks, et jouda probleemi tuumani, peab coachingu kdigus leidma kriitilist muudatust vajavat
ala. Tihti fokusseerivad vdhem kogenud coachid rohkem tunnetele ning pohiprobleemini ei jouta.

(Cox et al. 2014, 35)

Kognitiivne kditumiscoaching ehk cognitive behavioural coacing ehk CBC aitab coachitaval
identifitseerida, eksamineerida ja muuta oma negatiivset motteviisi (nditeks ,,ma pole piisavalt
hea* voi iilesannete edasi liikkamist), lisaks arendada produktiivset kditumist ja arendada

emotsionaalset juhtimist. (Passmore et al. 2016, 131)

CBC baseerub mottel: ,,Viis, kuidas asjadest motled, mojutab ka tundeid selle olukorra vastu®. See
tdhendab, et mQjutatakse ka kaasnevat stressi ja tulemuslikkuse taset. CBC pohieesmérkideks on
(Cox et al. 2014, 35):

e aidata kaasa realistlike eesmérkide saavutamisele;

e aidata tdsta eneseteadlikkust ning leida emotsionaalsete piirangute pdhjused, mis eesmérgi

saavutust piiravad;
e parendada indiviidi efektiivse motlemise ja kditumuslikke oskusi;
e parandada indiviidi valiku tegemise oskust;

e muuta indiviid enda coachiks.
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Uldiselt on iga CBC sessiooni struktuur sarnane ning selle eesmérgiks on arutleda ja vilja selgitada
coachitava murekohad, saavutatavad eesmargid, tegevuskava ning vastutusvaldkonnad. Iga
sessiooni 10pus kiisitakse ka tagasisidet, millised coachi poolt antud ndpunéited on olnud kasulikud
coachitavale, et coachingu protsessi personaliseerida vastavale inimesele. (Passmore et al. 2016,
134)

1.3. Coachingu vajalikkus

Elouise Leonard-Cross on viitnud, et coaching on iiha rohkem oluline tdnapédevases
tookeskkonnas. Uha enam peavad ettevotted tegema erinevaid sisulisi muudatusi, mis mdjutavad
tootajaid, pakkudes siiski tuge inimeste karjdérile ning sdilitades sealjuures ka t66- ja eraelu

tasakaalu. (Coaching: Evaluating the impossible?... 2008)

Selleks, et saada aru, kas coaching on efektiivne tuleks esmalt defineerida, mis on efektiivne
coaching? Terry Bacon ja Anna Pool defineerivad efektiivset coachingut kui protsessi, mis toob
kaasa soovitud kditumuslikud muutused ja juhib coachitava tahetud tulemusteni. (Bacon, Pool
2019)

Nagu iga Oppimise ja arenemisega seotud tegevust saab hinnata Kirkpatricku mudeli jargi, on seda
ka coachingus rakendatud. (Carter et. al 2005) Kirkpatricku mudel koosneb neljast tasemest:
Oppurite vahetu reaktsioon Opingutele, tegelik Oppimine, teadmiste rakendamine tulevikus,

tegelikud tulemused. (Petrone 2017)

Vahetu reaktsioon mdddab osaleja(te) esimest reaktsiooni, et aru saada Oppeprogrammist,
kvaliteedist, teenusepakkujast jne. Tegelik dppimine nditab reaalset dppematerjali hulka, mida
omandati. Mudeli kolmas osa mdddab, kui palju treening on konkreetselt osalejate kditumist
muutnud ning tegelikud tulemused moddavad ja analiiiisivad mdju, mida treening on andnud

arilisel eesmargil. (Petrone 2017)

McGoverni poolt 1dbi viidud uuringu raames rakendati Kirkpatricku mudelit, et hinnata coachingut
koigil neljal tasemel (reaktsioon, Oppimine, rakendamine, tegelikud tulemused). Lisaks pandi
juurde ka tase 5, mis moodtis ROI-d (investeeringute tootlus). Votmefaktoriks tulemuslikul

coachingul sai suhe coachi ja coachitava vahel. (Carter et. al 2005)
12



Kirkpatricku mudelit coachingu tulemuslikkuse modtmiseks kasutades tuleks igal tasemel mdelda
kiisimustele (Bacon, Pool 2019):
e Tase 1: Reaktsioon — Mida motles coachitav sessioonist?
e Tase 2: Oppimine — Mida &ppis coachitav sessioonist?
e Tase 3: Rakendamine — Milliseid dppetunde, nippe, omadusi, oskusi jne. coachitav oma
toosse rakendas?

e Tase 4: Tulemused — Millised muutused on toimunud t66 tegemises ning produktiivsuses?

Kuigi varasemad uuringud néitavad, et coaching tootab, siis on véga vihe teada, miks ja kuidas
coachingu moju toimub. Kindlad coachingu tulemuslikkuse mdddikud soltuvad protsessis
olevatest osapooltest. Kuigi sageli on saavutatavad eesmaérgid iihtivad, siis vdivad ndgemused
10pptulemusest erineda. Coachingut labiviies, tuleks moelda joonisel 1 viljatoodud aspektidele.

(O'Dell 2011)

Coachitava

vaatenurk

¥

Coachiga iihisele
arusaamale jGudmine

" r'd
Tulemuslikkuse
kriteeriumite miésdratlemine
¥
Hindamismeetodite
valimine
¥
Tulemused

Joonis 1 Coachingu tulemuslikkuse hindamine
Allikas: O’Dell (2011)
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Suurimaks probleemiks coachingu modtmisel on see, et kombatav kditumuslik muutus on seotud
mittekombatava motteviisi ja uskumustega. See tdhendab aga, et efektiivseks modtmiseks peab

coach identifitseerima coachitava kaitumist mojutavat motteviisi. (Bacon, Pool 2019)

Votmetegurid coachingu kasutamise tugevatest kiilgedest saab tuua vélja nelja erineva tasemega:
individuaalne tasand, tiimi tasand, organisatsiooni tasand ning sotsiaalne tasand. Individuaalsel
tasandil paraneb kindlasti eneseteadlikkus ja -ndgemus, tulemuslikkus, juhtimisoskused, t66- ja
eraclu tasakaal. Samuti on selgemad ka eesmaérgid, protsessid, kommunikatsioon. Tiimi tasemel
kasvab meeskonna efektiivsus, vaimsus ning motivatsioon. Coachitav tiim suudab néha visiooni
olemasolu ja viia seda ka ellu. Siinergia meeskonna liikmete vahel kasvab, samuti paranevad

omavaheline kommunikatsioon ja suhted. (Passmore et al. 2016, 28-29)

Organisatsiooni tasemel paraneb ka ettevotte tulemuslikkus. Siinkohal saab vilja tuua ka korgema
kasumi, ROI (investeeringute tootlus) ja miiliginumbrid. Firma td6tajad on motiveeritud ning

vastavad organisatsiooni vaartustele. (Passmore et al. 2016, 29)

ROI muutuse mootmiseks enne ja parast coachingu lébiviimist tuleks kindlasti vaadata iile 360
kraadi tagasisided, keskmised miiligitulemused, tulemuslikkuse moddikud, todkeskkonna
uuringud ning kliendirahulolu uuringud. Selle jargi on vdimalik kalkuleerida produktiivsuse kasv,
t00jou voolavus ja palju muud. Siinkohal tuleks siiski arvesse votta, et ka paljud muud
majanduslikud nditajad nagu niiteks tildine turu olukord, konkurendid, poliitiline keskkond vms

avaldavad ROI-le moju. (Bacon, Pool 2019)

Kuigi nditeid coachingust kui efektiivsest tooriistast on vilja toodud erinevates uuringutes, on selle
tegelikku mdju raske modta ning autori arvates on tegemist siiski subjektiivse modtmisega. Kiill

aga usub autor coachingu positiivsesse mojusse.

1.4. Iduettevotte olemus ja areng

Iduettevote ehk idufirma ehk start-up-firma (Nemvalts 2011) on ettevote, millel on mitmeid
definitsioone. Néiteks saab seda kirjeldada kui ettevotet, mis on oma &dritegevustega varajases
faasis. Idufirma eesmérgiks on lahendada reaalse elu probleeme mone innovatiivse toote voi

teenusega. (Grant, Kenton 2019)
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Idufirmad on erinevates suurustes ning vormides ning neid iseloomustavad jirgmised omadused

(Startup Manual: Guide to... 2017):

Korge kasvupotentsiaal — driidee on hiipoteetiline, kuid turul on ndudlus ning kui toode
turule tuleb, mojutab see paljusid kliente.

