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ABSTRAKT

To6 pealkiri: Innovaatilise kindlustusplatvormi driidee teostatavuse analiiiis.

Bakalaureusetod eesmirk oli vilja selgitada, kas innovaatlise kindlustusplatvormi
ariidee on teostatav ning millised on hinnangulised takistused antud idee realiseerimisel. T66s
loodi taust driideele, mille raames keskenduti kindlustusele, jagamismajandusele ja blokiahela
tehnoloogiale. T6os anti edasi driidee olemus. Tutvustati enamlevinud teostatavuse meetodeid
(Barringeri teostatavuse mudel ja Mullinsi seitsme domeeni mudel) ning nende olulisemaid
aspekte. Too kdigus rakendati Barringeri teostatavuse analiiiisi meetodit driideele.

To6o tulemusena selgus, et driidee ei ole teostatav. Peamiseks takistuseks oli liigse
stardikapitali vajadus tulenevalt seadusest. Ka teised aspektid ei osutunud téiesti teostatavaks.
Selleks, et idee muutuks teostatavaks, on vajalik muuta drikontseptsiooni ja meeskonda kaasata
kompetentseid inimesi. Lahenduste hulka kuulusid ka luua platvorm edasimiiiigiks, hakata

tegelema kindlustuvahendamisega voi luua platvorm teise riiki.

Votmesonad:  kindlustus, kindlustustehnoloogia (insurtech), jagamismajandus (sharing

economy), P2P, innovatsioon, ériidee, teostatavuse analiiiis



SISSEJUHATUS

Téanapéeva infotehnoloogia kiire arengu tottu eksisteerib mitmeid valdkondi, mida on
voimalik efektiivsemaks ja kasutajakesksemaks muuta. Bakalaureusetdd autor plaanib 14bi
tehnoloogia integreerimise kindlustusega luua uut kindlustusplatvormi, mis parandaks
tanapdeva kindlustussektori kitsaskohti. Selleks on kaasatud idee kontseptsiooni ka elemente
jagamismajandusest (ing.k. sharing economy) ja blokiahela (ing.k. blockchain) tehnoloogiast.
Lisaks antud platvormi eeldatavale vajalikkusele iihiskonnas, on ajendiks teema wvalikul
kindlasti ka autori huvi finants -ja kindlustusmaailma vastu.

Bakalaureusetoo eesmérgiks on vélja selgitada, kas innovaatiline kindlustusplatvorm
ehk driidee kui uurimisobjekt on Eestis teostatav ning millised on hinnangulised takistused
antud idee realiseerimisel. Sellest ldhtuvalt on uurimisiilesanneteks:

1. Luua éariideele taust, et idee oleks iiheselt moistetav.

2. Tuua esile driidee olemus, mis on aluseks idee teostatavuse analiiiisile.

3. Tutvustada erinevaid teostatavuse analiilisi meetodeid.

4. Rakendada iiht meetoditest driideele.

5. Meetodi raames jouda jarelduseni, kas idee on teostatav voi mitte.

Eesmirgi tditmiseks ning iilesannete ldbiviimiseks piistitati uurimiskiisimused:

1. Millised on peamised driidees rakendatavad kontseptsioonid?

2. Milline on driidee olemus?

3. Millised on enamlevinud teostatavuse analiiiisimeetodid?

4. Kas driidee on teostatav ning millised on vdimalikud parendused, kui idee ei osutu

teostatavaks?

Bakalaureusetod esimeses peatiikis antakse fiilevaade édriidees rakendatavatest
kontseptsioonidest ja teoreetilistest kasitlustest, et oleks tagatud arusaadavus ning iiheselt
moistetavus. Lisaks tutvustakse peatiikis driidee olemust, mille raames on fokusseeritud idee
olulistele aspektidele ja nditajatele: kindlustusplatvormi kirjeldus, drimudel ning analoogsed

kindlustussiisteemid.



Loputdo teises peatiikis tuuakse vilja tuntumad teostatavuse analiilisimeetodid, nende
kasitlused ja peamised nditajad. Antud peatiikis on esindatud Mullinsi 7 domeeni mudel ning
Barringeri ja Irelandi analiitisi mudel.

Bakalaureuset6o kolmandas peatiikis rakendatakse teisest peatiikist iiht teostatavuse
analiiiisi kohandatud meetodit &riideele. Selle raames uuritakse niitajaid, mis peaksid andma
hinnangu, millised aspektid idee puhul on teostatavad ning millised mitte. Peatiiki 16pus on
antud driideele tlildine hinnang ning autoripoolsed ettepanekud tulenevalt idee teostatavusest.

Loputdo autor soovib tdnada oma juhendajat dotsent Juhan Tederit.



1. ARIIDEE TAUST JA OLEMUS

Antud peatiikk toob esile &driidee tausta ja olemuse. Esimene alapeatiikk tutvustab
peamisi driideega seonduvaid valdkondi ning annab iilevaate nende tdhendustest, toimimisest
ja olulisusest. Teises alapeatiikis on esile toodud konkreetselt driideega seonduv informatsioon

(kirjeldused, mudel ja analoogsed kindlustussiisteemid).

1.1 Ariidees rakendatavad kontseptsioonid

Tulenevalt driidee iseloomust, on selle paremaks moistmiseks vajalik késitleda ning
analiiisida ideega seonduvaid kontseptsioone. Kesksel kohal on siisteemide teoreetilise
kdsitluse véljatoomine ning mdistete selgitamine, et tagada iiheselt moistetavus ning
arusaadavus. Fookusesse on vdetud jargnevad siisteemid: kindlustus, jagamismajandus,
blokiahel (ing.k. blockchain).

1.1.1 Kindlustus ja kindlustuse arengut méjutavad tegurid

Business Dictionary defineerib kindlustust kui riski tilekandumise mehhanismi, mille
keskmeks on finantsilise kompensatsiooni tagamine kindlustusvdtjale preemia eest olukorras,
mil kahju on tekkinud viimase kontrolli all mitteolevate siindmuste tagajérjel (Insurance 2017).
Merriam-Websteri sdnaraamat on andnud jargneva seletuse: 1) isikute voi vara kindlustamise
ari; 2) leping, kus on tipsustatud, kuidas iiks osapool kohustub hiivitama teise osapoole kaotuse
madratud situatsiooni voi ohu korral; 3) summa, mille ulatuses miskit on kindlustatud (2017).
Doktor David Bland defineerib kindlustust kui ,,lepingut, kus iiks osapool (kindlustusandja)
lubab tasu (kindlustuspreemia) eest sooritada rahalise vOi natuuras viljamakse teisele
osapoolele (kindlustatule) juhul, kui toimub kindlaksméératud kindlustatu huvide vastane

juhtum® (1993, 346).



Kindlustuse olulisus seisneb eelkodige selle kasulikkuses — kindlustusteenused
mdjutavad majanduse tootlikkuse taset (riski jagamise ja hiivitamise teenused vdimaldavad
riskitundlikel inimestel korgvaartuslikke tooteid osta). See kdrgendab ostutaset, mis omakorda
suurendab ettevotete kasumeid ja t66joudu ning 10puks elavdab kogu kindlustussektorit,
mojudes positiivselt investeeringutele, innovatsioonle ja konkurentsile. Kindlustuse positiivse
vélismoju alla kuulub selle potentsiaal viahendada majandusele kahjulikke riske nagu riskialtid
indiviidid (niiteks ohtlikud autojuhid), kes ohustavad nii fiitisilist kui ka inimtootlikku kapitali.
Kindlustuses peavad korgema riskiklassiga isikud korgemat riskipreemiat maksma, mis
omakorda sunnib tarbijaid turvalisemalt kaituma. (Ward, Zurbruegg 2000, 491) Lisaks
suurendab kindlustussektor ka finantssektori teiste segmentide (nditeks panganduse ja
volakirjaturu) efektiivsust. (Feyen et al 2011, 2)

Kindlustussektor jaguneb kolmeks: elukindlustus, kindlustussektori tavaline osa ehk
kindlustussektori mitteeluline osa (ing.k. non-life insurance sector vdi general insurance
sector) ning edasikindlustus. Elukindlustuse osa alla kuuluvad turvalisuse ja investeeringu
komponendid nagu pensionide, sddstude ja piisiva tervise kahjustuse lepingud ning ka
Kindlustatava surmaga seotud lepingud, kus méératud kolmandale osapoolele makstakse kindel
summa. (Das et al 2003, 5-6) Kindlustussektori tavalise osa alla kuulub kdik muu, mis pole
seotud elukindlustusega (nditeks: vara-, rahaline-, mere-, dhu-, tervise-, vastutuskindlustus)
(Type of Insurance 2017). Edasikindlustus on kindlustus kindlustusfirmadele, pakkudes kaitset
volatiilsuse vastu (nditeks olukorrad, kus tekib tavapérasest rohkem véljamakseid) (Das et al
2003, 5-6). Eesti kindlustustegevuse seaduse liigitus on toodud Lisas 1.

Selleks, et jouda efektiivsema kindlustussiisteemini, on vajalik tagada kindlustussektori
areng. Varasem empiirika ning Feyeni uuring kinnitavad, et elukindlustuse arengu olulisteks
sisendmuutujateks on inflatsioon (mis takistab elukindlustussektori arengut), korge oodatav
cluiga (enneagsete surmade tdendosuse vihenemine vdhendab ndudlust) ja sissetuleku tase
(korgem sissetulek tagab ka suurema ndudluse elukindlustuse jdrele). Feyeni artiklist saab
jéreldada, et tdhtsateks mdjuriteks on ka rahvastiku arv ning tihedus, millele pole varem
piisavalt rohku asetatud. Nende kahe muutuja kdrgem tase niitab, kui vajalik on suur klientuur,
riski juhtimine ning selle tagajirjel tekkiv mastaabisdast. (Feyen et al 2011, 25-26)
Bakalaureuset66 autor toob esile asjaolu, et riskide jagamine peaks mdjuma positiivselt nii
kindlustusvotjale kui ka -andjale, mis viib kuluefektiivsuseni, mida omakorda toetab

paralleelselt kasvav mastaabisddst. Antud protsess elavdab kaudselt kogu majandusiisteemi.



Elukindlustuse arengut mojutab oluliselt ka iilalpeetavate maar (ing.k. dependency
ratio). Korge noorte- ja tooealiste suhe (kuni 15-aastaste suhe toovdimelisse elanikkonda)
suurendab noudlust suremusriskiga seotud kindlustustoodete jarele. Samas kdrge pensioni- ja
tooealiste suhe (65 ja vanemate suhe todealisesse elanikkonda) suurendab sissetuleku kaotuse
vastu kindlustavate toodete noudlust. (Ibid, 26) Selle pdhjal voib viita, et elanikkonna
vanuseline koosseis on oluline sisend otsustamaks, kuidas ning millisel mééral ja milliseid
kindlustustoodete komplekte tarbijaskonnale suunata.

Oluline on 4&ra markida, et tugev sotsiaalkindlustussiisteem pigem takistab
elukindlustussektori arengut, sest see vihendab tarbijate netosissetulekut ning kaudselt ka
nende otsest vajadust elukindlustuse jarele (Ibid, 26). Eesti sotsiaalkindlustussiisteem hdlmab
endas pensionikindlustust, tervisekindlustust, lastetoetusi, tootute toetusi ja matusetoetusi
(Doing business... 2015). Pensioni- ja tervisekindlustusskeeme finantseeritakse 33%-lise
sotsiaalmaksuga, mille tasub to6andja. Euroopa keskmine sotsiaalmaksumaar on aga 22,18%
(2016 aasta seisuga) (Tax Rates Online 2017). Eesti tugev sotsiaalkindlustussiisteem mdjub
(Fayeni artiklist saadud jareldustele toetudes) elukindlustussekorile pigem negatiivselt ning
autor peab vajalikuks driidee elluviimisel sellega arvestada — kas iildse elukindlustustooteid
oma kontseptsiooni kaasata.

Kindlustussektori tavalise osa peamisteks arengu mdjuriteks on kaubavahetuse maht
(impordi ja ekspordi osakaal SKP-st) ning autode arv inimeste kohta. Kaubavahetuse maht on
seotud populatsiooni suurusega, mis naitab ka seda, kui oluline on viliskaubandus viikese
avatud majandusega riikides mdjurina kindlustussektori arengusse. (Feyen et al 2011, 27) Autor
peab oluliseks mérkida, et Eesti kuulub samuti antud riikide kategooriasse.

Kindlustussektorile tervikuna mojuvad negatiivselt: korge moslemite osakaal
rahvastikust ja inflatsioonimaér. Positiivselt mdjuvad: eraomandi korge tase, siigav krediidi- ja
volakirjaturg ning tugev diguslik raamistik. (Ibid, 28)

Kokkuvdtvalt voib oelda, et kindlustussektori arengut mojutavaid muutujaid on palju
ning tegemist on komplekssiisteemiga. Autor peab driidee analiiiisimisel olema suuteline
arvestama Oigete muutujatega, et idee teostatavuse analiilisimisel ning realiseerimisel oleks

riskide ja vigade arv minimaalne.



1.1.2 Jagamismajandus ja P2P

Jagamismajandus (ing.k. sharing economy, collaborative consumption, peer economy)
on laia ulatusega termin. Esimest korda kasutasid moistet Felson ja Spaeth aastal 1978,
defineerides jagamismajandust kui siindmust, ,,kus iiks v3i enam inimest tarbivad tihistegevuse
kaigus majanduslikke hiivesid“ (Leismann et al 2013, 186). R. Belki definitsiooni kohaselt on
jagamismajandus ndhtus, kus ,,inimesed koordineerivad ressursside jaotamist ning omandamist
tasu voi muu kompensatsiooni nimel“. Muu kompensatsiooni alla kuuluvad bartertehingud,
kauplemine ja vahetus, mis holmavad endas mitterahalisi kompensatsioone. Belk on oluliseks
pidanud mérkida, et millegi jagamine ega kinkimine (tasuta dra andmine) jagamismajanduse
konspetsiooni alla ei kuulu. Jagamismajanduses on tegemist pigem jagamise ja tiiiipiliste
rahaliste tehingute vahepealsega, omades elemente molemast. (2013) J. Hamari jt. késitlevad
oma artiklis jagamismajandust kui ,,inimeselt inimesele (ing.k. peer-to-peer) tegevusi, mille
kdigus omastatakse, antakse vO1 jagatakse ligipdédsu toodetele ja teenustele 14bi koordineeritud
kogukonnapohiste veebiteenuste. Nende artikli kohaselt on jagamismajanduse peamised
vormid: avatud ldhtekoodiga tarkvara (nt. GitHub), internetipdhine koost6d (nt. Wikipedia),
sisu jagamine (Youtube, ThePirateBay) ja inimeselt inimesele laenamine (Kiva). (Hamari et al
2015)

To606 koostaja arvates on nii Felsoni ja Spaethi kui ka Hamari definitsioonid ebatépsed.
Spaethi ja Felsoni definitsioon on liiga iildine, kaasates jagamismajanduse moistesse igasuguse
ithistegevuse, mille kdigus toimub majanduslike hiivede tarvitamine. Hamari definitsioon on
uuem ja on autori arvates paremini pdhjendatud, sest termin hdlmab endas ka koordineeritust.
Kiisitavad on aga jagamismajanduse peamised vormid, mis voiksid olla kokkuvdtlikumad ning
selgelt piiritletud. Tépseima definitsiooni on andnud R. Belk, kus jagamismajandus kui
kontspetsioon on esitatud konkreetselt 1ahtuvalt eesméargist (tasu vdi kompensatsioon). Autor
peab oluliseks mérkida ka tehnoloogiat kui tdnapdeva jagamismajanduse tuumikut, sest see
suurendab nii integreeritust kui ka kuluefektiivsust.