Mastaapsus — drimudel on tliles ehitatud nii, et seda saab pakkuda erinevatel turgudel
samaaegselt.

Korge labikukkumisrisk — kuna tegemist on unikaalse lahendusega, siis on loomulik risk
véga suur.

Ressursside limiteeritus — turg on suur ning tootearendus vajab palju testimist ja timber
muutmist. Seetdttu on ka idufirmade ressursid piiratud (peamiselt rahalised ja ajalised
ressursid).

Arimudeli ebamaiirasus — selleks, et leida dige, tuleb katsetada erinevaid drimudeleid ning
Kliente.

,» Tehes Oppimise mentaliteet — turuolukord on pidevas muutumises ning seetdttu tehakse
ka palju katseid.

Kliendikeskne ldhenemine — selleks, et dri oleks kasumlik tuleb esmalt jouda klientideni.
Erinevad rahastusskeemid — rahastust saadakse kas nditeks laenust, investoritelt,
tthisrahastusest jne.

Tiimi/asutajate tdhtsus — erinevate professionaalsete oskustega tiimiliikmete kaudu on

voimalik arvutada ettevotte vaartust enne, kui toode on lansseeritud.

Idufirma areng algab juba enne ettevotte asutamist. Uldiselt saab idufirma elutsiikli faasid jagada

viieks: eel-seemne faasi, kus ettevdtjal on idee voi kontseptsioon, kuidas ettevdtet luua;

seemnefaasis on ettevatjal olemas toote voi teenuse prototiilip; varajase kasvu faas, kus saadakse

positiivne tulemus Klienditurgude kohta; laienemise faas, kus oma koht turul kindlustatakse.

Viimases ehk hilises elutsikli faasis toimub iduettevotte tileminek traditsiooniliseks ettevotteks.

(Karis 2015)

Start-up firmade juured ulatuvad tagasi Suure Depressiooni aega 1920-1930. aastatel, mdnel juhul

isegi veelgi varem. Eeldatakse, et see sai alguse Silicon Valley drikeskkonna loomisega, mis toob

vélja IBM (International Business Machines) asutamise aastal 1911. (What is a Startup?... 2016)

1990. aastatel oli kdige populaarsemaks idufirma tiitibiks dotcom (.com), mille jaoks tol ajal oli

koige lihtsam riskikapitali saada. (Grant, Kenton 2019)
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Idufirmasid on tiilipideks jagatud aga erinevatel viisidel. Steve Blank jagab idufirmade tiiiibid
kuueks: elustiili, véikedri, skaleeritavad, ostetavad, suurettevotte ja sotsiaalsed idufirmad. Elustiili
idufirmad teevad t66d, et jargida oma kirgi, véikeari iduettevotted see-eest teevad seda, et toita
oma pere. Skaleeritavaid start-up 'id on aga tehtud, et kasvada suureks. Blank defineerib ostetavaid
idufirmasid kui ettevdtteid, mis tehakse selleks, et populaarsuse saavutamisel miiiia need suurtele
ettevotetele. Suurettevotte start-up ‘iks nimetab Blank ettevotet, mis konstantselt tuleb vélja uute

ning innovatiivsete toodetega. Sotsiaalsete iduettevOtete eesmérgiks on aga muuta maailm

paremaks. (Blank 2011)

Eestis on iduettevotted viaga populaarsed. Kdesoleval hetkel on Eestis umbes 550 iduettevotet ning
aastaks 2020 on Eestis ennustatavalt 1000 start-up ’i. Selleks on Eesti Vabariik loonud ka Startup
Estonia, mille eesmérgiks on teha Eesti {iheks parimaks kohaks start-up ettevotluseks. (About...
2019) Eesti on start-up keskkonna tugevuse jarjestuses iilemaailmses edetabelis 13. kohal ning
seda mitme suure iduettevotte siinnimaaks olemise ning naiteks riiklikult rahastatud e-residentsuse

programmi eest. (Pau 2019)

Eesti Maksu- ja Tolliameti 2018. aasta statistika nditab, et Eesti start-up ides to6tab 3763 inimest,
mis vorreldes aastaga 2017 on tdusnud 26%. T66joumakse maksid iduettevotted 46 miljonit eurot
ning investeeringud Eesti iduettevotetesse olid 2018. aastal ligi 328 miljonit eurot. (Sillavee et al.
2019)

Eestis ja ka mujal maailmas on kindlasti iduettevotete loomine tdusuteel, mistdttu on ka
virbamisvajadus ettevotetesse suurem. Oluline on pddrata tootajatele tdhelepanu ning neid hoida.

Siinkohal ongi hea kasutada coachingut.

1.5. Coaching iduettevéttes

Coaching ei ole kindlasti esimene teema, millele idufirmad motlevad. Iduettevotete loojad
panustavad oma firmasse meeletult energiat ning ka ettevotte tootajad votavad suuremaid riske.
(Austin 2017) PShjus, miks iduettevotted kukuvad 18bi vaid mone aastaga, on mittepdhjalikud
siisteemid, liigne kasv, ndrk finantsplaneerimine ja teostus. Kodige ideaalsemateks start-up
coachideks sobiksid pikaaegse kogemusega juhid, kes saaksid jagada oma lugusid varasematest

ebadnnestumistest ning leitud lahendustest. (Garg 2018)
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Pohjus, miks iduettevotted coachinguga ei tegele, on nende teadmatus taolisest raamistikust, kuid
kasulikeks aspektideks saab vilja tuua (Dickerson 2019):
e Loomingulisus — kuna coach on keegi, kes kiisib kiisimusi, siis 14bi selle tegevuse toimub
ka uute ning innovatiivsete ideede genereerimine, mis on ka érile kasulikud.
e Paindlikkus — coaching fokusseerib ning adapteerub erinevate ette tulevate olukordadega.
e Vastutus — coachid balansseerivad vabaduse ja vastutuse: méaératakse ecesmargid,
kiisitakse, kuulatakse, antakse tagasisidet ning vaadeldakse progressi, mis annab inimesele
vOimaluse tuvastada probleeme ning neid parandada.
e Julgustus — idufirma juht tunneb julgustatuna véttes vastu otsuseid ning teeb seda parimate
praktikate jérgi.
e Tiimitod — see muudab ka idufirma todtajate tookeskkonna mugavaks ning

usaldusvairseks.

Hea coach mitte ainult ei kasuta viljatoodud punkte, vaid jagab ka oma teadmisi, mis on vajalikud

igale iduettevottele. (Dickerson 2019)

Vabakutseline copywriter Anna Lewin on vilja toonud pohjuseid, miks GROW mudel
iduettevotetele kasulik on. GROW mudel annab selge iilevaate tugevustest ja norkustest.
Tihtipeale ollakse start-up ettevotetes juhina ka turundus- voi miiligispetsialist ning tehakse
administratiivseid ililesandeid. Inimesena on meil koigil nii tugevusi kui ka norkusi, kuid meie
isiklikud ndrkused vdivad sellisel juhul mdjutada ka kogu ettevotet. GROW mudel annab
voimaluse analiiiisida erinevaid takistusi ning aitab nendele varakult lahendusi moelda. Lewin toob
ka vilja, et kuigi standardne &riplaan on oluline, siis GROW mudeli dokument on kokku pandud
informatsiooniga, mida juht tegelikult oma iduettevotte eduks vajab. See hoiab ta ka

fokusseerituna. GROW mudel aitab jilgida ettevotte kasvu ning tulemuslikkust. (Lewin 2018)
Kuigi iduettevotetes ei ole coaching kiillaltki levinud, siis on kiilgi, millele idufirmade juhid

voiksid moelda ning kindlasti on coaching miski, mis suudaks neid abistada fokusseerimisel

erinevate eesméarkide seadmisel ning lahenduste leidmisel
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2. UURINGU METOODIKA

Kéesolevas peatiikis antakse iilevaade uuritavate ettevotete: Scoro Software’i, Pipedrive’i, Insly,
RebelRoami ja Bolti iildisest tegevusest. Lisaks antakse {ilevaade metoodikatest, mida kasutati, et

leida vastused piistitatud uurimiskiisimustele.