Maistet peer-to-peer ehk P2P on eesti keelde vdhe tolgitud ning antud t60 raames
kasutatav mdiste on Kirjanduses esindatud pigem osana jagamismajanduse kontekstis. Tehnikas
on P2P-vérgustik (ehk partnervork ehk vorddigusvork) infotehnoloogiline termin, mis
tdhendab vorgustikku, kus iga vorgus olev iiksus on liiliks failide jagamise riihmas ning puudub
keskne server (Schollmeier 2002). Antud definitsioon aga bakalaureusetod konteksti otseselt ei

sobitu. Kéesoleva to66 raames uuritav peer-to-peer eestikeelne vaste vaiks olla pigem ,.,inimeselt
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inimesele (Oja 2013; Reiter 2016). Selleks, et mdiste oleks iiheselt mdistetav ja vastavuses
voorkeelse terminoloogiaga, kasutab autor edaspidi vilismaist mdistet peer-to-peer voi
lithendit P2P. Maiste inimeselt inimesele méératlus on autori arvates liiga kitsas.

Schoder ja Fischbach defineerivad terminit peer-to-peer-i kui kontseptsiooni, kus
vorgusolevad indiviidid saavad spontaanselt ilma keskse koordinatsioonita koos tédtada
(Schoder et al 2005). P2P-vorku voib defineerida ka kui suhete diinaamilist vormi, mis
baseerub selles osalejate organiseeritud eelduslikul vordsusel ning jaotusel. Eesmargiks on luua
tthiseid hiivesid 1dbi otsuste tegemise ning autonoomia, mis on kogu vorgus dra jaotunud.
Bauwensi artikli  kohaselt on P2P-vorgustiku olulisemad  karakteristikud: madal
tsentraliseeritus ning hierarhia, kommunikatsiooni pdhinemine siistemaatilisel tagasisidel
(mitte rangelt piiritletud tilevalt alla), sisemiselt tekkivad reeglid ning madal sisenemisbarjiér.
(2005, 11-12) R. Marshak on lisaks P2P-siisteemidele ka P2P-drimudelile selgituse andnud,
tuues vilja, et mudeli eelduseks on olla ,,sobitaja“ individuaalide vahel, kes pakuvad teenust
ning kes seda soovivad. Mudelit rakendav ettevote voib tegeleda platvormi pakkumisega,
reeglite ja regulatsioonidega ning maksetega. (2013)

Eelpool toodud autorite kisitluste baasil defineerib t66 koostaja P2P-siisteemi Kui
jagamismajanduse diinaamilist kontseptsiooni, kus on madal tsentraliseeritus, madalad
sisenemise barjadrid ning vOrgus osalejate organiseeritud vOrdsus. P2P-drimudeli
defineerimine laiendab P2P kontseptsiooni ning esindab teatud tasandil ka driidee keskmes
oleva platvormi rolli sobitajana indiviidide vahel.

Kuna peatiikk loob tausta innovaatilise kindlustusideele, siis on oluline vilja tuua ka
P2P-kindlustus, mis autori driidee pohikontseptsiooniga tdpsemalt kattub. P2P-kindlustus on
osa kindlustustehnoloogiast (ing.k. InsurTech), mis tdhendab kindlustuse ja tehnoloogia
integreerimist eesmargiga kindlustussektorit arendada. InsurTech omakorda kuulub
finantstehnoloogia (ing.k. Financial Technology ja FinTech) alla (What is Insur... 2016; Sapona
2016). A. Saha defineerib P2P kindlustust kui kindlustust, kus kindlustuskaitse ostmine toetub
jagamismajandusele, jaotades kliendid ldhtuvalt kindlustuse tiitipidest gruppidesse.
Grupiliikmed noustuvad kahjusid diglaselt hiivitama ning maksma kindlustuslisa, mis kataks
ka kollektiivse riski. Kindlustusnduetest ja muudest vajalikest kuludest iilejddnud summa
tagastatakse Klientidele. P2P-kindlutuse keskmeks on riskide jagamine ning gruppide

moodustamine ldhtuvalt kindlustuse tiiiibist. (Saha 2016)
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P2P-kindlustuse peamised erinevused vorreldes traditsioonilise kindlustusega on: korge
sOltumine tehnoloogiast ning sotsiaalgruppidest ja -meediast, kliendikesksus. Kliendikesksuse
saavutamise peamised meetodid on: mdjuvoimu suurendamine (eripakkumised, mida klient
tegelikult vajab ning tahab), labipaistvus (klient saab tépselt jarele vaadata, mille pohjal ning
kuidas kindlustusmaksed tekivad), digitaalsus (lihtsus, kéttesaadavus ning geograafiline
soltumatus), kulutundlikkusega arvestamine (kliendivéaértuse arvestamine on tdhtsamal kohal
kui riskikeskne ldhenemine). (Sapona 2016) Olulisel kohal on autori arvates ka P2P-
kindlustuse potentsiaal kaotada huvide konflikt kindlustuspakkuja ja kindlustatava vahel: kui
grupis olevate inimeste viljamaksete reserv on varasemalt fikseeritud ning mdeldud ainult
klientide jaoks, siis puudub kindlustuspakkujal motiiv dnnetuse korral viljamaksete taotlustest
loobuda (voita pole midagi). Lisaks peaks vihenema ka kliendipoolne tahe
kindlustuspettusteks, sest kogu grupil on potentsiaalne voimalus perioodi 10pus osa rahast
tagasi saada.

Kokkuvotvalt on eelpool esitatud kontseptsioonid iiksteisega tihedalt seotud ning
moistetel puuduvad iihesed definitsioonid. Autori arvates on selle peamiseks pdhjuseks
valdkondade uudsus voi nende taasavastamine ldbi tehnoloogiaga integreerimise. Kuidas ning
milliseid tegureid nendest kontseptsioonidest ariidees konkreetsemalt rakendatakse, on vilja

toodud é&riidee olemuse peatiikis.

1.1.3 Blokiahela tehnoloogia

Blokiahel (ing.k. blockchain) on saanud tidhelepanu, investeeringuid ning arendustodd
finantstehnoloogias, sest see parandab kahte riskantset aspekti internetis: lilekanded ja usaldus
(Gold, Kursh 2016). Tegemist on avaliku ja hajutatud arveraamatuga, mis suudab efektiivselt
registreerida osapoolte vahelisi tehinguid nii, et neid on vdimalik piisivalt kontrollida (Iansiti,
Lakhani 2017). Blokiahel on keskse asukohata andmebaas, milles olevad andmed on omavahel
turvaliselt seotud (Pau 2016). Blokiahela tehnoloogia vodimaldab tegeleda digitaalsete
lepingutega, mis asetsevad ldbipaistvas ning jagatud andmebaasis, kus need on kaitstud
kustutamise, voltsimise ja muutmise eest. Blokiahelas on iga tehing, siindmus ning makse
identifitseeritav, vihendades seejuures oluliselt vahendajate t66d. (Iansiti 2017) Blokiahela
tehnoloogia muudab tehingud kiiremaks, aja- ning kuluefektiivsemaks (Meijer 2016).

Traditsiooniliselt toimuvad transaktsioonid internetis 1abi kolmandate osapoolte, kelle

peamine roll on olla usaldusvaarne vahendaja (tehingute valideerimine, kaitsmine, kontrollmine
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jasdilitamine). Antud protsessiga kaasnevad aga korged iilekandetasud. Blokiahela tehnoloogia
kasutab kolmandate osapoolte asemel kriiptograafilist tdestamist, mille puhul iga transaktsioon
on unikaalne, verifitseeritud ning kaitstud digitaalse allkirjaga. Ulekanne teostatakse vastuvotja
avalikule aadressile, mis on saatja poolt privaatvotmega digitaalselt allkirjastatud. Selleks, et
vastuvotja saaks saadud unikaalset informatsiooni edasi saata voi vahetada, peab ta teadma enda
avaliku aadressi privaatvotit. Igast iilekandest jddb jélg igale liilile vorgustikus ning avalikus
arveraamatus kajastatakse see alles parast verifitseerimist. (Crosby et al 2015) Verifitseerimine
on voimalik selletdttu, et iga sdlm vorgustikus omab koopiat universaalsest arveraamatust ning
koik sdlmed siinkroniseeruvad regulaarselt. Tanu sellele on kogu vorgustik riinnakute ja
ebadnnestumiste kindel. Blokiahela struktuuri erilisus seisneb ka selle rollis toimida tehingute
registrina, kus iga tehing on unikaalne ning kordused ja mittevastavused on vilistatud. (Gold,
Kursh 2016) Blokiahela lihtsustatud skeem kriiptovaluuta naitel (autori koostatud, Arnold et al
2015 pdhjal):

1) Isik X alustab valuutaiilekannet isikule Y.

2) Ulekanne on internetis tihistatud ,,blokina‘.

3) ,.Blokk“ edastatakse igale osajale antud vdrgus.

4) Vorgus osalejad kinnitavad, kas tlilekanne on valiidne.

5) Blokk lisatakse ahelasse, mis koosneb digetest ja ldbipaistvatest tehingute regitrist.

6) Valuuta jouab isikult X isikule Y.
Eelpool toodud protsess on lihtsustatud, ent annab autori arvates vajaliku iilevaate, milline on
tiitipilise blokiahela toimimise pdhimdte.

Blokiahela rakendamine on kasulik kindlustussektori jaoks. Tanu sellele muutub
voimalikuks kindlustustoodete automatiseerimine (nditeks pdllumajandussaagi kindlustamine,
kus IT-siisteemide abil analiiiisitakse ilmastikku ning selle pdhjal tehakse automaatne
védljamakse). Lisaks saab Dblokiahelaga informatsiooni turvalisemalt, selgemalt ning
efektiivsemalt hoida (lepingutest kuni isiklike andmeteni). Suurimaks potentsiaaliks on
véljamaksete pettuste drahoidmine, eelkdige olukorras, kus informatsiooni ja raha liikkumine
toimub globaalselt ning erinevates valuutades. (Saha 2016b)

Autor on arvamusel, et kdige suuremat potentsiaali kindlustustehnoloogia arengus omab
blokiahela sidumine teguritega jagamismajandusest ning P2P-siisteemidest. Kuna blokiahela
puhul on tegemist kiillaltki uue kontseptsiooniga, tuleb antud tehnoloogia rakendamisel vélja
selgitada, millisel méddral seda rakendada. Problemaatiliseks vdivad osutuda regulatoorsed

piirid ning seda peamiselt blokiahela allkirjade puhul, mis seaduslikult allkirjaga ei vordsustu.
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Potentsiaalseks arengusuunaks vOib pidada eesti ID-kaardi siisteemi integreerimist
blokiahelaga. Kiisitavus tekib globaalsel tasandil, kas ja kui reguleeritud antud valdkond olema
peaks ning millised on lahendused, et luua oOiglane véljund iihiskonnale. Blokiahela

rakendatavus driidees on vélja toodud jargmises alapeatiikis.

1.2 Ariidee olemus

Uhiskond ning selle olulisemad alustalad on tinu 21. sajandi tehnoloogilise arengule
muutunud kordades efektiivsemaks. Infotehnoloogia seob ning parandab mitmeid valdkondi,
eelkdige 1dbi protsesside automatiseerimise, {ihendamise ning andmete korgema
tootlemisvoimekuse. Selleks, et parandada tihiskonda, tuleb parandada ka aeglaselt arenevaid
valdkondi. Autori arvates on kindlutuse viimase aastakiimne aeglase arengu taga selle vihene
integreeritus infotehnoloogiaga, liigne reguleeritus ning umbusaldus. Tulenevalt autori suurest
huvist tehnoloogia ja kindlustuse vastu ning todemusest, et kindlustuses eksisteerib kitsaskohti,
mis vajaksid parandamist, eksisteerib vajadus siisteemi efektiivsemaks muutmise jarele. Selle
jaoks on autor koostdds oma dripartneriga otsustanud kindlustusvaldkonnas uus é&riidee

rakendusse viia.

1.2.1 Kindlustusplatvormi kirjeldus

Ariidee seisneb uuendusliku kindlustusplatvormi loomises, mille peamine eesmirk on
olla voimalikult automatiseeritud, usaldusvairne, aja- ja kuluefektiivne. Platvorm kujutab
endast diinaamilist siisteemi, mis koosneb omavahel seotud blokiahela, jagamismajanduse ja
P2P-kindlustuse elementidest. Need elemendid omakorda on integreeritud erinevate
kindlustusvormide ja -toodetega. Platvormi valikus esindatavate toodete hulka kuuluvate
toodete tdpne valik selgub driidee realiseerimise hilisemates etappides.

Kindlustuse iiheks probleemiks on huvide konflikt kliendi ja teenusepakkuja vahel. See
on tingitud asjaolust, et Kkindlustusfirmade kasum on soltuv klientidele tehtavatest
véljamaksetest — kindlustusjuhtumite korral eksisteerib kindlutuspakkujal sisemine motiiv
kindlustusnduded tagasi liikata. Ariidees jaotatakse kliendi kindlustusmakse kaheks osaks:

kindel protsent 1dheb ldheb ettevotte ning platvormiga seotud kulude katmiseks ja kasumisse
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ning tilejaanud raha suunatakse reservi, mis on moeldud kliendi dnnetusjuhtumite katmiseks.
See kattub jagamismajanduse olulise printsiibiga, milleks on kliendi ressurside koordineeritud
jaotus thise eesmirgi nimel: reservis olev raha on moeldud ainult klientide huvide
realiseerimiseks (kindlustusjuhtumite véljamakseteks ning perioodil 16pul tagastamiseks voi
heategevusse suunamiseks).