2.1. Uuritavate idufirmade kirjeldus

Scoro Software’i néol on tegemist koik tihes édrijuhtimise tarkvaraga, mis voimaldab ettevotetel
hallata kiirelt ning mugavalt t66d, projekte, kliendibaasi ja ettevotte finantse. Scoro Software’i
unikaalsus seisneb lisaks ka tema integreerituses erinevate tooriistadega nagu néiteks Outlook,

Dropbox, Xero jpt. (Voimalused ... 2019)

Ettevote asutati Tallinnas 2013. aastal Fred Kriegeri poolt ning teenindab kliente iile maailma.
Scoro Software’i kontorid asuvad nii Tallinnas, Londonis kui ka New Yorkis, Riias ja Vilniuses.
2018. aastal nimetati Deloitte Technology Fast 500 poolt Scoro Software’i iiheks kiiremini
kasvavamaks ettevotteks Kesk-Euroopas. (Scoro Software OU ... 2019)

Scoro Software kirjeldab oma td6tajaid kui teraseid, tookaid ja uudishimulikke. Ettevdttele
meeldib struktuur igas téovaldkonnas ning nad vadrtustavad pithendumust ja entusiasmi, et leida
kodige innovatiivsemaid ldhenemisviise ning pakkuda viljakutseid iganenud viisidele. Iga
tiimiliige voetakse vastu personaalse mentori poolt ning toetatakse kogu tiimi poolt. (Careers ...
2019) Uurimuses tehtud intervjuude kidigus selgus, et hetkel to6tab Scoro Software’is umbes 70

tootajat (intervjuu Scoro Software’i esindajaga).

Pipedrive on miiigitooriist, mille pohieesmirgiks on abistada miiligitiime nende
miitigiprotsesside haldamisel. (Pipedrive'ist ... 2019) Ettevote asutati 21. juunil 2010 Timo Reini,
Urmas Purde, Ragnar Sassi, Martin Tajuri ja Martin Henki poolt. (Pipedrive is a ... 2019)
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Praeguseks on Pipedrive tooriist, mida kasutatakse enam kui 85 000 ettevdtte poolt iile kogu
maailma. Rahastust on kaasatud enam kui 90 miljonit USA dollarit ning hetkel toetab tarkvara 16

keelt ning mitmeid valuutasid. (Pipedrive'ist ... 2019)

Rahvusvahelise ettevottena tootab firmas tile 500 to6taja ning nende kontorid asuvad Tallinnas,
Londonis, Lissabonis, Tartus, New Yorkis ja Prahas. 2016. aastal nimetati Pipedrive aasta
parimaks tooandjaks ning 2015. aastal ,,The Europas® auhindade jagamisel nimetati Pipedrive

parimaks SaaS B2B iduettevotteks. (Pipedrive'ist ... 2019)

Hetkel on Pipedrive’s kasutusel personaalsed coachid ning Pipedrive tehnoloogiajuht Sergei
Anikin on kommenteerinud: ,,Mote on siis sellest, et kui inimesel on probleemid ja ta ei saa
tilemusele mingil pohjusel seda éelda, siis me iiritame tekitada turvalist keskkonda, kus inimene
peaks saama koikidest oma muredest lahti. “ Anikin iitleb, et paljud té6tajad poorduvad ise coachi
poole ning radgivad nendega erinevatel teemadel. Hetkel coachingu efektiivsust ei moddeta, kiill

aga kiisitakse tootajatelt tagasisidet. (Karell 2019)

Insly on pilvepohine raamatupidamislahendus, mis on disainitud kindlustusmaakleritele,
agentidele ja raamatupidamisprofessionaalidele. (Insly Software ... 2019) Ettevote kasvas vélja
11Z1 Groupist 2000. aastal ning on iiks vihestest tarkvaradest kindlustusvaldkonnas. (About Us ...
2019) 2018. aastal kaasas Insly Suurbritannia ja Poola investeerimisfondidelt ning senistelt

investoritelt 2,2 miljonit eurot. (Eesti kindlustus-startup ... 2018)

Kdige suurem osa Insly klientidest asub Londonis, kuna tegemist on maailma vanima ning suurima
kindlustusturuga, siiski on Inslyl kliente {ile kogu maailma. Kontorid asuvad Londonis, Tallinnas,
Varssavis, Riias ja Singapuris. 2016. aastal sai firma Eesti kdige pere- ja tootajasdbralikuma
tooandja tiitli. (About Us ... 2019) 2018. aasta seisuga t66tab ettevottes kokku 60 inimest. (Eesti
kindlustus-startup ... 2018)

RebelRoam asutati 2015. aastal Henri Ploomi, Tarvo Topolevi, Kaido Pdhna ja Magnus Riiiiteli

poolt ja pakub transpordisektorile modernseid pardapohiseid Wi-Fi ruutereid, haldamisteenust

ning Euroopa pohist mobiilset lairiba andmeteenust. (About RebelRoam ... 2019)
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2017. aastal tunnustati ettevote New Europe TOP100 Innovator tiitliga Google’i, Financial
Times’i ja Visegrad Fund’i poolt. (About RebelRoam ... 2019) Ettevdte toob vilja, et nende 15-
liikmeline tiim on ambitsioonikas, professionaalne ja eesmérkidele suunatud. (Become a part ...
2019) RebelRoami kontorid asuvad nii Tallinnas kui ka Washington DC-s. (About RebelRoam ...
2019)

Bolt, endise nimega Taxify, on juhtiv Euroopa transpordiplatvorm, mis pakub takso tellimise
voimalust ning rolleri jagamise teenust. Ettevotte missiooniks on muuta linnasisene liiklemine

kergemaks, kiiremaks ja usaldusvairsemaks. (Bolt (Taxify) in Press ... 2019)

Bolt lansseeriti 2013. aastal Markus Villigu poolt ning on iiks kdige kiiremini kasvavaid
transpordiplatvorme maailmas. Ettevottel on rohkem kui 25 miljonit kasutajat {ile 30 riigis. (Bolt
(Taxify) in Press ... 2019) 2019. aasta alguse seisuga tootas Boltis 778 inimest ning aasta 10puks
on eesmirk saavutada kokku 1200 to6tajat. Viimase kahe aasta jooksul on Bolt varvanud iile 600

uue tootaja. (Ménnik 2019)

2.2. Uuringu eesmirk, valim ja meetodi kirjeldus

Kéesoleva bakalaureuseto6 wuuringu I1dbi  viimiseks kasutab t66 autor kvalitatiivset
uurimismeetodit, kuna soovib kaardistada Eesti iduettevotete coachingu praktikad ning esitada
soovitusi juba rakendatu parendamiseks. Sellest lahtuvalt saab protsessi paremini analiiiisida tehes
intervjuud, kus vastusevariandid ei ole piiratud. Uuringuks viidi 1dbi poolstruktureeritud
intervjuud, mis oma olemuselt voimaldavad valmistada ette pohilised punktid, kuid nende

jarjekorda voib muuta ning juurde saab kiisida ka lisakiisimusi (Lepik et al. 2014).