Riski jagamise efektiivsemaks muutmiseks on rakenduses plaanis kasutada gruppide
moodustamist, kus sarnaste kindlustustoodete ning niitajatega inimesed astetatakse samasse
riihma. See muudab klientide riskihindamise lihtsamaks, diglasemaks ning ldbipaistvamaks.
Samuti on tegemist voimaliku osaga Kindlustuspreemia arvutamisest, kus rithm on sisendiks
preemia baasmééra arvutamisel. Baasmaiérale lisandub indiviidi riskiklassist tulenev preemia.
Individuaalne riskipreemia pohjustab eesmérgipéraselt rithmasisest preemiate tasakaalutust —
rihma litkmetele on nédhtav, milline on nende individuaalne riskipreemia vorreldes rithma
keskmisega. Selleks, et viltida diskrimineerimist ning suunata klienti turvalisemalt kdituma, on
kliendil voimalik siisteemis ,,areneda‘: kindlate niitajate saavutamisel on kliendil vdimalik
jouda madalama riskipreemiani. Néitajate hulka kuuluvad néiteks: lojaalsus (aeg, kui kaua on
klient antud rithmas eksisteerinud), kditumismustrite paranemine (olenevalt kindlustustootest —
nditeks autokindlustuse puhul rikkumiste arvu vdhenemine ajas voi kodu kindlustamisel
koikide ettevaatusabindude kasutamine klassifitseeruvad  positiivseteks néhtuseks),
kindlustustoote kiisimustiku tditmine (osa ka {ildisest tagasisidesiisteemist) jm.

Léhtuvalt teooriast suunab kdrgem riskipreemia tarbijaid turvalisemalt kdituma (Ward,
Zurbruegg 2000, 491), ent autori arvates on voOimalik saavutada veel korgem turvaline
kéitumine 14bi eelpool toodud lisamotivaatorite kasutamise. Kditumismustrite parandamine on
rakendatav ainult sisemiselt homogeensete ning moddetavate kindlustustoodete riithmade
puhul. Olukorras, kui sarnast kindlustustoodet vajavate isikute arv on liiga madal, et saavutada
riskide piisav hajutatus, tuleb kdrgema mahu saavutamiseks moodustada kombineeritud rithmi,
mis vOib pohjustada liigset heterogeensust ning sellisel juhul kditumismustrite parandamist
slisteemi ei rakendata.

Parast kindlustustoote valikut asetatakse klient vastavasse riihma ning algab
kindlustusmaksete tasumine. Kindlustuse eest tasumisel on klientidel voimalus perioodi 16pus
osa rahast tagasi saada vOi heategevusse suunata. See on voimalik siis, kui aasta 16puks jadb
Kindlustusjuhtumite jaoks moeldud reservist raha iile. Heategevuse propageerimiseks

kasutatakse lisamotivaatorina ka loosimist — kui otsustatakse tagasisaadav raha suunata
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heategevusse, siis on kliendil vdimalik vdita erinevaid platvormiga siduvaid auhindu
(iiheaastane tasuta kindlustus jne.). Antud skeem suurendab autori arvates kliendi lojaalsust,
usaldust ning vdhendab ka potentsiaalselt petmiste arvu, sest selle tagajarjel kannataksid
mitmed heategevuslikud liikumised. Tagasimakse jaotuse suurus oleneb rithmas olevate
inimeste arvust, indiviidi staazist (kui kaua on klient meiega koost6dd teinud) ning ka panusest
kindlustusriihma arengusse.

Defitsiidi ja ootamatute riskide vastu kaitseb edasikindlustus. Seega olukorras, kui
peaks tekkima volatiilsusest tulenev puudujddk ning seda pole voimalik oma vahenditega
koheselt katta, on kasu edasikindlustajatest, kes garanteerivad, et kliendid saaksid tingimustele
vastava teeninduse. Voimalusel v3iks antud siisteem olla seotud blokiahela tehnoloogiaga, mis
tagaks kogu védrtusahelas kiire vahendite ning informatsiooni liikumise.

Uhiste gruppide loomisel on kesksel kohal ka sotsiaalne pool (ka teoreetilise kisitluse
kohaselt on P2P-siisteemide sotsiaalne pool oluline). Rithma liikmetel on vdimalik
anoniiiimselt liksteisega suhelda ning teha iihiseid pakkumisi muudatusteks. Kui muudatuse
ettepanek on enamusele sobilik, siis saadetakse see edasi sarnaste rithmade hailetusele ning
sealt edasi otsustatakse meeskonna poolt, kas antud ettepanck realiseerida voi mitte. Siisteemis
on voimalik ka oma kindlustusrithm moodustada — niiteks, iihe ja sama ettevotte tootajad.
Sellisel juhul koostatakse unikaalne rithm, mille tingimused vodivad oluliselt erineda platvormi
standardsest 1ahenemisest — keskmeks on kindlustuse sobivus organisatsioonile kui tervikule
ning selle sidumine platvormiga. Seega on siisteem viga kasutajakeskne ja paindlik.

Selleks, et suurendada turvalisust, objektiivsust ning ka efektiivsust, on plaanis
platvormis kasutada blokiahela tehnoloogiat. Kogu lepingute siisteem seostatakse blokiahelaga.
Eelkoige selleks, et iga leping oleks siisteemis unikaalne ning verifitseeritud ja iga makse seotud
konkreetse blokiga. Lepingu seaduslikku vastavust pole veel blokiahela pohjal voimalik
toestada, sest puudub reguleeritus, mistdttu on vajalik rahvusvaheliste klientide puhul
rakendada ka tavapérast allkirjastamist. Eesti puhul on probleem lahendatav
digiallkirjastamisega. Millist blokiahela siisteemi tapselt kasutatakse on esialgu méadramata, ent
eelistatuim variant on Ethereum (blokiahelal pShinev tarkade lepingute (ing.k. smart contracts)

slisteem).
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1.2.2 Arimudel
Peatiikis on toodud vilja idee esialgne drimudel. Tegemist on Alexander Osterwalderi
loodud mudeliga, kus on vélja toodud platvormi vdirtuspakkumine, infrastruktuur, kliendid

ning finantsid. Arimudeli visuaalne kujutis on esitatud Tabelis 1.

Tabel 1. Kindlustusplatvormi drimudel

VOTMEPARTNERID VOTMETEGEVUSED VAARTUSPAKKUMINE | KLIENDISUHTED SIHTGRUPID
Luua pikaajalised suhted Kindlustust vajavad isikud:
Kindlustusspetsialistid Kuluefektiivse platvormi Kindlustus tihest kohast. klientidega. Lojaalsete ¢  Eraisikud (18+)
Jurist loomine, arendamine ja Sotsiaalne pool (klientide klientidega luua s  Ettevitted
Edasikindlustaja(d) uuendamine. vaheline personaalne suhestumine Toote valim on hetkel
Tarkvara kvaliteedi kommunikatsioon). platvormi ning platvormis | piiranguta
tagamine kliendile. Uhiskondlikult olevate rithmadega.
Turundamine. vastutustondlik ja Klient ja ettevétte teevad
Riskimudeli loomine ja kliendikeskne lahenemine: | koost6ad parima siisteemi
taiustamine. klientidel on véimalik osa loomiseks, sest platvormi
Tehnoloogiliste ja oma kindlustusmaksetest edukusest sdltub klientide
kindlustuse muutustega aasta 15pus tagasi saada vd1 | rahulolu.
arvestamine. heategevusse suunata.
VOTMERESSURSID Kaob huvide konflikt — MUUGIKANALID
kliendi kahjun&uded Platvorm, insurtechi
Finantsressursid. kaetakse spetsialsest siindmused, sotsiaalmeedia,
Téétajad (arendajad, reservist, millest ei s6ltu blogid
kindlustusspetsialistid, ettevitte kasum
disainerid).
Serverid
Turvasisteemid
VOTMEKULUD VOTMETULUD
* Platvorm arendus *  Kindlustuspreemiad
o Serverid * Reklaam
¢ Tgojoud *  Partnerid

Allikas: autori koostatud Osterwalderi mudeliga.

Tabelist ilmneb, et idee on algusjirgus, mistottu ei ole kdike iiheselt fikseeritud.
Olulisemad votmepartnerid algstaadiumis on kindlasti kindlustusspetsialist ning jurist, kelle
koostdo tulemusena valmivad esimesed kindlustustooted, mida vdiks prototiilibis katsetada.
Platvormi to6tamiseks on vajalik edasikindlustajatega partnerlussuhete loomine, ent see
rakendub hilisemas staadiumis, kui platvorm on ametlikult to6vdimeline. Vdtmeressurssidest
on keerukaim osa dige blokiahela siisteemi valik, et oleks tagatud selle maksimaalne ning
efektiivne integreeritus rakendusega.

Votmetegevused jagunevad ajaliselt jargnevalt: platvormi loomine peab toimuma

kooskolastatult riskimudeli loomega, sest tegemist on kahe olulise elemendiga, mis on
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teineteisest sdltuvuses. Tehnoloogiliste ja kindlustuse muutustega arvestamine on jooksev
tegevus, sest muutused seoses nii jagamismajanduses kui ka blokiahelas seoses kindlustuse ja
regulatoorse poolega on aina tdendosuslikumad.

Kindlustustooteid miitiakse kliendile 14bi platvormi, sest kindlustussiisteem tervikuna
ongi vairtus kliendi jaoks. Platvormi ennast on aga voOimalik tutvustada
kindlustustehnoloogiaga seotud iiritustel, nagu néiteks InsureTech Connect. Olulisel kohal on
ka sotsiaalmeedia kui miitigikanal, 14bi mille on vdimalik ka klientide profiilist 1dhtuvalt
pakkumisi teha.

Suurimad rahalised kulutused ldhevad platvormi arendusse ja testimisse, sest tegemist
on innovaatilise valdkonnaga ning uusi metoodikaid, 1dhenemisi ja ootamatusi on palju.
Serverite iilalpidamine algul kulukas ei ole, ent see suureneb mahu kasvades, mistdttu on
tegemist votmekuluga. Todjoukulukus tuleneb just arendajate ja kindlustusspetsialistide
korgest tootasust. Mudelisse ei ole kaasatud turunduskulusid, sest esialgne kliendibaas on
voimalik luua 1dbi blogimise, sotsiaalmeedia ning nende optimeerimine otsingumootoris
(Search Engine Optimization).

Kindlustusrakenduse peamiseks sissetuleku allikaks on kindlustuspreemiatest saadud
osa, mille eesmirk on katta ettevotte perioodilised kulud. Reklaamitulu tdhendab rakenduses
piiratud reklaami nditamise raames teenitavat tulu ning partnerid tdhendavad koost6opohist tulu

(nditeks finantsvahendusteenuste kaasamine).

1.2.3 Analoogsed kindlustussiisteemid

Kindlustustehnoloogia eskaleeruva arenguga on viimastel aastatel kindlustussektorisse
sisenenud palju kindlustuspakkujaid, -vahendajaid ja -maaklereid nagu: Friendsurance,
Lemonade, Guevara, InsPeer, PeerCover, Bought By Many, Huddle Money, Ledger Investing
jt. Enamik neist on seotud lédbipaistvuse ja kliendikesksuse suurendamise ja kulude
viahendamisega kliendi jaoks. Milles seisneb antud siisteemide erilisus ning kuidas seostuvad
nad uuritava ariideega?

Friendsurance loodi 2010. aastal finantstehnoloogia ettevottena, tulenevalt probleemist,
et kindlustus on liiga kallis ja puudub ldbipaistvus — inimesed maksavad korgeid preemiaid ega
saa midagi tagasi. ,,Friendsurance on peer-to-peer kindlustuse kontseptsioon, mis tasustab

véikeseid kasutajate gruppe raha tagastusega iga aasta 10pus, kui ei toimu kindlustusjuhtumist
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tulenevat vidljamakset®. Ettevote on iseseisev registreeritud kindlustusmaakler Saksamaal.
Ettevotte tagasimakse siisteemis on kesksel kohal grupid, mis on moodustatud ldhtuvalt
kindlustusepoliiside sarnasusest. Osa kindlustuspreemiatest ldheb automaatselt tagasimaksete
jaoks moeldud osasse (ing.k. cashback pool), kus liikmetele makstav summa soltub
kindlustusnduete suurusest aasta jooksul. (Friendsurance 2017) Autori arvates puudub vajadus
eraldi cashback pool-i kui kindlustusmakse osa loomiseks. Klientidele tagastatav raha peaks
tekkima ldhtuvalt sellest, kas perioodi 16pus on raha v4i mitte, sest sellisel juhul on
potentsiaalselt tagastatav summa suurem.

Lemonade on USA kindlustusfirma, mis reklaamib end kui ,,P2P vara ja avarii
kindlustufirmat, mis ei saa kasu kindlustusnduete tagasiliikkamisest ning lahendab seetottu
enamik kahju olukorrad koheselt ja ilma iihegi probleemita®. Sarnaselt bakalureuset6os
esindatud &riideele votavad ka nemad fikseeritud summa kindlustusmaksest, mida kasutatakse
edasikindlustuse ning kulude eest tasumiseks. Kui aasta 10pus raha iile jdab, siis annetatakse
see automaatselt heategevusse. (Lemonade 2017) Lemonade to6tab ainult New Yorkis ja
Illionis. Tagasimakstav raha suunamine heategevusse peaks autori arvates olema inimese
vabatahtlik otsus.

Guevara on moeldud autojuhtidele. Liitumisel tuleb teha esialgne sissemakse, et
stisteemile ligi padseda. Pérast seda on vdimalik liituda grupiga, kuhu kuuluvad teised soitjad.
Poliisi ostmisel suunatakse osa raha kindlustuskulude katmiseks ning iilejddnud ldheb grupi
kindlustusreservi. Antud reservi kasutatakse aasta jooksul toimunud kindlustuskahjude
katmiseks. Kui raha saab otsa, siis kasutatakse kindlustuskulude summat. Aasta méddudes tuleb
liitumistasuga seotud vahe kinni maksta. (Guevara 2017) Antud idee on analoogne gruppide
moodustamise poolest, ent raha tasumine ja jaotamise siisteem on unikaalne.

Ulejédnud kindlustusettevdtted on analoogsed viiksema arvu muutujate voi elementide
kattumise poolest, mistdttu ei pea autor neid vajalikuks esile tuua. Seoses analoogide esile
toomisega voib kokkuvotvalt 6elda, et Eestis iihtegi kindlustustehnoloogia (ing.k. Insurtech)
stisteemi esindatud pole. Samuti on uurimise ja otsimise kéigus selgunud, et bakalaureusetdos
keskne olev driidee on analoogide suhtes siiski unikaalne, sest platvorm kui tervik omab

mitmeid konkurentsieeliseid.
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2. TEOSTATAVUSE ANALUUSI MEETODID

Business Dictionary defineerib teostatavuse analiitisi (ing.k. feasibility study ehk
feasibility analysis) kui kavandatava projekti analiiiisimise ning hindamise protsessi, mille
kéigus tehakse kindlaks, kas projekt on tehniliselt ja hinnangulise maksumuse raames teostatav
ning kasumlik (Feasibility study 2017). Jargnevad alapeatiikid keskenduvad aga édriidee
teostatavuse analiitisi meetoditele.

Ariidee teostatavuse analiiiisimiseks eksisteerib mitmeid teooriaid ja meetodeid, mille
valik soltub ideest endast ning sellega seonduvatest muutujatest. Antud peatiikk fokusseerib
kahele iildlevinud ja detailsele meetodile: Mullinsi seitsme domeeni mudel ning Barringeri ja
Irelandi teostatavuse analiiiisi meetod. Tulenevalt asjaolust, et iilejddnud teostatavuse analiitisid
on kiillaltki pealiskaudsed voi liigselt sarnased neile kahele meetodile, ei pea autor vajalikuks
teisi meetodeid vélja tuua. Teostatavuse analiilisi eesmirk on koigil tihine: néha, kas driidee on

teostatav. Erinevaks osutuvad rohuasetused ja detailsus.

2.1 Mullinsi seitsme domeeni mudel

Seitsme domeeni mudel on John W. Mullinsi loodud raamistik, mis peaks katma
olulised aspektid hindamaks, kas driidee on teostatav. Mullinsi kohaselt tuleneb vajadus &riidee
teostatavuse analiilisiks todemusest, et ettevotted ei mdtle oma drivoimalust piisavalt 14bi.
Mullins nimetab enda mudelit drivoimaluse proovikiviks, mida tuleks kindlasti enne driplaani
Kirjutamist kasutada, et saada tdendusmaterjali, kas antud driidee on teostatav voi mitte, andes
seejuures ka kindlust idee esitamisel investoritele. (Mullins 2010) See méngib bakalureusetdo
koostaja arvates olulist rolli eriti Start-up-ide ja driinglite puhul. Mudeli seitse domeeni
jagunevad kaheks: kolm domeeni, mis hindavad meeskonna tasandit ning neli domeeni, mille

fookuseks on hinnata nii turgu kui ka tegevusharu mikro- ja makrotasandil (vt. Joonis 1).
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Makrotasand

Tutvused ja sidemed
vadrtusahela osadega

Sihtturu atraktiivsus ja
eelised

Mikrotasand Jatkusuutlik

konkurentsieelis

Joonis 1. Mullinsi seitsme domeeni mudel
Allikas: autori koostatud Mullins 2010 pdhjal.

Mullins on oma mudeli puhul réhutanud, et oluline on tegevusharu ja turu eristamine.
Turg on olemasolevate ja/vdi potentsiaalsete tarbijate grupp, kellel on nii majanduslik
voimekus kui ka tahtmine osta teenuseid voi tooteid, eesmargiga rahuldada oma vajadusi. Turg
koosneb ostjatest, mitte toodetest. Tegevusharu moodustavad aga miilijad (enamasti
organisatsioonid), kes pakuvad sarnaseid tooteid voi tooteriihmi. (Mullins 2010, 7-8)

Mullinsi mudeli puhul on kesksel kohal turu hindamine mikro- ja makrotasandil. Turu
makrotasand tdhendab ldhenemist kogu turu aspektist ning mikrotasand kujutab endast kindlat
segmenti. Makrotasandil hinnatakse esmajérgus turu suurust (néiteks klientide hulk toote- voi
teenuseklassis, klientide poolt kulutatud summa kindla toote- v&i teenuseklassi 10ikes ja
klientide poolt ostetud tihikute arv kindla ajaperioodi raames). Makrotasandil turu hindamine
annab ettevotjale informatsiooni, kas driidee on teostatav laial ja jatkusuutlikul turul voi piiratud
potentsiaaliga nisiturul. Makrotasandil tuleb arvestada ka varasemate perioodide
informatsiooniga, mis vOoimaldab maiiratleda turu arengut ja prognoosida makrokeskkonna
trende (demograafilised, sotsiaalkultuurilised, majanduslikud, tehnilised, regulatiivsed,
looduslikud), et moista, kas olukord tulevikus on parem v&i halvem — kas trendid soosivad voi
takistavad drivoimaluse realiseerimist. (Ibid., 9-10)

Turu atraktiivsuse hindamine mikrotasandil tdhendab fokusseeritust viiksele klientide
segmendile (turusegment). Mikrotasandi hindamise keskmeks on neli votmekiisimust (Mullins

2010, 11): kas on olemas sihtturu segment, kus on vdimalik kliendile pakkuda selgelt
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kasutoovaid hiivesid vastavalt kliendi hinnatundlikkusele; 2) kas need hiived on antud segmendi
tasandi teiste toodete suhtes kliendi jaoks paremad (eristuvad kliendi teadvuses); 3) kui suur
antud segment on ning kui kiiresti see kasvab; 4) kas turusegmenti sisenemine loob vdimalusi
tulevikus teistesse segmentidesse laieneda. Leides vastused nende kiisimustele saab teada,
millised on diferentseeritud lisahiived, mis suunaksid klienti just seda kindlat toodet ostma ning
arvestab ka tipselt tuleviku perspektiive, mis on vajalikud investoritelt algkapitali saamiseks
(Mullins 2010).

Lisaks turule ldhtub antud mudel ka tegevusharu atraktiivsuse hindamisel mikro-ja
makrotasandist, mille puhul on mé&iravaks leida tegevusharu, mis on aktiivne ning
moodustunud edukatest ettevotetest, mitte ammendunud tegevusharu, kus ettevotted vaevu
»elus pisivad. Mullins on oma seitsme domeeni mudelis votnud makrotasandi keskmeks
Michael Porteri ,,viie konkurentsijou“ analiitisi. Selle puhul hinnatakse tegevusharu
kasumlikkust jargmiste nditajatega: uute sisenejate oht, ostjate mojukus, tarnijate mdjukus,
asenduskaupadest tulenev konkurentsijoud, konkurents analiiiisitava tegevusharu ettevotete
vahel (Porter 2008). Atraktiivses tegevusharus peaks olema madal uute sisenejate oht; tarnijate
ja ostjate vdhene mojukus; vihese konkurentsi ning asenduskaupade mdjuga (Mullins 2010).

Tegevusharu hindamine mikrotasandil kujutab endast kindlate faktorite olemasolu
maidratlemist, et jouda jarelduseni, kas drimudel on jatkusuutlik ning konkurentsieelis tagatud
pikaajaliselt. Need faktorid on (Ibid.): patendikaitse/drisaladuse olemasolu (konkurentidel
puudub voimalus toodet/teenust matkida); raskesti jdljendatavad ettevotte organisatsioonilised
protsessid, voimed ja/vOi ressursid; majanduslikult elujouline drimudel, mis voimaldaks
ettevottel likviidsust séilitada.

Ulejainud kolm domeeni on meeskonnakesksed (Ibid.):

e Meeskonna missioon, isiklikud piiiidlused ja kalduvus riskidele. Meeskonna misioon
fikseerib dra, millliseid turge tahetakse teenindada, milliseid riske votta. Isiklike
ptitidluste tasandil analiiiisitakse, kui suur on ettevotmine, millal alustatakse voi
lahkutakse. Kalduvus riskidele nditab &dra, millisel méadral riskid on lubatavad (kas
soovitakse omada ettevotte iile tdielikku kontrolli, kui palju raha ollakse ndus kaotama
jne.).

e Meeskonna kogemused ja teadmised, et voimalusi realiseerida. Meeskond peab olema
voimeline kriitilisi edutegureid tuvastama ning nendes edukas olema, et véltida liigset

riski. Juhtimismeeskonna padevust arvestavad ka investorid.
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e Tutvused ja sidemed véadrtusahela erinevate osadega (sh kliendid, tarnijad ja
aripartnerid). Head kontaktid annavad ettevottele mitmeid eeliseid (aitavad leida
muutusi turul, mida enda kasuks t66le panna; saada informatsiooni kiiremini ning

mitmest kohast).

2.2 Barringeri ja Irelandi teostatavuse analiiiisi mudel

B.R. Barringer ja R.D. Ireland defineerivad teostatavuse analiiiisi kui ,,protsessi, mille
kdigus tehakse kindlaks é&riidee elujoulisus® (2012, 105). Barringeri ja lrelandi mudeli
keskmeks on teostatavuse analiiiis, mis jaotab driidee hindamise nelja blokki (Ibid., 108): 1)
toote/teenuse aspekt (toodete/teenuste noudlus ja ihaldusvéirsus); 2) tegevusharu/sihtturu
aspekt (nende atraktiivsused); 3) organisatsiooni aspekt (juhtkonna pithendumus, kompetents
ja ressursside piisavus); 4) finantsiline aspekt (vajatav stardikapital, ldhedaste ettevotete
finantstulemused, kogu ettevotmise iildine finantsatraktiivsus). Nende teostatavuse analiiiisi

mudel kui dri terviku hindamise viis on toodud Joonisel 2.

_| Toote/teenuse |
aspekt :
> kaigi ariplaanini
Tegevushary/ OIE1S
Vajadus 3ja ja | Sihtturu m ﬁ]elf;
ressursside aspekt o
Aridee jarele, et edasi
litkuda sdltub -> .
— m —
Organisats _Ei“on Loobu
-ni aspekt —> vihemalt —>| anideest
ithes vo1 motle
 Finantsitine | blokis see imber
aspekt

Joonis 2. Teostatavuse analiitisi roll edukate driideede arendamisel.
Allikas: autori koostatud Barringer, Ireland 2012 pdhjal.

Toote/teenuse teostatavuse analiiiisi aspekt on toote voi teenuse hindamisprotsess, mille

kédigus tehakse kindlaks selle sobivus turule. Toote/teenuse ihaldusvairsuse uurimine
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voimaldab kindlaks teha, kui ihaldusvddrne on toode vdi teenus ning kas see rahuldab mond
tarbija vajadust (huvitav, erutav, keskkonna trendiga kaasnev, probleemi lahendav, turu
puudusi parandav, dige ajastus turule tulekuks). Thaldusvaarsuse hindamiseks soovitatakse 14bi
viia kontseptsiooni test: koostada drikontseptsioon, mille pdhjal inimesed saaksid hinnata idee
elujoulisust ning soovitusi, kuidas kontseptsiooni edasi arendada. (Barringer, Ireland 2012,
108-109)

Toote/teenuse teostatavuse teine komponent on toote voi teenuse ndudluse uurimine,
eesméargiga mdota iildist ndudlust toote/teenuse jarele. Antud aspekti eesmérk on hinnata, kas
potentsiaalsed kliendid oleksid ndus antud toodet reaalselt ostma. Noudluse madramiseks on
Barringer ja Ireland vilja toonud kaks tehnikat: 1) viia 1dbi ostmiskavatsuste uuring 20-30
potentsiaalse kliendi seas (eesmirk mdota tarbija huvi toote/teenuse vastu ning uurida tarbija
ostmiskavatsusi), 2) esmaste ja/voi teiseste andmete kogumine. (Ibid., 110-114)

Teostatavuse analiiiisi tegevusharu/sihtturu atraktiivsuse hindamise eesmérk on hinnata
tegevusharu ja sihtturu tildist atraktiivsust. Selle mudeli puhul on tegevusharu defineeritud kui
»ettevotete gruppi, kes toodavad sarnaseid tooteid voi teenuseid* ja sihtturgu kui ,,védiksemat
osa tegevusharu tooteid/teenuseid tarbivatest inimestest, kellel on sarnased vajadused voi
omadused®. (Ibid., 114)

Tegevusharu atraktiivsuse puhul on oluline teada, et tegevusharude atraktiivsus on
varieeruv ning ka makro- ja tegevuskeskkonna arengutrendid mojutavad haru. Atraktiivset
tegevusharu iseloomustavad tegurid on: haru noorus, fragmenteeritus; haru peaks olema
kasvav; fokusseeritud toodetele, mida tarbijad vajavad, mitte pelgalt soovivad; ei ole liiga
konkurentsitihe; korgete marginaalidega; sdltumatus monest votmetooraine ajaloolisest
madalast hinnast (tooraine hinna tdus vihendaks kasumit). (Ibid, 114-115) Olukorras, mil harus
eksisteerib mitmeid sarnaseid ettevotteid, on vajalik maérata, kas turul on piisavalt rahuldamata
ndudlust, mida driidee suudab katta (Neis Program 2005).

Sihtturu atraktiivsust on Barringeri ja Irelandi sonul aga keerulisem hinnata kui tervet
haru, sest sellisel juhul tuleb informatsiooni koguda ning siinteesida mitme haru ning turu
raames. Lisaks on vaja ka leidlikkust, sest informatsioon pole nii konkreetne ega iiheselt
moistetav. Ideaalne on sihtturg, mis on kavandatava ettevotte jaoks piisavalt suur ning suurte
konkurentide jaoks liiga véike. (Barringer, Ireland 2012, 115-116)

Organisatsiooni aspekt driidee raames kujutab endast organisatsioonilise valmisoleku

hindamist. Eesmaérgiks on kindlaks teha, kas kavandatava ettevotte juhtkond omab piisavat
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juhtimisalaseid oskusi, organisatsioonilist kompetentsi ja mittefinantsilisi ressursse, et
planeeritav toode/teenus turule tuua. Juhtkonna pithendumuse ja kompetentsi raames
hinnatakse meeskonna juhtimisalast kompetentsi ja piihendumust. Selle puhul on oluline, et
asutamismeeskond oleks pithendunud ériidee elluviimisesse ning moistaksid pohjalikult turgu,
kus tegevust alustatakse. (Barringer, Ireland 2012, 117)

Ressursside piisavuse analiilis organisatsiooni tasandil kujutab endast mittefinantsiliste
ressursside kindlaks médramist ning nende kéttesaadavuse hindamist. Sinna alla kuuluvad
nditeks kontoriruumid, tootmishooned, votmetddtajad, vajalikud seadmed, intellektuaalse vara
kaitse (patendid, seadused), hankijate ja klientide 1dhedus, suutlikkus luua partnerlussuhteid.
(Ibid., 117-119)

Finantsiline aspekt 4&riidee teostatavuse analiilisi raames jaguneb kolmeks
komponendiks, mis tervikuna peaksid andma hinnangu esialgsetele finantsviljavaadetele (Ibid.,
119-22):

1) vajatava stardikapitali hinnang: kui palju on tarvis finantskapitali idee kdivitamiseks
ning esimese miitigitehinguni joudmiseks, millised investeeringud ja tegevuskulud eelnevad
esimesele miiiigile. Antud protsessi kdigus saab hinnata, kas stardikapitali hankimine on
realistlik.

2) ldhedaste ettevotete finantstulemuste hinnang: milline on sarnaste ettevotete
finantsolukord vorreldes kavandatava ettevotmisega. Ettevotteid peaks uurima nii tegevusharu
terviku tasandil kui ka kitsamalt. Hindamisel saab kasutada statistilisi andmeid, ettevotte
majanduaasta aruandeid kui ka uuringuid majandusharude arengutendentsidest.