Kvalitatiivseks analiitisiks viib t66 autor 1dbi intervjuud. Konfidentsiaalsuse huvides on
intervjuude transkriptsioonid esitatud eraldi dokumendis. Intervjuude eesmirgiks on kaardistada
milliseid coachingu praktikaid Eesti infotehnoloogia iduettevotetes rakendatakse ning juhul, kui
coachingu praktikaid ei rakendata, siis miks. Lisaks idufirmade juhtide ja personalitdotajate
intervjueerimisele, vestleb autor ka coachiga eesmargiga saada infot coachingu kasulikkuse kohta

iduettevdtetes ning milline voiks olla coaching tulevikus.
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Intervjuu kiisimused (vt Lisa 1-2) on t60 autor koostanud iseseisvalt vastavalt sellele, et saaks
analiiiisida, mil méaéral on coaching see, millega infotehnoloogia idufirmad saavad oma protsesse
veelgi efektiivsemaks muuta. Lisaks aitavad kiisimused kaardistada hetkel kasutatavaid praktikaid
idufirmades. Iduettevdtetele koostatud kiisimused 1-2 on informatiivsed, et teada saada, milline
on ettevotte kultuur ning teadlikkus coachingu olemusest. Teooria osas on vilja toodud coachingu
mudelid, mistottu formuleeriti ka kiisimus 11, et vdrrelda praktilises kasutuses olevaid andmeid
teoreetiliste alustega. Selleks, et saada sisulist iilevaadet coachingu protsessist formuleeris t66
autor kiisimused 3-10. Juhul, kui coachingu protsessi ettevottes ei olnud, kasutas t66 autor
tookeskkonna kaardistamiseks kiisimusi 12-13. Kui coachingu protsess ettevottes vélja tootatud
oli, kasutas t66 autor kiisimusi 14-15, et teada saada, milliseid moddikuid coachingu efektiivsuse

hindamiseks kasutatakse.

Intervjuuks coachiga koostas t60 autor eraldi kiisimused (vt Lisa 3). Kiisimused 1-6 on
informatiivsed, et teada saada coachi ndgemusest ning ldbiviidavast coachingu protsessist.
Kiisimuste 7-8 kaudu kogus t66 autor informatsiooni, kuidas coachingu efektiivsust hinnata.

Intervjuu kiisimused 9-13 peegeldavad coachi ndgemust coachingu kasulikkusest iduettevotetes.

Sisuanaliilisi teostati juhtumiiilest ehk horisontaalset analiilisi (cross-case analysis) kasutades.
Juhtumeid 1dbiv analiiiis keskendub erinevate juhtumite sarnasuste ja erinevuste
véljaselgitamisega (Strompl 2014), mistdttu on tegemist efektiivse vahendiga kdesoleva 16putdod
analiitisi 1dbi  viimiseks. Lisaks juhtumiiilesele analiilisile vormistati ka intervjuude

transkriptsioonide pohjal sonapilved, mis aitavad kogu tekstist leida just kdige olulisemad punktid.

2.3. Uuringu lidbiviimise protsessi kirjeldus

Selleks, et uurimuse valim oleks esinduslik keskenduti sellele, et intervjueeritaks nii suuri kui ka
véikseid infotehnoloogia start-up’e. Andmeid planeeriti saada Startup Estonia idufirmade
andmebaasist, kuid kahjuks oli uurimuse lébiviimise ajal andmebaas tdiendamisel. Informatsiooni

erinevate idufirmade kohta otsiti erinevatest Startup Estonia blogipostitustest.

Valimit formuleerides kontakteerus autor e-maili teel 9 ettevottega ning LinkedIn’i vahendusel
voeti tihendust veel 11 potentsiaalse uuringus osaleva ettevotte esindajaga. Positiivne vastus saadi

5 ettevotte esindaja ning {ihe coachi poolt. Uuringus ei soovitud osaleda pohjustega nagu néiteks:
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,, Tore, et meie poole poordud. Kahjuks meil coachingut on iilivihe, oleme ise ka alles katsetamas
Jja otsimas. Kuna hetkel ka iilikiire, siis ma arvan, et me ei suudaks mingit vidrtuslikku sisendit
Sulle anda.* voi ,, Tdnan Sind péérdumast. Kahjuks sel korral ei énnestu Sind aidata. Meie COO

on kdesolevalt viga hoivatud ning pole voimalust panustada. ““ Vastust ei saadud iihelt ettevottelt.

Vestlus viidi 1dbi kas ndost-ndkku voi Skype’i teel ning nende kestus oli erinev (vahemikus 18-30
minutit), vastavalt sellele kui palju oldi coachingu ning selle praktikatega kursis. Intervjuud viidi
labi vahemikus 29.04.2019-07.05.2019. Intervjueeritavate ndusolekul dokumenteeriti vestlused
helifailidena ning vastavalt sellele kasutati TalTechi Kiiberneetika Instituudi foneetika- ja
kdnetehnoloogia laboris viljatodtatud tehnoloogiat veebipShiseks konetuvastuseks (Alumée et al.
2018). Kuna iiks intervjuu toimus ka inglise keeles kasutas autor selle transkribeerimiseks
happyScribe veebipdhist tarkvara. Kuigi kasutati automaatset konetuvastustehnoloogiat, pidi
transkriptsioone ka parandama ning tdiendama. Konfidentsiaalsuse huvides on intervjuude

transkriptsioonid esitatud eraldi dokumendis.

Peale intervjuude transkriptsioonide valmimist alustas autor intervjuude analiilisimist. Esmalt
luges objektiivselt 1dbi koik transkriptsioonid, et viltida liigseid emotsioone ning eelarvamusi.
Andmetega tutvumise jargselt moeldi 14bi olulised punktid, mida cross-case analiilisiks vaja ldheb
ning seejdrel kategoriseeriti tabelisse ettevotete todtajate arv, asutamisaasta, tegevusvaldkond,

coachingu definitsioon, protsess ja sihtgrupp, efektiivsuse mdddikud ning labiviidavad koolitused.

Lisaks cross-case analiiiisile kasutas autor 10putdods sonavara uurimiseks sOnapilvi, mille
genereerimiseks kasutati wordclouds.com keskkonda. Selleks, et esitada andmeid ka
bakalaureuset60s tuuakse intervjueeritavate tsitaadid vilja kaldkirjas ja lausetest on eemaldatud

konekeele elemendid ning sléng.
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3. LABIVIIDUD UURINGU TULEMUSED, JARELDUSED JA
ETTEPANEKUD

Bakalaureuset66 kolmanda peatiiki eesmargiks on selgitada ldbiviidud uuringu tulemusi. Kogutud
info pohjal tehakse ettepanekud, millega start-upid voiksid arvestada coachingu kasutusele

vOtmisel.

3.1. Iduettevotete esindajatega libiviidud intervjuude uuringu tulemused

Uuringu teostamiseks viidi 1dbi kuus intervjuud, millest viis tehti ettevotete esindajatega. Koik
uuritavad ettevotted tegelevad infotehnoloogiliste tarkvarateenuste pakkumisega. Transkribeeritud
materjalide pohjal vormistati cross-case tabel (tabel 2), millesse koguti andmeid ettevotete
tootajate arvu, asutamisaasta, tegevusvaldkonna, coachingu definitsiooni, protsessi ja sihtgrupi
kohta. Lisaks pandi kirja kogutud andmed idufirmades kasutavate efektiivsuse mdoddikute ning

tehtavate koolituste kohta.

Tabelist selgub, et sarnased teenused on Scoro Software’l, Pipedrive’l ning Inslyl.
Transpordisektoriga on seotud nii RebelRoam kui ka Bolt. Kiill aga erinevad ettevotete suurused,

mis on vahemikus 15-778 to6tajat.
e Coachingu defineerimine

Koik ettevotted olid coachingu pohisisuga kursis, kui pidid seda defineerima {ildsonaliselt. Scoro
Software’i esindaja toob vélja (intervjuu Scoro Software’i esindajaga) coachingu kaks poolt:
inimese arengu toetamine ldbi arenguvestluste ja mentorluse ning tddtaja suunamine Oigete
vastusteni labi kiisimuste. Pipedrive’i esindaja defineerib coachingut (intervjuu Pipedrive’i
esindajaga) tisna sarnaselt: ,,Coaching on vahend, viis ja todriistakogum, mille abil saab toetada

inimese arengut ja teadlikuks saamist endast.“ Nii RebelRoami (intervjuu RebelRoami
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esindajaga) kui ka Insly (intervjuu Insly esindajaga) esindajad tdid coachingu maérksonadeks
suunavaid tegevusi, mis eesmarkideni viivad. RebelRoami esindaja seisukoht oli: ,,Coaching aitab
jouda paremini eesmdrkideni ja dra kaardistada sisemise poole pealt need eesmdrgid ja kuhu on
vaja jouda ja mis on vaja teha. . Insly esindaja toi vilja: ,, Loppresultaat ongi see, et tean oma
tdpseid eesmdrke, ma tean, miks minu eesmdrgid on, keda nditeks kaasan nendes eesmdrkides ja
tean tdpsemalt, mis ma tegema pean, et enesearengu mottes edasi litkuda. “ Bolti (intervjuu Bolti
esindajaga) esindaja tdmbas sinna siiski vordusmérgi mentorlusega. Autor jareldab sellest, et
coachingu pohisisust ollakse infotehnoloogia iduettevatetes teadlikud, kuid segadust voib tekitada

erinevus coachingu ja mentorluse vahel.