3) iildine finantsatraktiivsuse hinnang: pdhineb peamiselt miiligi ja rentaabluse
prognoosidele. Seejuures tuleb arvestada investeeritava kapitali suurust, &ritegevuse
alustamisega kaasnevaid riske, alternatiivkulusid (nii ettevotjate aja ja panuse tasandil kui ka
finantsilisel). Ariidee on finantsiliselt atratktiivne, kui: jirgneva viie kuni seitsme aasta jooksul
kasvavad miiligimahud antud niSis piisiva kiirusega; korduvate tulude osakaal on korge
(kliendid sooritavad kordusoste); tulude ja kulude prognoosimine on voimalik piisava kindluse
ja tdpsusega; eksisteerib piisavalt sisemisi ressursse, mille arvelt kasvu finantseerida;
eksisteerib voimalus véljumiseks (nditeks aktsiate avalik pakkumine voi lihtsalt ettevotte

miitik).
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3. TEOSTATAVUSE ANALUUSI RAKENDAMINE ARIIDEELE

Eelmises peatiikis esitatud driidee teostatavuse analiiiisidest osutuks valituks Barringeri
lahenemine, sest see on autori arvates konkreetsem ja iilevaatlikum ning ideega paremini
sobituv. Teostatavuse analiiiisis kasutatakse sisendina B.R. Barringeri tdielikku teostatavuse
analiitisi hindamismudeit (Full feasibility... 2017), mida on kohandatud é&riidecle. Osa
teostatavuse analiilisi aspekte on &riidee iseloomu tottu asendatud voi korrigeeritud ka
Barringeri First Screen-i kui eelpool mainitud hindamismudeli lihtsustatud variandi (Barringer,
Ireland 2012, 132-134) komponentidega. Mudeli pohjalt loodud tabelid 1dhtuvad muutujate
hindamisel jargnevatest nditajatest: ,,madala potentsiaaliga®, ,keskmise potentsiaaliga® ja

,,korge (vOi suure) potentsiaaliga®, kus vastav valikuvariant on méargitud rasvase kirjaga.

3.1 Toote/teenuse analiiiis

Toote/teenuse atraktiivsuse hindamine jaguneb Barringeri analiiisimudelis kaheks
osaks, ent antud alapeatiikis on esindatud ainult ihaldusvéirsuse aspekt. PGhjuseks on ériidee
algusjark ning selle uudsus — kui informatsioon jouab liiga paljude inimesteni, vOib see

ohustada idee realiseerimisprotsessi.

3.1.1 Thaldusviérsuse empiiriline kiisitlus

Idee ihaldusvéérsuse hindamisel on ldhtutud Barringeri drikontseptsiooni testist. Test
koosneb drikontseptsioonist ja neljast avatud kiisimusest (vt Lisa 2), mis saadeti viiele
usaldusvédrsele isikule. Valimisse kaasati usaldatavuse tostmiseks informaatika spetsialist;
kindlustusvaldkonna to6taja; 10-aastase ettevotluskogemusega isik; kaks isikut, kel on olemas
varajane kokkupuude kindlustusega.

Kiisimuste vastused jaotati nelja kategooriasse (vt Lisa 3): 1) platvormi tugevused; 2)

ettepanekud, kuidas platvormi paremaks muuta; 3) iildine kontseptsiooni teostatavus; 4) muud
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kommentaarid ja ettepanekud. Lisas toodud tabelis on vastajate arvamused koondatud (sarnased
vastused ei ole mitu korda vilja toodud). Tabelist saadava informatsiooni eesmérgiks on

hinnata, kas antud idee on toote tasandil teostatav ning milliseid muudatusi tuleks ellu viia.

3.1.2 Toote/teenuse analiiiisi jireldused

Platvormi tugevusteks on vastanute arvates sotsiaalne pool, mida véljendati 1dbi
»gruppide moodustamise®, ,inimeste tegevusse kaasamise“. Uhele vastanutest meeldis
konkreetselt kindlustusriihma moodustamise vOimalus (tulenevalt tookoha niitest). Oldi
arvamusel, et tavakindlustus kliendi arvamusega viga ei arvesta. Samuti olid neli vastanust
viiest arvamusel, et tugevuseks on ka ldbipaistvus ja huvide konflikti kadumine. IT-spetsialist
oli arvamusel, et see on tehniliselt teostatav, ent kulukas.

Ettepanekute aspektist rohusid koik vastajad, et nende arvates vajab juhtimismeeskond
taiustamist. Lahendusteks pakuti nii IT-spetsialisti, kindlustuses padeva inimese kui ka juristi
kaasamist meeskonda. Kaks vastanut tdid vélja, et platvormis oleks vajalik ka personaalne
lahenemine (iiks vastanu réhus pensiondridele, sest tegemist on demograafilise grupiga, kes ei
ole kursis tehnoloogiaga).

Uldine teostatavus oli vastanute arvates pigem teostatav, ent kindlustustodtaja arvates
tegemist liiga keerulise ettevotmisega. Autor peab oluliseks kindlustustootaja eraldi vastuse
vélja toomist, sest tegemist on valdkonnaga igapdevaselt kursis oleva inimesega, kes on
tilejadnud vastanutest teadlikum.

Kokkuvotvalt voib viita, et tegemist on kiisitlejate jaoks atraktiivse ideega. Siiski tuleb
arvestada sellega, et tegemist on viikese valimiga, kus olid kesksel kohal ainult Barringeri
kontseptsiooni kiisimused. Tulenevalt driidee uudsusest ei olnud mdistlik teha laiemat uuringut
potentsiaalsete klientide seas. Autor on arvamusel, et see tuleks 1dbi viia veidi hilisemas etapis,
kui muude aspektide kohaselt on tegemist teostatava driideega ning kui idee on kaitstud

potentsiaalse varguse ohu eest.
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3.2 Tegevusharu ja sihtturu analiiiis

Tegevusharu (Eesti kindlustusseltside turg) atraktiivsuse hindamiseks kasutatakse haru
atraktiivsuse hindamise tabelit (vt Lisa 4). Antud tabel sisaldab mitmeid muutujaid, mida
hinnatakse kas ,madalalt potentsiaalseks®, ,,mdodukalt potentsiaalseks* voi ,korgelt
potentsiaalseks®. Sihtturu atraktiivsuse hindamiseks kasutatakse First Screeni tabelit (vt Lisa
5), mis seob endas ka kliendiga seotud kiisimusi. Antud t66 raames on sihtturuks voetud
viahemalt 18-aastased kindlustust omavad inimesed ja/voi potentsiaalsed kindlustust vajavad
inimesed. Uldmastaabis peaks tarbija teenima vihemalt riigi keskmist palka. Sihtturg on hetke
seisuga kiillaltki lai, sest platvormis on plaan pakkuda erinevaid kindlustustooteid.
Kavandatavaks sihtturuks on madratud kliendid, kel ecksisteerib teadvustatud voi

mitteteadvustatud umbusaldus oma kindlustuspakkuja vastu.

3.2.1 Tegevusharu atraktiivsus

Konkurentide arv kui tegevusharu atraktiivsuse esimene néitaja oleneb, millisel tasandil
konkurentsi uurida. Eesti suurimaid kahjukindlustusseltse on iiheksa ning nendele lisanduvad
neli vélismaise seltsi filiaali. Elukindlustusseltse on neli ja lisandub iiks vélismaine filiaal.
Potentsiaalsete konkurentide alla kuuluvad ka 457 iilepiirilist kahjukindlustusteenuse pakkujat
ja 110 ilepiirilist elukindlustuspakkujat. (Finantsinspektsioon 2017) Osaliselt klassifitseeruvad
konkurentide alla ka kindlustusvahendajad, ent seda tegevusharusse sisenemisel, hiljem on
voimalik nendega koost6dd suurendada. Lisaks vajab mérkimist, et konkurents on varieeruv
ning soltuv sellest, milliste kindlustustoodetega konkureeritakse. Tulenevalt eeltoodust jareldab
autor, et konkurentide arv turul on kdrge.

Eesti kindlustusturu kui tegevusharu vanust hindab autor pigem vanaks, sest see on
eksisteerinud iile kahekiimne aasta ning eesti mastaabis on olemas mitmeid uuemaid
tegevusharusid. Kindlustustehnoloogiast on saamas kiill eraldi tegevusharu, kuid enamik Eesti
kliente on seotud traditsioonilise kindlustusega, mistdttu on fookusesse voetud iildine
kindlustusturg. Kindlustus kui tegevusharu on tulenevalt oma reguleeritusest ja pikaajalisest
arengust Eestis elutsiikli kiipsus faasis, kohe kindlasti mitte kasvu ega juurutusfaasis. Antud

kahest aspektist on tegevusharu madala potentsiaaliga.
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Tegevusharu kasvu hindamiseks voOttis autor aluseks statistikaameti andmed.
Tegevusharu on autori arvates viimase kaheksa aasta 16ikes olnud mddduka kasvuga (vt Lisa
6), kus kahjukindlustuse preemiate kogusumma on suurenenud 12% ning elukindlustus 5%.
Pohjus, miks autor antud preemiate kasvu sel perioodil méddukaks peab, tuleneb asjaolust, et
tegemist oli perioodiga, mil majandus koges surutist. Seetottu pole voimalik {iheselt preemiate
suurenemist Klassifitseerida Kiireks ega aeglaseks. Aastast 2011 on Kkindlustuspreemiate
kogusumma tdusnud ligikaudu 40% vorra. Kokkuvotvalt voib viita, et kindlustusturu kasv
preemiate summa alusel on viimastel aastatel olnud pigem kiire, kuid seejuures tuleb arvestada
ka tildist makromajanduslikku olukorda, mis vdib pohjustada liigset optimismi.

Tegevusharu kontsentreerituse lihtsustatud hinnang kujutab endast nii kahjukindlustuse
(vt Lisa 7) kui ka elukindlustuse (vt Lisa 8) turuosa jaotuse hindamist kogutud preemiate 15ikes.
Molemas valdkonnas kuulub vihemalt 70% kogu turust neljale suurettevottele, mis tdhendab
tegevusharu suurt kontsentreeritust. See vdib pohjustada olukorda, mil suurettevotted lihtsalt
torjuvad driidees esitatava platvormi turult vélja voi kaasneb sellega iiletamatu sisenemisbarjéar
(mida suurendab ka klientide lojaalsus ning pikaajaline koostdo ettevotetega).

Kindlustustoodete iildine olulisus klientidele kui tegevusharu atraktiivsuse komponent
oleneb koik toote spetsiifikast. Liikluskindlustus on tulenevalt selle kohustusest nn. ,,pean
saama‘ toode, samas reisikindlustus on inimese enda vaba valik. Seega on olemas tooteid, mis
on Kkliendile vajalikud ning ka neid, mida vdhesed tarbivad. Kokkuvotvalt klassifitseerub antud
muutuja moddukalt potentsiaalseks.

Keskkonna- ja dritrendid mojutavad tegevusharu tugevasti ning méaéaratlus, kas see on
positiivne, soltub ajaperioodist. Jooksev majanduslik olukord mojub kindlustussektorile pigem
positiivselt - seda néditab kasvav preemiate kogusumma (vt Lisa 6). Keskkonna positiivseks
faktoriks on osade Kkindlustustoodete kohustuslikkus (nditeks liikluskindlustus).
Reisikindlustust soosivateks teguriteks on toimetulekute kasv; reisimise laienemine; suurenev
terrorismi oht (Europe travel... 2017), mis peaks pikas perspektiivis ndudlust ka elukindlustuse
jérele suurendama. Seega on tegevusharule kasulik, kui suureneb poliitiline ja majanduslik
ebakindlus. Mistottu arvab autor, et keskkonna ja é&ritrendide mdoju on tegevusharule
lahiperioodidel positiivne. Elukindlustuse aspektist on problemaatiline Eesti tugev
sotsiaalkindlustussiisteem, mis teooriale toetudes takistab selle arengut (vihendab nii tarbijate
netosissetulekut kui ka kaudselt nende otsest vajadust elukindlustuse jérele). Kokkuvdatvalt

hindab autor antud aspekti mdoduka ja positiivse vahepealseks.

29



Tegevusharus uute toodete arv on liithiajalist horisonti arvesse vottes madal, sest
tegemist on konservatiivse ja reguleeritud valdkonnaga, kus enamik kindlustooteid on juba esile
toodud ning uute toodete ,kéivitamisprotsess® on aegandudev. Autor arvab, et
kindlustustehnoloogia voib arendada kindlustustooteid tehnoloogia raames, aga tdiesti uute
kontseptsioonide esile kerkimine on pigem madal (vorreldes niiteks tleiildise IT-valdkonna
rakenduste haruga).

Pikaajalised viljavaated on pigem neutraalsed, sest kindlustus on haru, mis on oluline
osa kogu majandussiisteemist. Jirgnevate aastakiimnete jooksul voib autori arvates oodata
olulisi muudatusi just kindlustustehnoloogia ja jagamismajanduse raames, mida mdjutavad ka
regulatsioonid ning seaduslik pool. Eesti seaduslik pool ei luba hetkel vastastikuste
kindlustusseltside loomist (BNS 2017), ent bakalaureusetods esitatav kindlustusidee baseerub
sellele, et otsuseid viib ellu siiski kindlustuspakkuja ning iikski suurem muudatus ei realiseeru,
kui ettevotte meeskond sellega ei ndustu. Seaduse raames on kindlustusega tegelemiseks vaja
spetsiaalset tegevusluba (Kindlustustegevuse seadus, §15 Ig 1). Positiivne on tddemus, et on
lubatud ka piiriiilene kindlustustegevus, mis voimaldab suurendada tarbijaskonna mahtu ning
tegevusharu globaalsele tasandile laiendada, kus on vOimalik toote innovaatilisust kui

turunduslikku eesmérki propageerida.

3.2.2 Sihtturu atraktiivsus

Sihtturu atraktiivsuse esimeseks aspektiks on méérata, kui tdpselt on voimalik sihtturgu
identifitseerida. Platvormi eesmérk on pakkuda laia valikult kindlustustooteid vdimalikult
erinevatele inimestele, mis tdhendab, et sihtturu identifitseerimine on pigem keeruline. Sihtturu
raames on arvestatud, et tarbija peaks olema vidhemalt 18-aastane ning teenib vdhemalt Eesti
keskmist palka.

Sihtturu atraktiivsuse jargmine aspekt ehk sisenemisbarjdari loomine on nii ,,voimalik
kui ka mitte”. Kui platvorm on saavutanud situatsiooni, kus on piisavalt kliente ning
kindlustustooteid (rithmad on efektiivselt moodustunud ja usaldus loodud), siis on vdimalik
tanu multifunktsionaalsusele, platvormi sotsiaalsele aspektile ning omapérale hoida kliente.
Sisenemisbarjddri aitavad tekitada ka kliendi lojaalsusega seotud aspektid, kes saavad

lojaalsuse eest voimaluse madalamaid preemiaid tasuda.
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Sihtturu tarbijate ostujoud on autori arvates korge ja modduka vahel, mida kinnitab
autori arvates lai kindlustustoodete valik ning vajalikkus inimeste igapédevastes tegevustes.
Ostujoud oleneb nii tootest kui ka selle kohustuslikkusest ja ka demograafilisest iilesehitusest
(tdpsem kirjeldus selle mojust on teooriaosas). Kuna antud aspekti raames pole oluline, milline
on ndudlus kindlate toodete jirele, vaid kiisitud on tildist ostujoudu, siis on vajalik teada ainult
koondarvamust tarbijate ostujou kohta, mis on pigem korge.