e Coachingu protsess infotehnoloogia iduettevotetes

Konkreetne coachingu protsess on juurutatud vaid Pipedrive’s (intervjuu Pipedrive’i esindajaga),
kes on ligi aasta aega katsetanud personaalcoachide kasutamist. ,,Coachid on meie téotajatele alati
olemas ning toetavad neid, olgu see kas coachingu sessioonide voi koolituste kaudu.*
Personaalcoachide iilesandeks on pidev proaktiivne tegelemine erinevate tootajatega. Ettevottesse
on palgatud ka agiilsed coachid, kelle eesmérgiks on agiilsete tooprotsesside coaching ning vihem
inimestega tegelemine. Mdlemad nii Scoro Software’i (intervjuu Scoro Software’i esindajaga) kui
ka Bolti esindajad (intervjuu Bolti esindajaga) maérkisid, et neil on kiill vélja kujunenud tugev
mentorluse siisteem, kuid kui coachingut kasutatakse, siis intuitiivselt. Bolti esindaja t5i vélja:
“One-on-ones are something less technical, where you talk about you know how is life going and
what is the employee happy or unhappy about and these kind of sessions related to metrics we do
every day but we don't really call it coaching.” (,, Uks-iihele vestlused on vihem tehnilised, kus
rddgitakse, kuidas elu liheb ning mis teeb téotaja onnelikuks voi kurvaks — selliseid sessioone
viime ldbi igapdevaselt, kuid me ei kutsu seda coachinguks ). Insly (intervjuu Insly esindajaga) ja
RebelRoam (intervjuu RebelRoami esindajaga) markisid, et konkreetset coachingu protsesse ei
kasutata, kuid sellega on kokku puututud lébi erinevate viliste programmide. Uuritavate ettevotete
pohjal saab jdreldada, et suurem osa Eesti infotehnoloogia idufirmadest ei ole fokusseeritud
coachingu protsesside arendamisele ning kasutamisele, mistdttu ollakse ka coachingust teadlikud
vihesel madral. Kiill aga kasutatakse mentorlust, millest saab jareldada, et tookeskkond neis

idufirmades on inimestele suunatud ning tagasisidele avatud.
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e Coachingu sihtgrupp

Cross-case tabelist ning intervjuude tulemustest selgub, et pohiliseks coachingu sihtgrupiks, seda
1abi véliste coachide kaasamise, Eesti infotehnoloogia iduettevotetes on juhid. Néiteks toi Scoro
Software’i esindaja vilja (intervjuu Scoro Software’i esindajaga), et 1dbi juhtimiskoolituse andis
ettevote tiimijuhtidele vOimaluse panna kirja oma tiimi eesmargid: ,, Koigepealt tegi meiega
personaalse arutelusessiooni ja niitid ongi kokku lepitud, et koik voivad ise otsida endale coachi.
Vihemalt kaks coachingut voiks votta, kus iga tiimijuht oma murekohad motleb®. Firma suunab
juhte veel paar korda vabalt valitud vilise coachiga kohtuma, kuid see ei ole kohustuslik.
RebelRoami esindaja viitis (intervjuu RebelRoami esindajaga), et coachinguga puututi kokku
osaledes iduettevotetele mdeldud kiirendis, et saada kapitali ettevotte kasvatamiseks. Ta lisas:
., Meil on paar coachi olnud ka seoses Euroopa Liidu Horizon 2020 programmiga, kus me saime
Euroopa Liidu kdiest raha ja seoses sellega kdis ka meie juures kaks coachi, kes kiisisid kiisimusi
meie dri kohta ja vaatasid, et kuhu me ldheme ja proovinud ka natuke aidata. “ Kuna {ildjuhul on
iduettevotetes vdiksem arv inimesi, siis on moistlik samm kasutada véliseid coache, kes vajadusel

firmade juhte ning to6tajaid abistavad.

e Coachingu moodikud

Analiiiisides erinevate moddikute kasutamist uuritud iduettevotetes, saab vélja tuua, et koikides
firmades on efektiivsuse moddikud kasutusel. Kdige rohkem toodi vilja miiligieesmarkide
kasutamise moodtmist. Insly esindaja t0i coachingu modtmise kohta vilja (intervjuu Insly
esindajaga): ,, See on pigem selline enese tunnetus, et otseselt mingisuguseid moéodikuid ei kasuta.
Nditeks kuidas saab efektiivsuse kasvust aru on see, et kui ma motlen mingite sarnaste
situatsioonide peale, et kuidas ma niitid kdituks ja kuidas ma enne kditusin, pigem selline

3

vordlusmoment enda sees.” Samas t0i Pipedrive’i esindaja vélja (intervjuu Pipedrive’i
esindajaga): ,, Otseselt selle edukust me mootnud ei ole, aga oleme kiisinud téotajatelt tagasisidet. *
Erinevus tuleb siinkohal sisse, et Insly esindaja oli coachitav ning Pipedrive vaatas protsessi kui
tervikut. Labiviidud intervjuude pohjal jareldab autor, et moddikute kasutamine infotehnoloogia
iduettevotetes soltub konkreetse rolli sisust. Kdige rohkem moddetakse siiski rolle, kus eesmérgid

on selgelt sonastatud ning ndhtavad (nditeks miitigitiimid).
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Juhte koolitatakse vélja igas ettevottes, seda pigem siiski, kui ndhakse vajadust. Siinkohal t5i Bolt
vélja (intervjuu Bolti esindajaga): ,, So usually we want to hire managers, who are senior level
experienced people. With each year we're becoming more and more of a brand, so people know
us and people want to work for us. That's why we can afford to hire very top level talent from
abroad or just globally recognized people. These people usually do not require a lot of mentorship
or coaching as well. In fact they are the ones, who are bringing very good expertise and they will
be coaching and mentoring our in-kouse guys. So this is very big advantage.” (,, Tavaliselt tahame
vdrvata juhte, kes on kogemusega. Iga aastaga saame iiha rohkem brdindiks, mistottu inimesed
teavad meid ning tahavad meiega ka toétada. Seepdrast saame vdrvata ka kogemusega talente
vdlistmaalt. Sellised inimesed ei vaja palju mentorlust ning coachingut ning nad on need, kes
toovad majja teadmisi ning coachivad ja meie oma inimesi. See on viga suureks eeliseks. ")
Pipedrive pakub oma juhtidele erinevad juhtide koolitus- ja arenguprogramme, mis toetavad

coachiva keskkonna edasiviimist.

Uldiselt ei ole coachingu praktikate kasutamine idufirmades levinud ning protsessid vilja
kujunenud. Pohjuseks tuuakse siin vélja vdga kiiret kasvutempot ning sellega kaasnevat suurt
ajapuudust ja tookoormust. Vilja toodi ka pohjus, et coaching ei ole Eestis piisavalt kdlapinda

saanud ja seetdttu puudub ka teadlikkus selle vajalikkusest.