Klientide teadlikkuse saavutamine uutest toodetest antud sihtturu raames peaks olema
lihtne, sest ldbi turunduse on voimalik inimesi mitmeti fokusseerida, kuid seejuures tuleb
arvestada haru konservatiivsusega — uute toodete suhtes voivad tarbijad olla skeptilised.
Skeptilisust aitab vihendada driidee sotsiaalse poole propageerimine iildsusele ja tehnoologiaga

kaasnevate eeliste turundamine noortele.

3.2.3 Tegevusharu/sihtturu atraktiivsuse kokkuvote

Tegevusharu tasandil klassifitseeruvad viis muutujat iheksast madalalt potentsiaalseks
ning ilejadnud neli mdddukaks voi pigem  korgelt potentsiaalseks, mis tdhendab, et
tegevusharu atraktiivsus on pigem neutraalne, sest konkurente on kiillaltki palju, tegevusharu
on suhteliselt vana, kiipsusfaasis ning viga kontsentreeritud (just kindlustusseltside tasandil).
Uusi ja huvitavaid tooteid tegevusharus esile ei kerki. Kasvult on tegemist mddduka haruga,
mille pikaajalised viljavaated on pigem neutraalsed ning keskkonna ja dritrendid mdjutavad
seda pigem positiivselt. Tegevusharu aspekti pole autori arvates voimalik parandada, sest see
tdhendaks kogu driidee olemuse muutmist.

Sihtturg on moddukalt atraktiivne, keeruliseks osutub selle tipne identifitseerimine.
Neutraalsust lisab platvormi uudsusest tulenev vdime luua sisenemisbarjddre. Ka tarbijate
ostujoud on laia tootevaliku tdttu pigem keskmine. Sihtturu aspekti parandamiseks pakub autor
vilja esialgu monele kitsamale kindlustusvaldkonnale fokusseerida, mis voimaldaks ka kliente
tdpsemini segmenteerida. See tdhendaks aga liihiajaliselt platvormi tavapérasest 1dhenemisest
loobumist, kuid kontseptsiooni pdhieelised jadksid siiski alles (huvide konflikti kadumine,

sotsiaalsus, blokiahela tehnoloogia ja raha tagastus/heategevus).
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3.3 Organisatsiooni tasandi analiiiis

Organisatsioonilise teostatavuse raames on hindamisaluseks kaks raamistikku, millest
iiks hindab juhtimismeeskonna kompetentsi ja ptihendumust (vt Lisa 9) ning teine mitterahaliste
ressursside piisavust (vt Lisa 10). Juhtimismeeskonda kuulub hetkel kaks korgharidust

omandavat liiget.

3.3.1 Juhtkonna pithendumus ja kompetents

Juhtkonna kirg idee vastu on suur: modlemad liikmed on &irmiselt huvitunud
tehnoloogiast, ettevotlusest kui ka kindlustusest. Huvi kindlustuse vastu on tekkinud just
finantstehnoloogia baasil, kui autorid erinevatele {ihiskonna probleemidele lahendust otsisid ja
itheskoos jarelduseni joudsid, et kindlustuse sidumine tehnoloogiaga 1oob unikaalseid lahendusi
probleemidele, mis kindlustusvaldkonnas on pidevalt eksisteerinud. Viimastel aastatel on
10put6d autor ja meeskonna teine liige pidevalt uurinud kindlustustehnoloogia valdkonna
raames toimuvaid muutusi.

Kogemused tegevusharus liikmetel aga puuduvad — tegemist on 20ndates eluaastates
noortega, kes alles omandavad kdrgharidust. Uks liikmetest dpib kiill drindust, mille raames on
tegeletud riskide hindamiste ja erinevate finantsanaliiiisidega, ent kindlustuse spetsiifikaga
kokkupuude on dppekava raames olnud minimaalne. Positiivseks tddemuseks on aga faktor, et
molemad litkmed {ritavad vdimalusel uusi teadmisi kindlustuse ja kindlustustehnoloogia
raames omandada.

Varasem ettevotluskogemus kui juhtkonna kompetentside iiks muutuja klassifitseerub
mdddukaks. Uks liikmetest on tegelenud ettevotlusega 12 eluaastast saadik ning elanud
kiillaltki iseseisvat elu. Teine liige on tegelenud erinevate projektide elluviimisega ning
pisemate ideede realiseerimisega. Liikmete vanusest tulenevalt on tegemist pigem mddduka
ettevotluskogemusega, ent iildises mastaabis ning nii suures tegevusharus puudub meeskonnal
igasugune kogemus.

Tutvusi (eelkdige professionaalseid) on autoritel mdddukalt: vajadusel on vdimalik
saada meeskonda teatud tasandi spetsialiste ning kogemustega liikmeid. Tallinna

Tehnikaiilikool ning Tallina Tehnikakorgkool on dppeasutused, kus on nii majandus kui ka
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tehnikaalaseid spetsialiste. Lisaks on 16putéd autor tootanud praktikandina SEB-S
faktooringuosakonnas, mille raames oli olemas ka kokkupuude kindlustusala to6tajatega, kes
on potentsiaalseteks ,,mentoriteks®.

Juhtimismeeskonna loovus on kdrge: antud idee esialgne variant tekkis pelgalt koneluse
kéigus. Litkmed on kahekesti loonud mitmeid huvitavaid siisteeme ja lahendusi, millele on
kaasa aidanud korge loovus ja erinevate probleemide lahendamine ,kastist vélja mdeldes®.

Kogemused ja teadmised finantsvallas on liikmetel vihesed: t66 koostaja Opib kiill
arindust, ent kindlustusplatvormi loomiseks on meeskonda kaasata vaja ka antud tegevusharu
spetsialiste, kes on lisaks kokku puutunud ka igapdevase todga. Turunduse tudengil
finantsvallas kogemused puuduvad. See on negatiivseks faktoriks, ent seda tasakaalustavad

olemasolevad tutvused.

3.3.2 Ressursside piisavus

Ressursside piisavuse hindamiseks on aluseks voetud mittefinantsilised ressursid:
vajalikud seadmed ja kontoripind on olemas. Kontoripinnaks on iihe liikme elumaja, kus on
piisavalt ruumi algusjiargus oleva meeskonna raames ideed realiseerida. Personali mahu
kasvades on potentsiaalselt voimalik algusjirgus saada tutvuste kaudu kontoripind.

Tippspetsialistide soov ettevottega liituda on esialgu kéttesaamatu, sest idee on nii
algusjargus ning ka algne juhtimismeeskond on liiga madalate kogemustega. Tippspetsialistide
sisse toomiseks on vaja teha nii miitigitood kui idee prototiiiibi tutvustamist, ent see on tuleviku
temaatika.

Juhtimismeeskonna votmetdotajate ja tugipersonali olemasolu on maérgitud pigem
kéttesaadavaks, sest antud aspekt arvestab ka tuleviku lootust tiimi td6tajaid kaasata. Kui idee
on joudnud vastavasse jarku, kus on vaja votmetdotajaid, siis on neid piisavalt nii eesti t66turul
kui juhtimismeeskonna liikmete tutvusringkonnas.

Voime intellektuaalomandile kaitse saada pigem ei ole kittesaadav. See on oluliselt
soltuv patendiseadusest (Patendiamet 2017). Kuna Kkindlustustehnoloogia valdkonnas
eksisteerib sarnaseid ettevotteid, siis on tdendosus, et see tdiesti uueks ja patenditavaks
hinnatakse, suhteliselt madal. Sellest ka pohjus, miks antud t60s kaasati toote/teenuse analiiiisi
hindamisse vdhe inimesi — vastasel juhul on vdimalik potentsiaalsete konkurentide arvu

suurenemine.
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Voimude soodne suhtumine ettevottese ei ole kergelt saavutatav, sest tegemist on
valdkonnaga, mis on rangelt reguleeritud ning sellest tulenevalt peab igasuguse innovaatilise
kontseptsiooni raames arvestama hetkese seadusliku poolega. Niiteks on riigikohus vastu
rahanduministeeriumi ettepanekule taaslubada vastastikused kindlustusseltsid (BNS 2017), mis
viitab taaskord valdkonna konservatiivsusele. Kuna &riidee on uuenduslik, siis on vajalik
muudatused realiseerida nii, et vOimuorganid neid aktsepteeriksid ning kdik oleks seadustega
kooskdlas.

Strateegiliste koostodlepingute voime on margitud pigem kattesaamatuks, sest idee
algusjargu tottu on vaja koigepealt koguda raha investoritelt ning alles siis tekib potentsiaalne
voimalus luua ka strateegilisi koostoolepinguid. Seda soodustaksid nii turundus kui ka ériinglite
soovitused. Sellisel juhul on vajalik aga tugev miiligitod, kus strateegiline koostddleping oleks

kasulik nii platvormile kui ka teistele osapooltele.

3.3.3 Organisatsiooni tasandi kokkuvaote ja jareldused

Kolm néitajat seitsmest viitavad, et juhimismeeskond omab kdorget potentsiaali
piihendumuse ja kompetentsi tasandil. Siiski on antud muutujad nn. ,,pehmed*: kirg, loovus ja
korghariduse omandamine. Autori arvates médngivad iilejddnud muutujad palju olulisemat rolli.
Saatuslikuks voivad osutuda vihesed kogemused ja teadmised finantsvallas, mida tuleks aastate
jooksul kindlasti arendada vdi meeskonda mdni pddevam liige kaasata. Samuti on ohtlikuks
faktoriks puudulikud kogemused tegevusharus, mis on kahjulikuks aspektist nii juhtimislikul
tasandil kui ka kogu organisatsiooni strateegiate vélja arendamisel, ent ka see on lahendatav
spetsialisti kaasamisega. Sellises olukorras tuleb kasuks liikmete tutvused, kes on nii
konsultatsiooni allikaks kui ka potentsiaalseteks todtajateks., ent olenemata sellest peab autor
oluliseks, et meeskond peab suurendama labikdimist antud tegevusharu suurtegijatega.

Ressursside aspekt on lahtine, sest osa ressursse on piisavad, ent moned viga vajalikud
ressursid jdllegi kittesaamatud voi enamvédhem kéttesaadavad. Autori arvates on pdhjuseks
taaskord idee algusjark. Kokkuvdtvalt saab hinnata ressursside piisavuse aspekti pigem korgelt
potentsiaalseks — on olemas kitsaskohti, kus ressursside hange kui selline v3ib olla keerukas,
ent tulenevalt platvormi digitaalsusest, on enamik ressursse siiski seotud inimfaktori ja
intellektuaalse poolega, mitte niivord standardse tootekontseptsiooniga, kus koige keskmeks on

futsiline toode.
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3.4 Finantshinnang

Jargnevalt hinnatakse ligikaudset stardikapitali vajadust, mis on vajalik enne esimese
kliendiga suhte alustamist. Seega on seclle raames kajastatud igasugune rahaline véljaminek,
mida antud ettevotmine nduda vOib. Numbrid pole konkreetsed, vaid hinnangulised, sest
tegemist on teostatavuse analiiiisiga. Uldise finantsatraktiivsuse raames on kasutatud

kohandatud Barringeri First Screen hindamismudeli finantsilist osa (vt Lisa 11).

3.4.1 Summaarse stardikapitali vajaduse hinnang

Tegevuse alustamiseks vajatav kapital on vahemalt 3,7 miljonit eurot, mis on seaduses
kehtestatud kui ,,miinimumkapitalindue® (Kindlustustegevuse seadus, § 82 1g 7). Tegemist on
rahaga, mis peaks kindlususandjana olemas olema ning see moodustab kdige suurema osa
kogukuludest (tegemist pole otsese kuluga, ent osana stardikapitalist on see finantskapital siiski
vaja saada ning see mingib rolli ka alternatiivkuluna, sest seda oleks vOimalik suunata
arendustegevusse ja/vdi muude kulude katmiseks). Arendustegevus, platvormi loome ja koik
muud kulud on loomisfaasis voimalik ligikaudu 194 tuhande euro eest katta (hindamise aluseks
on voetud statistikaameti keskmised brutotodtasud (Statistika andmebaas 2017b); serveri
maksumus on kokku pandud erinevate hindade baasilt ning autorite omast kogemusest — serveri
maksumus ajas aga kasvab kui suureneb andmete maht ja klientide arv. Turunduse kulude
madal osakaal tuleneb litkmete kogemusest internetiturunduse valdkonnas, kus on vdimalik
suure osa klientideni naturaalselt jouda. Muude kulude ja puhvri alla kalkuleerub hetkel raha,
mida kasutataks reservide jaoks. Kokkuvotvalt on tegemist pessimistliku hinnanguga, sest
tegelikkuses on vdimalik tutvuste kaudu teatud aspekte kuluefektiivsemalt realiseerida, 14bi

mille voiks viheneda ka vajatav stardikapital. Koondinfo on esindatud Tabelis 2.
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Tabel 2. Hinnanguline vajatav stardikapital.

Kulu liik Hinnanguline summa
Miinimumkapitalindue* 3700 000 €

Programmeerijate aastane brutotdétasu ~24 000 €x3="72000€
Kindlustusspetsialisti aastane brutotéotasu ~23000 €

Disaineri aastane brutotodtasu ~12 000 €

Server + seadistus ~10 000 €

Turundus ~5000 €

Muud esialgsed arenduskulud ~12 000 €

Muud kulud + puhver ~ 60 000 €

Stardikapital kokku 3700 00 €+ 194 000 € =3 894 000 €

Allikas: autori koostatud

3.4.2 Uldine finantsatraktiivsus

Antud ettevotmise iildise finantsatraktiivsuse esimene oluline faktor on vajadus
stardikapitali jarele, mis on iipriski korge (eelkdige tulenevalt just miinimumkapitalindudest.
Uldisele finantsatraktiivsusele mdjub negatiivselt ka meeskonna vdimetus stardikapitali
rahaliselt katta, ent selle jaoks on vdimalik ideesse kaasata investoreid, mis tdhendaks aga osast
osalusest loobumist. Samuti pole kindel, et investorid antud driideest iildse huvitatud on, mis
voib osutuda driidee realiseerimise hilisemates etappides murekohaks.

Korget potentsiaali seoses iildise finantsatraktiivsusega loob aga korduvate tulude korge
osakaal, mis tuleneb tegevusharu spetsiifikast: kindlustuspreemiad on loomult perioodilised
maksed, mis tihendab, et kui klient otsustab kindlustusplatvormi kasuks, siis on garanteeritud
ka korduvostud. Sellisel juhul méngib olulist rolli ka kliendi lojaalsus ning platvormi tShus ja
defektideta tootamine. Ka tuluallikaid on mitmeid (tulenevalt drimudelist), sest tegemist on
veebipohise platvormiga, kus sissetuleku allikaks on nii reklaamindus kui ka partnerlus. Seega

on tegemist kolme tuluallikaga: reklaam, kindlustuspreemiad ja partnerid.