Tabel 2. Cross-case analiiiis

Scoro Pipedrive Insly RebelRoam Bolt
Software
Tootajate 70 500 60 15 778
arv
Ettevotte 2013 2010 2000 2015 2013
asutamis-
aasta
Tegevus- Arijuhti- Miitigi- Pilvepohine | Pardapdhise | Takso
valdkond mistarkvara | tarkvara kindlustus- Wi-Fi tellimise ning
(projektid, tarkvara pakkumine rolleri
kliendid, maaklerite ja | ning jagamise
finantsid) agentide haldamis- teenuste
jaoks teenus tarkvara
Coachingu | Inimese Vahend Suunavate Suunav Arendajatel
definitsioon | arengu inimese kiisimuste vahend, mis | retrospek-
toetamine arengu kiisimine aitab tiivid
1abi toetamiseks kaardistada
mentorluse sisemised Uks-iihele
cesmargid kohtumised

26




Ulesannete | Toetuse Inimeste ning mida
selgitamine pakkumine cesmarkide saavuta- Mentorlus
1abi 1abi inimese | seadmine miseks on
kiisimuste teadlikkuse vaja teha.
iseendast
Coachingu | Puudub Jah Puudub Puudub Puudub
protsess
On coachiv Palgatud Tootaja- Vaba Mentorlusele
kultuur personaalsed | sobralik tookeskkond | tuginev vaba
coachid kultuur ja andmetele
Aktiivselt Coachingu suunatud to6-
juhitud Vajadusel koolitus keskkond
mentorlus- voimalik osadele
slisteem minna coachi | tootajatele
juurde
Coachingu | Juhid (labi Arendus- Personali- Juhid ja Puudub
sihtgrupp koolituste) tiimide tootaja (1abi | tootajad (1dbi
liilkmed vilise vilise
programmi) | programmi)
Efektiiv- Tiimides, kus | Tagasiside Ettevottes on | Kasutatakse | Kasutatakse
suse ndhakse tootajatelt Coachingul véhe (nt palju
moddikud | vajalikkust tunnetus- miiligis)
likud Igas vallas
muutused moddetakse
tootajaid
Juhtide Jah Juhtide Koolitusi Jah (Startup | Vajadusel,
koolitused | (vajadusel) koolitus- pole (juhid Wiseguys kuid
programm kasvavad programm) véarbavad
vilja pigem
tiimidest) pikaajalise
kogemusega
juhte
Allikas: Autori koostatud
Lisaks cross-case analiilisi koostamisele kasutas autor kvalitatiivse uuringu sOnavara

analiiisimiseks sonapilvesid. Sonapilved on kerge viis visualiseerida kogutud infot (Kuidas teha...
2019). Intervjuudes kdige rohkem kasutatavad sonad on teistest suuremad ning listi jdeti sonad,

mida kasutati neli v3i rohkem korda. Eemaldatud on kdnekeele elemendid ning sldng.

Scoro Software’i esindajaga labiviidud intervjuu, mille pdhjal koostati ka sdnapilv (joonis 2),
olulisemateks méarksonadeks peale ,,coachingu® on ,,tiimi* ja ,,meie®. See on viga tihedalt seotud
ka Scoro Software’i inimestele keskenduva juhtimisega. Koige populaarsematele sdnadele
jargnevad sonad ,.kindlasti, ,,hea* ja ,,Scoro®, millest jéllegi voib jareldada, et Scoro Software’is

to0tamine on intervjueeritava jaoks positiivne. Visualiseeritud on ka sonad ,,juhi®, ,aega®,
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»personalijuht®, mis reflekteerib ka intervjuust vilja tulnud mdtet, et coachiv roll on justkui

personalijuhil, kelle poole koik todtajad oma muredega podrduda voivad.

boalluriun mc U_lm' U'W—
olemaclnud

Joonis 2 Scoro Software’i esindaja sonapilv
Allikas: Autori koostatud

Bolti esindajaga tehtud intervjuu sonapilve (joonis 3) sdna coachingut mitte arvesse vottes
fookuses ,.different” (,erinevad*) ja ,people” (,inimesed*). Moeldes Boltis todtavatele
inimestele, saame toesti ndha palju erineva tausta ja kogemusega inimesi. Kiill aga fokusseeritakse
end suurema kogemusepagasiga inimeste varbamise poole. Lisaks on kasutatud palju sonasid
,»also® (,,lisaks®), ,.know“ (,,teadma‘) ja ,,managers®. Sellest jareldades on Boltis samuti fookuses

pika kogemustepagasiga juhid, kes ettevottesse uusi teadmisi toovad.

Joonis 3 Bolti esindaja sdonapilv
Allikas: Autori koostatud
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Insly esindaja intervjuust (intervjuu Insly esindajaga) kumab samuti enim lébi sdna ,,inimesed*
(joonis 4). Seda ilmestab ka intervjuu kdigus vilja toodud pere- ja to6tajasdbraliku ettevotte auhind
ning fokusseeritus tootajatele. Lisaks on olulisemateks sonadeks ,,juht® ja ,,edasi, mis nditavad,

et ettevotte keskendub juhtidele ning ettevotte edasiviimisele. Intervjuu kdigus mainiti, et paljud

juhid kasvavad vilja spetsialistide rollidest.

Joonis 4 Insly esindaja sonapilv
Allikas: Autori koostatud

Liikudes edasi Pipedrive’i esindaja sonapilve juurde (joonis 5), siis saab tdhtsamateks moteteks
taaskord nimetada ,tiimid*, ,,vdga“, ,,hdsti“ ja ,,inimeste*, mille pdhjal on jdrelduseks, et kogu

toovoog on korraldatud tiimidesse ning fookus inimestele on suur. Seda kuvab ka personaalsete

coachide kasutusele vGtmine, sest just nii saavad inimesed jagada oma muresid.

Joonis 5 Pipedrive esindaja sonapilv
Allikas: Autori koostatud
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RebelRoami intervjuust (intervjuu RebelRoami esindajaga) kolasid peale coachingu ldbi sdnad
»Eestis® ja ,start-up“ (joonis 6). Kuna ka intervjuus keskendus intervjueeritav palju Eesti
idufirmade teadmatusele coachingust kui tervikust, siis on selline jargnevus ootuspérane. Siiski
tuleb vélja ka sona ,,inimene“, mis taaskord nditab, et idufirma pohifookuseks lisaks toote

arendamisele on inimesed.

Joonis 6 RebelRoami esindaja sdnapilv
Allikas: Autori koostatud

Sonapilvedest tuleb vilja, et idufirmad on véga suure rdhu pannud tiimidele ning inimestele, mis

tahendab, et coachingu praktikate kasutamine voiks olla miski, millele tulevikus ka moelda.

3.2. Coachiga ldbiviidud intervjuu uuringu tulemus

Kéesoleva 10putdd valmimise raames tehti intervjuu ka coach Mari Topoleviga (intervjuu
coachiga), kellelt uuriti tema ndgemust coachingust Eesti idufirmades. Topolev on &ppinud
coachingut 2017. aasta detsembrist Rahvusvahelises Supervisiooni ja Coachingu Instituudis ning
ICF (International Coach Federation) sertifikaadi saab Topolev 2020. aastal. Coachingu osa on
labitud ning hetkel keskendutakse supervisiooni praktikatele. Inimestega on Topolev todtanud iile
kiimne aasta ning ta ndgi coachingus voimalust siduda tahet tootada inimestega ettevotlusega.
Naisel on mitmeid kliente, kellega ta igapdevaselt tegeleb ning hetkel on klientidest kaks

idufirmadest: iiks asutaja ning teine miitigijuht.
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Coaching on tema arvates oskus aidata inimestel endas selgusele jouda, pannes vastutus digete
vastuste leidmiseks inimesele endale. Ta toob vélja coachingu kdige tugevamaks kiiljeks
fokusseeritust coachitaval ja tema motetel ning soovidel. Labi viidavad coachingu sessioonid on
erinevad ning iiheks Topolevi pohitéovahendiks on metafoorkaardid, mis 14dbi erinevate piltide

aitavad coachitaval peegeldada vastuseid esitatavatele kiisimustele.

Suurimaks erinevuseks idufirmadest tulevate ja teistest ettevotetest tulevate klientide vahel peab
ta sessiooni teemade kriitilisust. Ta toob vilja, et idufirmade inimese probleem on ka ettevotte
probleem ning vastupidi. Topolev arvab, et idufirmade coachid peavad samuti olema erineva

motteviisiga, paindlikud ning muudatustega leppivad.

Kiisimusele kuidas hinnata coachingu efektiivsust ning saada aru, et inimene kasvab vastab
Topolev: ,,Alati ei kasvagi, sest on inimesi, kes tulevad ja rddgivad igal sessioonil sama juttu.” Ta
rohutab, et coaching on inimese enda vastutus. Efektiivsuse kasvu hindamiseks ta konkreetseid

moddikuid ei kasuta, kuid toob vilja, et ta saab sellest aru kasvdi néiteks kehakeele muutuse jérgi.