3.4.3 Finantsanaliiiisi kokkuvote ja jareldused

Antud analiiis on rohkem iilevaatliku eesmérgiga, sest 3,7 miljoni euro suurune
algkapitali ndue muudab kogu kontseptsiooni vdga kulukaks ning sellest tulenevalt ei pidanud
autor oluliseks sooritada siivaanaliiiisi. Uldise finantsatraktiivsuse aspektist niitavad autori
hinnangul kaks muutujat neljast, et tegemist on kdrge potentsiaaliga kindlustusplatvormiga.
Ulejasnud niitajad, milleks on ndutav algkapital ja vdime algkapital ise katta on autori arvates

aga tugevama kaalukusega, sest ka teised teostatavuse analiiiisi alapunktid ei klassifitseerunud
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viga potentsiaalseks. Autor on teadlikult finantsanaliilisi aspektist tulud vélja jatnud, sest
esialgu pole paigas tdpset hinnasiisteemi: tegemist on haruga, kus hinnakujundus on
tavaparasest keerukam. Samuti tuleb arvestada kindlustustehnoloogia aspektiga, millest tulenev
uudsus muudab hinnakujunduse veelgi omapirasemaks ja diinaamilisemaks. Kokkuvdtlikult
arvab autor finantsaspektis pigem kaaluda hoopis antud kindlustustoote loomist edasimiitigi
eesmirgil (seda siis kui patent osutub voimalikuks), mis voimaldaks véltida 3.7 miljoni suurust
puhvrinduet. Muude vdimalustena kaalub autor koos aripartneriga luua Kindlustusplatvorm

monesse teise riiki, millega kaasneks ka suurem turusiigavus.

3.5 Jareldused ja ettepanekud

Kokkuvotvalt voib delda, et antud teostatavuse analiiiisist ei selgunud iiheselt, kas idee
on teostatav voi mitte — ent Ioppjareldusena arvab autor, et idee esialgne vorm ei ole teostatav.
Toote/teenuse aspektist on driidee teostatav, ent see baseerub viie inimese arvamusele, mis
autori arvates ei pruugi olla piisavalt usaldusvddrne. Tegevusharu aspektist on tegemist
neutraalse hinnanguga, mis tdhendab, et on nii atraktiivseid faktoreid kui ka mitte. Sihtturg aga
Klassifitseerub moodukalt atraktiivseks, mis tihendab samuti neutraalset aspekti. Sihtturu
aspekti parandamiseks pakub autor vilja, et turule sisenemine peaks alguse saama konkreetse
kindlustustoote raames (see vOimaldab muuta kogu sihtturu identifitseeritavamaks).
Kokkuvdtvalt on sihtturu/tegevusharu aspekt kiill neutraalne, ent driidee baaskontseptsiooni
muutmine ning fookuse suunamine mdnesse kindlasse segmenti kindlustusharust (lisaks
kindlustustehnoloogiale), muudaks hinnangu atraktiivsuse tasandil korgelt potentsiaalseks.

Organisatsiooni tasandi tervikhinnang on neutraalne, ent tulenevalt muutujate
kaalutlusest vajab siiski vilja toomist, et juhtimismeeskonna tasandil olevad vead on vdimalik
parandada, kui meeskonda kaasata padevaid litkmeid nii Kindlustusvaldkonnast kui ka IT-
valdkonnast. Ressursside aspekt on pigem korgelt potentsiaalne, sest tegemist on digitaalse
platvormiga, kus ndutavad ressursid on seotud inimfaktoriga. Ulejdsinud kitsaskohtade
vastandliku moju tottu on organisatsiooniline terviktasand siiski neutraalne.

Finantsanaliitisi baasil osutub é&riidee esialgsel hinnangul mitteteostatavaks, mille

pohjuseks on 3,7 miljoni euro suurune algkapitali ndue. Finantsanaliiis on esialgu
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pealiskaudne, sest autor pidi tulenevalt hinnakujunduse keerukusest, kindlustustehnoloogia
uudsusest ja édriidee varajasest algusjdrgust vilja jatma tulude numbrilise osa. Selle
parandamiseks ning iilevaatlikuma hinnangu saamiseks plaanib autor finantsaspekti hindamisse
kaasata mond kindlustusvaldkonna  spetsialisti ning kontakteeruda ka mone
kindlustustehnoloogia maastikul téotava inimesega. Finantsanaliilisi kdigus tekkis autoril aga
uus mote, milleks on platvormi loomine edasimiiiigi eesmérgil (seda olukorras kui
patenteerimine vdimalikuks osutub). Aripartneriga on ldbi arutatud ka vdimalusi
kindlustuplatvorm teise riiki (kus oleks suurem turusiigavus) rajada, ent selleks oleks vaja ldbi
moelda detailsem finantshinnang, kus on tegemist konkreetsemale tootele fokusseeritusega.
Loppjéreldusena toob autor vilja asjaolu, et antud &riidee ei osutunud teostatavaks.
Selleks, et ideed muuta teostatavaks, on vaja muuta drikontseptsiooni ning suunata fookus
monele tegevusharu segmendile, kus on sihtturu madramine detailsem, konkurentide hindamine
lihtsam. Finantsilise aspekti atraktiivsuse tagamiseks pakub autor vilja luua platvorm, mis
tegeleks kindlustuse vahendamisega — ka sellisel juhul vajaks kogu kontseptsioon
{imberkujundamist. Ulejiinud kitsaskohad on vdimalik parandada meeskonna péidevamaks

muutmisega: kaasata juhtimisse erivaldkondadest teadlike inimesi.
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KOKKUVOTE

Bakalaureuset66 eesmérk oli vilja selgitada, kas innovaatiline kindlustusplatvorm kui
ariidee on Eestis teostatav ning millised on hinnangulised takistused idee realiseerimisel.
Eesmirgi saavutamiseks viidi 1dbi teostatavuse analiilis.

Esimene peatiikk keskendus é&riidee taustale ja olemusele. Peamisteks driidees
rakendatavateks kontseptsioonideks osutusid kindlustus; jagamismajandus ja P2P; blokiahela
tehnoloogia. Kindlustuse teoreetilises osas toodi vilja kindlustuse olemus, jaotumine ning
arengut mdjutavad tegurid. Uldistavaks jirelduseks kindlustuse raames osutus tddemus, et
tegemist on komplekssiisteemiga, mis tdhendab, et idee realiseerimisel tuleb arvestada mitmete
muutujate omavahelise mdjuga. Jagamismajanduse ning P2P teoreetilises osas toodi vilja
erinevate autorite késitlused ning t60 koostaja joudis jéareldusele, et tulenevalt valdkondade
uudsusest vOi nende taasavamisest 14bi tehnoloogiaga integreerimise on antud kontseptsioonid
tiksteisega tihedalt seotud ja neil puudub iihene defineeritus. Blokiahela raames toodi vilja selle
toimimine ning vajalikkus.

Ariidee olemuse alapeatiikk andis vastuse uurimiskiisimusele, milline on &riidee
olemus. Ariidee puhul on tegemist diinaamilise siisteemiga, mis seob omavahel elemente
blokiahelast, jagamismajandusest ning P2P-kindlustusest. Kindlustusplatvormi keskmeks on
huvide konflikti kaotamine kliendi ja teenusepakkuja vahel. See on saavutatav lébi
kindlustusmaksete jaotamise kaheks osaks: kindel osa maksetest on moeldud ettevotte ja
platvormiga seotud kulude katmiseks ning kasumi jaotamiseks. Ulejasinud fikseeritud osa on
moeldud klientide Onnetusjuhtumite katmiseks. Kui perioodi 16pus jééb klientide iihisest
reservist raha iile, siis see kas tagastatakse neile aasta 10pus vdi suunatakse nende poolt
madratud heategevusse. Defitsiidist ja volatiilsusest tulenevate riskide vastu on plaanis kasutada
edasikindlustust. Platvormis on olulisel kohal ka klientide jaotamine ldhtuvalt kindlustustoote
iseloomust ja indiviidi néitajatest gruppidesse — see muudab klientide riskihindamise
lihtsamaks, Oiglasemaks ning lébipaisvamaks. Gruppide tasandil on plaanis rakendada

lisamotivaatoreid, mis peaksid suurendama kliendi turvalist kiditumist. Lepingute ja
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allkirjastamise tasandil on plaanis rakendada siisteemis ka blokiahela tehnoloogiat. Ariidee
olemuse paremaks moistmiseks toodi viélja ka drimudel ning analoogsed kindlustussiisteemid.

Teises peatiikis tutvustati kaht teostatavuse analiilisi meetodit: Mullinsi seitsme
domeeni mudelit, Barringeri ja Irelandi teostatavuse analiiiisi mudelit. Rohku oli asetatud
meetodite kisitlustele ja peamistele niitajatele. Mudelitest kui potentsiaalsetest sisenditest
kolmandasse peatiikki, otsustas autor rakendada Barringeri ja Irelandi ldhenemist.

Kolmandas peatiikis viidi 1dbi teostatavuse analiiiis nelja aspekti raames: toote/teenuse
analtilis, tegevusharu ja sihtturu analiilis, organisatsiooni tasandi analiilis ja finantshinnang.
Toote/teenuse aspekt osutus teostatavaks — seda laiali saadetud drikontseptsiooni testi pdhjalt.
Tegevusharu ja sihtturu aspekti kohaselt osutus idee teostatavus neutraalseks, mis tdhendab, et
kaalutluse tulemusena ei olnud vdimalik konkreetselt teostatavuse taset médrata. Ka
organisatsiooni aspekti tervikhinnang jdi neutraalseks (ressursside osa klassifitseerus pigem
korgelt potentsiaalseks, kui oli tegureid, mis potentsiaali oluliselt vdhendasid). Finantshinnangu
aspektist jéreldub, et driidee on pigem mitteteostatav, milles mingib peamist rolli
kindlustusseltsi loomeks wvajalik miinimumkapitalindue. Finantsanaliiis jdi esialgu
pealiskaudseks, sest arvesse ei voetud tulusid — pohjuseks kindlustustehnoloogia uudsus, idee
varajane algusjirk ja tegevusharu hinnakujunduse keerukus.

Arvestades koiki eeltoodud aspekte, ei osutunud é&riidee teostatavaks. Voimalikeks
parandusteks, et idee muutuks teostatavaks oleks drikontseptsiooni muutmine: fokusseerida
monele tegevusharu segmendile, mille raames on ka sihtturu médramine detailsem ja
konkurentide hindamine konkreetsem. Suur osa kitsaskohtadest on vdimalik parandada ka
meeskonna pddevamaks muutmisega: kaasata juhtimisse kompetentseid inimesi. Finantsilise
aspekti teostatavuse tdstmiseks on pakutavaks lahenduseks: luua platvorm edasimiitigiks,

hakata tegelema kindlustuse vahendamisega voi kaaluda platvormi loomist vdlismaal.
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SUMMARY

A FEASIBILITY ANALYSIS OF AN INNOVATIVE INSURANCE
PLATFORM

Siim Aru

The aim of this bachelor’s thesis was to find out whether the author’s proposed venture
(an innovative insurance platform) is feasible or not and what might be the potential barriers in
the proccess of executing the idea.

In order to achieve this goal it was necessary to give an overview of the concepts that
are related to the proposed business idea. Therefore, the first part of the chapter focused on the
following theoretical concepts: insurance and the factors of its development, sharing economy
and P2P (peer-to-peer). Second half of the chapter presented the whole business idea and its
most important factors and aspects. The most important conclusions of the first half were: that
insurance can be considered a complex system, which in turn has to be taken into consideration
when executing the idea; sharing economy and P2P are not completely definable, mainly due
to the fact that these concepts are quite new and broad; blockchain has a high potential.

The second half of the first chapter gave an overview of the whole business idea. The
platform is a dynamic system, which connects elements of blockchain, sharing economy and
P2P insurance. The platform’s priority is to lose conflict of interest between the insurance
provider and its customers. It is obtainable by dividing the insurance payment into two fixed
parts: one part is meant to cover the expenses and profit of the company; the rest is used to pay
out customers’ claims. The money which is left in the reserve by the end of the period will be
given back to the customers or given to a cause. In order to reduce the risk of volatility and
deficit, reinsurance will be used. Another important attribute of the platform is that the policy
owners with similar characteristics and that use the similar insurance products are placed into

groups — that should make the risk valuation process easier, more fair and transparent. Inside
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groups, different motivators are used, which should guide the client to behave less risky. In
addition, to make the system of contracts and signing process more effective, blockchain will
be used. The second half of the chapter also brought out the proposed business model and
similar insurance systems in the insurtech business.

One of the research questions was to determine which are the main feasibility analysis
methods. That was presented in the second chapter, which focused on two main models: 1)
Mullins seven domain model, 2) Barringer’s and Ireland’s feasibility anlaysis model. In the
third chapter Barringer’s model was used, however it was adjusted in order to make it more
suitable to the proposed venture.

A full feasibility analysis was carried out in the last chapter, analyzing four aspects of
the feasibility: product/service, industry/market, organizational, financial. The product/service
part of the idea proved to be feasible, however the industry/market and organizational aspects
were neutral (not explicitly feasible or not feasible). The finance aspect of the feasiblity analysis
proved to be not feashile — due to the fact that the minimum capital requirement (MCR) in order
to run an insurance company in Estonia is high. It is also important to note the fact the the
financial part of the anlaysis was not defintive, the revenue aspect was left out because of the
complexity of the complex pricing in the industry, the early state of the idea and the fact that
insurtech is a fresh branch in the insurance industry.

In conclusion, the proposed business idea, is not feasible. Some of the possiblities in
order to make it feasible is to change the business concept: to focus on a certain segment in the
industry, which would in turn make the evaluation process more concrete and the target market
more identfiable. Many disadvantages in terms of feasibility can be improved by taking more
competent people into the team. In order to make the financial aspect more feasible, some of
the potential solutions can be following: create a platform in order to resell it before the launch,

change the concept to intermediating insurance or launch the venture outside of Estonia.
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LISAD

Lisa 1. Kindlustuse liigid

Kahjukindlustuse liigid Elukindlustuse liigid Edasikindlustuse liigid
Snnetusjuhtumikindlustus kindlustus surmajuhtumiks kahjukindlustuse edasikindlustus
haiguskindlustus kindlustus iileelamistihtajaks elukindlustuse edasikindlustus
kindlustus surmajuhtumiks ja
maismaasdidukite kindlustus iileelamistihtajaks
raudtee veerevkoosseisu kindlustus annuiteet
Shusdidukate kindlustus investeerimisriskiga elukindlustus
veesdidukite kindlustus haiguskindlustus lisakindlustusena
transporditavate kaupade kindlustus siinnikindlustus ja abiellumiskindlustus
dnnetusjubtumikindlustus
tulekindlustus ja loodusjdudude kindlustus | hisakindlustusena
muu varakindlustus tontiin

mootorsdiduki valdaja vastutuskindlustus
(sh lukluskindlustus)

katkestamisbiguseta pikaajaline
haiguskindlustus

Shusdiduki valdaja vastutuskindlustus

kapitali kogumise tegevus

veesdiduki valdaja vastutuskindlustus

todandja pensionifondi valitsemine

tsivilvastutuskindlustus

kredudikindlustus

garantikindlustus

finantskahjude kindlustus

B1gusabikulude kindlustus

abistamisteemste kindlustus

Allikas: autori koostatud Kindlustustegevuse seaduse § 12 — 14 pohjal
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Lisa 2. Arikontseptsiooni test

Ariidee kirjeldus:

Ariidee seisneb uuendusliku kindlustusplatvormi loomises, mille peamine eesmirk on
olla vdimalikult automatiseeritud, usaldusvddrne, aja-ja kuluefektiivne. Platvorm kujutab
endast diinaamilist siisteemi, mis koosneb omavahel seotud blokiahela, jagamismajanduse ja
P2P-kindlustuse elementidest. Need elemendid omakorda on integreeritud erinevate
kindlustusvormide ja -toodetega. Platvormi valikus esindatavate toodete hulka kuuluvate
toodete tidpne valik selgub ériidee realiseerimise hilisemates etappides.