Pohjuseks, miks coaching idufirmades populaarne pole, toob Topolev vilja ajapuuduse ning selle
mitte prioriteetsuse. Siiski itleb ta, et just seetdttu ongi oluline coachingut idufirmades kasutada,
kuna sessioonide ajal fokusseeritakse end eesmirkide seadmisele ning lahenduste leidmisele. Ta
lisab, et coaching oma olemuselt on nagu start-up ning arvab, et seda jérjest rohkem ka

avastatakse.

3.3. Jiéreldused ja ettepanekud

Bakalaureuset60 eesmérgiks oli kaardistada Eesti infotehnoloogia iduettevotete coachingu
praktikad ning esitada soovitusi juba rakendatu parendamiseks. Uuringu analiiiisile tuginedes peab
konstateerima fakti, et kuigi iildpildis teatakse coachingu pohiolemust, siis sisulised teadmised
sellest idufirmades puuduvad. Kindlasti méngib siinkohal rolli ka geograafiline asukoht — Eesti,
kus coaching oma populaarsust saavutanud ei ole, mistottu on {ildpildiga kursis olemine siiski hea

tulemus uuritavate ettevotete poolt.

Lébiviidud uuringu pdhjal saab jéreldada, et kuigi infotehnoloogia idufirmad ei ole keskendunud

coachingu protsesside loomisele, siis uute todtajate peal rakendatakse mentorlust, sellest saab aga
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jareldada, et tookeskkond idufirmades on inimestele suunatud ning tagasisidele avatud. Seda
toestab ka sOnapilve analiilis, kus suurema osa ettevotetega koostatud intervjuudest tuli vilja

populaarne sdna ,,inimene*.

Siiski on coachinguga pea igas ettevottes kokku puututud, suuremal mééral véliste coachide néol.
See niitab, et tegemist on teemaga, millest iduettevotted on huvitatud ning vdimalusel kindlasti
sellele ka keskenduksid. Suures osas on siinkohal takistuseks aga ajapuudus ning prioriteetsuse
jarjekorras ei ole coaching miski, millele keskendutakse. Siinkohal tasuks arvesse votta coachi
poolt vilja toodud mdtet, et just ajapuuduse tdttu ongi oluline coachingut idufirmades kasutada,

kuna sessioonide ajal fokusseeritakse end eesmirkide seadmisele ning lahenduste leidmisele.

Bakalaureusetdo autor toob vélja jargmised ettepanekud:

- GROW mudeli kasutusele votmine, kuna tegemist on lihtsa mudeliga, mida saadakse
kasutada ka ilma coachita.

- Tootoad ettevotte juhtidega, et kaardistada vdimalikud tulevikusuunad konkreetsetele
tiimidele.

- Coachingu praktikate kaasamine start-up kiirenditesse. Iduettevotete loojad on huvitatud
voimalike investorite kaasamisest, mistottu on kiirenditel osalemine populaarne erinevate
tegevusvaldkondade iduettevdtete seas.

- Coachingu populariseerimine coachide poolt, sest hetkel on kaetus Eesti meedias
tagasihoidlik.

- Viliste coachide kaasamine, et muuta tooprotsessid efektiivsemaks.

Léhtuvalt sissejuhatuses piistitatud uvurimiskiisimusele ,,Milliseid coachingu praktikaid saavad
iduettevotted kasutada oma toGtajate toetamiseks?* ning tuginedes teoreetilisele materjalidele on
autor arvamusel, et GROW mudel oleks esimene soovitus idufirmadele, kes coachinguga siiani
pole kokku puutunud. Autor on arvamusel, et tegemist on lihtsasti mdistetava mudeliga, mille
kasutamine tooks fookusesse konkreetsete eesmarkide formuleerimise, samuti kdige paremate
lahendusteede leidmise. GROW mudeli kasutamisega saab hakkama ettevotte juht voi tootaja ka
iiksi ning esialgu ei oleks niivord oluline ka coachi olemasolu. Uheks ettepanekuks on siinkohal
ka to6tubade tegemine juhtidega, et seada eesmairke ja tulevikusuundi just konkreetsetele tiimidele
vOi inimestele, sest uutele ning kasutoovatele ideedele motlemine on iga idufirma jaoks olulisel

kohal, mistSttu on coaching just see, mis siinkohal seda selgemini véljendada aitaks.
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Moeldes edasi sellele, kui soovitakse minna siivitsi, siis toob autor ettepanekuna vilja idufirmade
kiirendite programmidesse coachingu osa inkorporeerimist. Kiirendite eesmargiks on aidata
alustavaid ettevotteid nende visiooni elluviimisel ning viia kokku innovatsiooni loojad ning
potentsiaalsed investorid (Idufirma on ... 2019). Kuna iduettevdtete loojad on huvitatud vdimalike
investorite kaasamisest, siis on kiirendites osalemine vdga populaarne, mistottu saaks coachingut

idufirmade seas 14bi nende iitha enam populariseerida.

Téna ollakse Eestis iildpildis coachingust vihe teadlikud ning seetdttu on sellise efektiivse tooriista
kasutamine ka tahaplaanile jaénud. Selleks, et iduettevotted ja ka teised ettevotted hakkaksid
coachinguga tegelema, on selle oluliseks osaks just coachingu populariseerimine coachide poolt.
Kaetus Eesti peavoolumeedias on viike ning erinevate ettevatete niitel toodud kajastused viivad

coachingu praktikad ka inimestele ldhedamale.

Kindlasti on tehtud ettevotetes uuringuid t66j0u voolavuse kohta ning moeldakse ka pdhjustele,
miks inimesed lahkuvad. Iduettevdtetes tasuks katsetada coachingut, kas ise, varvates coachi voi
kaasates viline coach ning vdrrelda erinevusi eelneva ning kdesoleva perioodi pealt. Siiski on
siinkohal oluline ka hinnata, kas coachitavad on coachinguks valmis, vastasel juhul ei toimu

tulemustes muudatusi.
Teoreetilises osas kasitleti coachingut kui protsessi, mis toob kaasa diged kaitumuslikud muutused

ja juhib coachitava odigete tulemusteni. Antud olukorras on see autori arvates iiks parimaid

vahendeid tehes idufirmade protsesse veelgi kiiremaks ning kvaliteetsemaks.
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KOKKUVOTE

Coachingut kui toéoriista idufirmade jaoks on uuritud vihe, kuid samas on erinevates uuringutes
ning kdsiraamatutes vélja toodud, et tegemist on véga efektiivse todriistaga, mis aitab kasvatada
tootajate tulemuslikkust ning aitab fokusseeritumalt sdnastada soovitud eesmérgid ning leida neile
lahendused. Kindlasti ei ole coaching see, millele idufirmad keskenduvad, kuid mittepdhjalikud

siisteemid, liigne kasv, ndrk finantsplaneerimine ning teostus vdivad saatuslikuks saada.

Bakalaureusetoo eesmérgiks oli kaardistada Eesti infotehnoloogia iduettevotete coachingu
praktikad ning esitada soovitusi juba rakendatu parendamiseks. Eesmérgi saavutamiseks luges t66
autor 1dbi teemakohase kirjanduse, tegi iilevaate coachingu olemusest, pShimdtetest, enim levinud
mudelitest (GROW, CLEAR, CBC) ning uuris ka varasemaid materjale coachingust
iduettevotetes. Lisaks viis autor 14bi kuus intervjuud, millest viis viidi 1dbi idufirmadega (Scoro
Software, Pipedrive, Insly, Bolt, RebelRoam) ja iiks coachiga. Intervjuu kiisimused koostas t66
autor vastavalt sellele, et leida coachingu vdimalusi, millega idufirmad saaksid oma protsesse
veelgi efektiivsemaks muuta. Kogutud tulemusi analiiiisiti kasutades cross-case tabelit ning

sonapilvi.

Léhtuvalt t66 eesmérgist piistitati kaks uurimiskiisimust:
- Millised on kdige levinumad coachingu praktikad?

- Milliseid coachingu praktikaid saavad iduettevotted kasutada oma todtajate toetamiseks?

Bakalaureuset66 autor leidis vastused ka molemale uurimiskiisimusele. Esimesele kiisimusele
vastab t00 autor, et koige levinumateks praktikas kasutatavatest coachingu mudeliteks on: GROW,
STAR, SIGAR, CLEAR ning samuti saab vilja tuua tulemustele fokusseeritud coachingu,
kognitiivne kditumiscoachingu, NLP coachingu, transpersonaalse coachingu, hindava coachingu,
integreeritava coaching jne. Kéesolevas 16putdos keskenduti kolmele mudelile: GROW, CLEAR
ja kognitiivne kaitumiscoaching. Teisele uurimiskiisimusele ,,Milliseid coachingu praktikaid

saavad iduettevotted kasutada oma todtajate toetamiseks?“ saab uuringu tulemustel vastata, et kdik
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coachingu mudelid on sobilikud idufirmade jaoks, kuid kui pole varasemalt kokku puututud
coachinguga, siis tasuks alustada GROW mudeli kasutamisest.

Cross-case tabelisse margiti andmeid ettevotete tootajate arvu, asutamisaasta, tegevusvaldkonna,
coachingu definitsiooni, protsessi ja sihtgrupi kohta. Kogutud andmetest lisati tabelisse ka info
idufirmades kasutavate efektiivsuse moddikutest ning tehtavatest koolitustest. Saadud tulemuste
analiiiisist selgus, et iduettevotted on teadlikud coachingu pdhilisest sisust, kuid siiski tdmmatakse
sageli vordusmérk ka mentorlusega. Samas osales uuringus ettevote, kes on varvanud ettevottesse
personaalseid coache ning marganud positiivseid muutusi. Sonapilvede analiilisist selgus, et
iduettevotted rohuvad palju tiimidele ja tootajatele, mis niitab, et tookeskkonna fookuses on

inimesed ning nende heaolu peale moeldakse.

Tulemuste pohjal toob autor vilja jairgmised ettepanekud:

-  GROW mudeli kasutamine, kuna tegemist on lihtsa mudeliga, mille kasutamisega
saadakse hakkama ka ilma coachi abita.

- Tootoad ettevotte juhtidega, et kaardistada eesmérgid konkreetsetele tiimidele.

- Coachingu praktikate kaasamine kiirenditesse. Iduettevotete loojad on huvitatud voimalike
investorite kaasamisest, mistottu on kiirenditel osalemine populaarne.

- Coachingu populariseerimine coachide poolt, sest hetkel on kaetus Eesti meedias
tagasihoidlik.

- Viliste coachide teenuste sisse ostmine, et muuta protsessid efektiivsemaks.

Kokkuvotteks saab oelda, et kuigi hetkel on coachingu praktikate kasutamine Eesti

infotehnoloogia iduettevdtetes vdikese populaarsusega, siis on coaching vahend mida idufirmad

tulevikus fokuseeritumate eesmirkide seadmiseks ning tulemusteni joudmisel kasutada voiksid.
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SUMMARY

THE PRACTICES OF COACHING IN ESTONIAN INFORMATION TECHNOLOGY
START-UPS

Kristiin Koppel

More and more generations come to the conclusion, that they have a need for partnership.
Coaching as a tool for bettering the effectiveness of the work has become one of the most popular
tools in today’s society. Coaching has its popularity rise in big international corporations, but all
in all the knowledge of coaching is small in Estonia. This also brings out a question of how much
it is known in Estonian start-ups, since start-ups are one of the most common business models.
The author of the thesis wishes to find out what is the knowledge and practices of coaching in

Estonian information technology startups.

The aim of the bachelor’s thesis is to map the coaching practices in Estonian information
technology start-ups and give recommendations on how to even better the current situation. Based
on that, the author defined research questions:

- What are the most common coaching practices?

- What kind of coaching practices can start-ups use to support their employees?

In addition to the overall knowledge about coaching practices, we should think about how much
we use them. Therefor the author of the thesis carried out 5 interviews with the managers and HR
specialists from 5 companies: Scoro Software, Pipedrive, Bolt, Insly and RebelRoam. In addition,
an interview with a professional coach was carried out, from whom the author asked about
different coaching practices and the usefulness of it. Based on the results we will know if coaching

can be a tool for start-ups and how they can benefit from it.

The author of this thesis found, that the most common coaching models are: GROW, STAR,
SIGAR, and CLEAR. Author also brings out solution focused coaching, cognitive behavioral
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coaching, NLP coaching, transpersonal coaching, evaluative coaching, integrative coaching etc.
For the defined questions, the author found out that every coaching model is suitable for start-ups,

but when they have no experience with coaching, it is easier to start with GROW.

The results of the qualitative research were analyzed by using a cross-case analysis. Cross-case
table included data like: number of employees, the year company was founded, activity field, the
definition of coaching, its process and target group. From the collected data the metrics of
effectiveness and carried out trainings were added also. By analyzing the results, the author found
out that start-ups know a general picture of the coaching, but often the “equals-to mentoring” sign
is brought out. There was also one of the companies that has recruited personal coaches to their
company and has noticed positive changes in their metrics. From the analysis of the word-clouds
we can see, that start-ups focus on teamwork and people, which shows that the main priority is

employees.

Since the founders are interested in possible investors, the author recommended incorporating
coaching to accelerators. One of the solutions was also to promote coaching in Estonian media by
coaches, since right now the coverage is low. The author of the bachelor’s thesis also
recommended to have workshops with managers to find out the necessary steps that need to be

taken to reach the goals.
As a conclusion, since right now the coaching practices are not that popular in Estonian

information technology start-ups, it could be a tool that start-ups could use in the future, to set their

objectives and goals to find out how to reach them.
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LISAD

Lisa 1. Intervjuu kiisimused eesti keeles
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Palun rddgi ldhemalt teie ettevottest.

Millise tdhenduse on coaching teie ettevottes saanud?

Milline néeb vilja coachingu protsess teie ettevottes?

Kas kasutate viliseid coache vdi olete vilja koolitanud ettevdttesisesed coachid?
Milline on coachingu pohiline sihtgrupp?

Miks olete vélja valinud just need sihtgrupid?

Kui tihti viite 1dbi coachingu sessioone?

Milline néeb vilja tiilipiline sessioon?

Milliseid tilesandeid kasutate coachingu sessioonidel?

. Milliseid mudeleid kasutate coachingu sessioonidel?

. Mil méaéral tunnete, et coachiv keskkond jouab koikide tootajateni?

. Millised on olulisemad oskused, et olla edukas coachiv juht?

. Milliseid koolitusi viite 1dbi juhtidega?

. Kas olete méirganud ka muutusi peale coachingu kasutusele votmist? Milliseid?

. Mille jargi hindate coachingu efektiivsust?
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Please tell me more about your company.

What is coaching in your company?

What does the coaching process look like in your company?

Do you use external coaches or do you have trained out internal coaches?
What is the target group of coaching?

Why have you chosen these target groups?

How often do you do coaching sessions?

What does the typical session look like?

Do you use concrete tasks? What kind?

. Do you use concrete models? What kind?

. Do you think you have a coaching environment?

. What are the traits a successful coach?

. What kind of trainings do you have for the managers?

. Have you noticed any changes when using coaching? What kind?

. How do you measure the effectiveness of coaching?
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Kuidas Sina coachinguni joudsid?

Kuidas Sina coachingut defineerid?

Millised on sinu jaoks coachingu tugevad kiiljed?

Kui palju oled ise kokku puutunud coachinguga tehes seda idufirmade
tootajatele/juhtidele?

Milliseid mudeleid kasutad coachingu sessioonide 1dbi viimiseks?

Milliseid tilesandeid kasutad, et coachingu sessioon oleks koige efektiivsem ja
kasulikum?

Mille jargi hindad inimese arengut coachides?

Milline peaks olema optimaalne kohtumiste arv coachitava ja coachi vahel?

Kas idufirma coachil peaksid olema ka konkreetsed erinevad oskused voi omadused?

10. Miks Sina arvad, et paljud idufirmad coachinguga ei tegele?

11. Kuidas ja kas tildse on vaja viia coachingut idufirmadeni?

12. Palun réadgi 1dhemalt, millist kasu saaksid iduettevotted coachingust?

13. Kuidas nded coachingu ja idufirmade tulevikku?
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