Kindlustuse iiheks probleemiks on huvide konflikt kliendi ja teenusepakkuja vahel. See
on tingitud asjaolust, et kindlustusfirmade kasum on soltuv klientidele tehtavatest
véljamaksetest — kindlustusjuhtumite korral eksisteerib kindlutuspakkujal sisemine motiiv
kindlustusnduded tagasi liikata. Ariidees jaotatakse kliendi kindlustusmakse kaheks osaks:
kindel protsent ldheb ldheb ettevotte ning platvormiga seotud kulude katmiseks ja kasumisse
ning lilejdénud raha suunatakse reservi, mis on moeldud kliendi dnnetusjuhtumite katmiseks.

Riski jagamise efektiivsemaks muutmiseks on rakenduses plaanis kasutada gruppide
moodustamist, kus sarnaste kindlustustoodete ning niitajatega inimesed astetatakse samasse
riihma. See muudab klientide riskihindamise lihtsamaks, diglasemaks ning ldbipaistvamaks.
Samuti on tegemist osaga kindlustuspreemia arvutamisest, kus riihm on sisendiks preemia
baasmiira arvutamisel. Baasmiirale lisandub indiviidi riskiklassist tulenev preemia.
Individuaalne riskipreemia pohjustab eesmérgipéraselt riithmasisest preemiate tasakaalutust —
riihma litkmetele on néhtav, milline on nende individuaalne riskipreemia vorreldes riihma
keskmisega. Selleks, et viltida diskrimineerimist ning suunata klienti turvalisemalt kdituma, on
kliendil voimalik silisteemis ,,areneda: kindlate niitajate saavutamisel on kliendil vdimalik
jouda madalama riskipreemiani. Néitajate hulka kuuluvad néiteks: lojaalsus (aeg, kui kaua on
klient antud rithmas eksisteerinud), kditumismustrite paranemine (olenevalt kindlustustootest —
nditeks autokindlustuse puhul rikkumiste arvu vidhenemine ajas vdi kodu kindlustamisel
koikide ettevaatus abindude kasutamine klassifitseeruvad positiivseteks néhtuseks),
kindlustustoote  kiisimustiku tditmine (osa ka iildisest tagasisidesiisteemist), jm.
Kéitumismustrite parandamine on rakendatav ainult sisemiselt homogeensete ning

mdddetavate kindlustustoodete rithmade puhul.
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Lisa 2 jarg

Olukorras, kui sarnast kindlustustoodet vajavate isikute arv on liiga madal, et saavutada riskide
piisav hajutatus, tuleb kdrgema mahu saavutamiseks moodustada kombineeritud rithmi, mis
voib pdhjustada liigset heterogeensust ning sellisel juhul kéditumismustrite parandamise
slisteemi ei rakendata.

Pérast kindlustustoote valikut asetatakse klient vastavasse rithma ning algab
kindlustusmaksete tasumine. Kindlustuse eest tasumisel on klientidel voimalus perioodi 16pus
osa rahast tagasi saada vOi heategevusse suunata. See on vOimalik siis, kui aasta 10puks jadb
kindlustusjuhtumite jaoks moeldud reservist raha iile. Heategevuse propageerimiseks
kasutatakse lisamotivaatorina ka loosimist — kui otsustatakse tagasisaadav raha suunata
heategevusse, siis on kliendil voimalik voita erinevaid platvormiga siduvaid auhindu
(iiheaastane tasuta kindlustus jne.). Antud skeem peaks suurendama kliendi lojaalsust, usaldust
ning vihendab ka potentsiaalselt petmiste arvu, sest selle tagajirjel kannataksid mitmed
heategevuslikud liikumised. Tagasimakse jaotuse suurus oleneb rithmas olevate inimeste
arvust, indiviidi staazist (kui kaua on klient meiega koost6dd teinud) ning ka panusest
kindlustusriihma arengusse.

Defitsiidi ja ootamatute riskide vastu kaitseb edasikindlustus. Seega olukorras, kui
peaks tekkima volatiilsusest tulenev puudujddk ning seda pole vdimalik oma vahenditega
koheselt katta, on kasu edasikindlustajatest, kes garanteerivad, et kliendid saaksid tingimustele
vastava teeninduse. Voimalusel v3iks antud siisteem olla seotud blokiahela tehnoloogiaga, mis
tagaks kogu véidrtusahelas kiire vahendite ning informatsiooni litkumise.

Uhiste gruppide loomisel on kesksel kohal ka sotsiaalne pool. Rithma liikmetel on
voimalik anoniiiimselt liksteisega suhelda ning teha iihiseid pakkumisi muudatusteks. Kui
muudatuse ettepanek on enamusele sobilik, siis saadetakse see edasi sarnaste riihmade
hdiletusele ning sealt edasi otsustatakse meeskonna poolt, kas antud ettepanek realiseerida voi
mitte. Silisteemis on voimalik ka oma kindlustusrihm moodustada — niiteks, iihe ja sama
ettevotte tootajad. Sellisel juhul koostatakse unikaalne rithm, mille tingimused vdivad oluliselt
erineda platvormi standardsest ldhenemisest — keskmeks on kindlustuse sobivus
organisatsioonile kui tervikule ning selle sidumine platvormiga. Seega on siisteem viga

kasutajakeskne ja paindlik.
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Selleks, et suurendada turvalisust, objektiivsust ning ka efektiivsust, on plaanis
platvormis kasutada blokiahela tehnoloogiat. Kogu lepingute siisteem seostatakse blokiahelaga.
Eelkoige selleks, et iga leping oleks siisteemis unikaalne ning verifitseeritud ja iga makse seotud
konkreetse blokiga. Lepingu seaduslikku vastavust pole hetkel veel blokiahela pdhjal voimalik
toestada, sest puudub reguleeritus, mistottu on vajalik rahvusvaheliste klientide puhul
rakendada ka tavapdrast allkirjastamist. Eesti puhul on probleem lahendatav
digiallkirjastamisega. Millist blokiahela slisteemi tépselt kasutatakse on hetkel mddramata, ent
hetkene eelistatuim valik on Ethereum [blokiahelal pdhinev tarkade lepingute (ing.k. smart

contracts) siisteem].

Kavandatav sihtturg:

Vihemalt 18-aastased kindlustust omavad inimesed ja/vdi potentsiaalsed kindlustust
vajavad inimesed. Uldmastaabis peaks tarbija teenima vihemalt riigi keskmist palka. Sihtturg
on hetke seisuga kiillaltki lai, sest platvormis on plaan pakkuda erinevaid kindlustustooteid.
Kavandatavaks sihtturuks on maédratud kliendid, kel eksisteerib teadvustatud voi1

mitteteadvustatud umbusaldus oma kindlustuspakkuja vastu.

Platvormi poolt pakutavad hiivised:
Mitu kindlustustoodet iihest kohast; huvide konflikti kadumine; voimalus raha tagasi
saada ning heategevusse suunata; ldbipaistvus: klient ndeb, miks ning kas tema

kindlustusmaksed on rithma keskmisest kdrgemad v6i madalamad.

Juhtimismeeskond:

Hetkel on juhtkonnas kaks liiget. Uks juhtkonna liikmetest &pib #rindust
(spetsialiseerunud juhtimisse) ning teine turundust. Uks liikmetest omab tutvusi
kindlustusvaldkonnas. Meeskonnaga liitub jdrgnevate kuude jooksul ka programmeerija, kes

vastutaks tehnilise poole eest.
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Lisa 2 jarg

Kiisimustik:

Palun nimetage kolm asja, mis Teile antud platvormi puhul meeldivad?
1)
2)
3)
Palun tehke kolm ettepanekut, kuidas antud platvormi oleks voimalik paremaks teha.
1)
2)
3)
Kas Teie arvates on antud iriidee teostatav?

o1



Lisa 3. Toote/teenuse ihaldusvaarsuse Kiisitluse tulemused

PLATVORMI TUGEVUSED

Tehmliselt teostatav
Sotsiaalne pool

Lihipaistvus
Huvide konflikti kadumine

PARANDUSETTEPANEKLD
Juhtimismeeskond
Perzonaalne lihenemine

ULDINE TEOSTATAVUS
Pigem 1ah
Eindlustustditaja arvates luga keeruline

KOMMENTAARID/ETTEPANEKTUD

Allikas: autori koostatud
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Lisa 4. Tegevusharu atraktiivsuse hindamise raamistik

Madal potentsiaal Maéddukas Kérge
potentsiaal potentsiaal
1. Eonkurente Palju Méned Mitte iihtegi
2. Tegevusharu vanus Vana Keskmine Noor
3. Tegevusharu kasv Aeglane véi Maddukas Kiire
puudub
4. Tegewvusharu Kontsentreeritud Vahepealne Fragmenteeritud
kontsentreeritus
3.  Tegevusharu elutsiiklkli  Kiipsus vii Kasvufaas Juurutusfaas
faas langus faas
6.  Kindlustustoodete Ebakindel “Sooviksin “Pean saama”
iildine olulisus saada™
klientidele
7. Kuw positivselt Vihesel Maddukalt Viga
mdjutavad keskkonna
1a dritrendid
tegevusham
8. Kuw palju uunsi ja Vihe Méodukalt Palju
huvitavaid tooteid
tegevusharus esile
kerkib
9. Pikaajalised viljavaated Néread Neutraalsed Tugevad

Allikas: autori koostatud Full Feasibility...2017 pohjal
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Lisa 5. Sihtturu atraktiivsuse hindamise raamistik

Madal potentsiaal Maddukas potentsiaal — Korge potentsiaal
1. Sihtturu Keeruline Enamvahem vdimalik — Tapselt
identifitseerimine identifitseeritud
drndee pdlyalt
2. Voime luva Pole vémmalik Voib olla nii véimalik On véimalik
potentsiaalsetele kui mitte
konkurentidele
sisenemisbanjiiire
3. Tarbyate ostujdud Madal Keskmine Korge
4 Uue tootega klientide Raske Maddukas Lihtne

teadlikkuse
saavutamine on

Allikas: autori koostatud Barringer, Ireland 2012, 132 pdhjal
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Lisa 6. Tegevusharu kindlustuspreemiad aastate 16ikes

350

300

250
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[=]
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=]

10

[=]

Ln
=]

2010 2011 2012 2013
mm Kahjukindlustus 270 239 217 216 230 244
s E | LK 1 LS LIS 815 739 788 65,9 66,5 718

* andmed on esitatud milj. €.

Allikas: autori koostatud Statistika andmebaas 2017a pohjal.
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Lisa 7. Turuosa jaotus kogutud preemiate 16ikes: kahjukindlustus

2016
2017
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0%% B0% B0% 100%

o If PE.C Insurance AS M ERGO Insurance 5E
m Swedbank PEC Insurance AS m AB Lietuvos draudimas Eesti filiaal
W Seesam Insurance AS W Salva Kindlustuse AS
m AAS BTA Baltic Insurance Company Eesti filiaal m Akdné draudimo bendrové Gjensidige Eesti filiaal
W AS Inges Kindlustus B Compensa Vienna Insurance Group UADB Eesti filiaal
mDAS ﬁ'gusahilmhde Kindlustuse AS m Kredex Krediidikindlustus AS

B Eesti Liikuskindlustuse Fond, MTU

Allikas: autori koostatud Statistika andmebaas 2017a pdhjal.
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Lisa 8. Turuosa jaotus kogutud preemiate 16ikes: elukindlustus

2016

2017

0% 10% 20% 30% 40% 50% 6% T B3 90% 100%

B Swedbank Life Insurance SE M 5EB Elu- ja Pensionikindlustuse AS
m Compensa Life Vienna Insurance Group 5E o Mandatum Life Insurance Baltic 5E

B Ergo Life Insurance SE Eesti filiaal

Allikas: autori koostatud Statistika andmebaas 2017a pdhjal
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Lisa 9. Juhtkonna pithendumuse ja kompetentsi hindamise raamistik

Madal Mdddukas Kérge
potentsiaal potentsiaal potentsiaal
1. Kirg idee vastu Madal Maddukas Suur
2. Kogemused Punduvad Maddukalt Rohkelt
tegevusharus
3. Varasem Pundub Maiddukas Rohke
ettevitluskogemus
4. Professionaalsed ja Vihesed Maéodukalt Palju
sotsiaalsed tutvused
3. Juhtimismeeskonna Madal Maddukas Kirge
loovus
6. Kogemused ja teadmised Vihesed Maddukas Kiorge
finantsvallas
7. Kargharidus Pundub Lapetamata Lapetatud vai
hetkel
omandamisel

Allikas: autori koostatud Full Feasibility... 2017 pdhjal
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Lisa 10. Ressursside piisavuse hindamise raamistik

1 Saadaval (skaala posiutivne ots)
2  Tdendoliselt saadaval: vajadusel on véimalik see hankida ja pigem pole liga
kulukas

3 Tdenioliselt e1 ole saadaval: raskest: higipaisetav ja tdendoliselt higa kulukas

4 Pole kittesaadav (skaala negatitvne ots)

5 Pole arile kohaldatav

Hinnang F.essursside olemaolu

1 2 3 4 5 Kontoripind

1 2 3 4 5 Tippspetsialistide soov ettevottega lutuda

1 2 3 4 5 Juhtimismeeskonna vitmetdstajate olemasolu (olevikus
1a tulevikus)

1 2 3 4 5 Tugipersonali olemasolu (olevikus ja tulevikus)

1 2 3 4 5 Vajalike seadmete olemasolu (arvuti jne.).

1 2 3 4 5 Véime intellektuaalomandi kaitse saada

1 2 3 4 5 Véimude soodne suhtumine ettevittesse

1 2 3 4 5 Véime luua soodsaid strateegilisi koostédlepinguid

Allikas: autori koostatud Full Feasibility... 2017 pohjal
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Lisa 11. Uldise finantsatraktiivsuse hindamise raamistik

Madal potentsiaal Moodukas potentsiaal — Kdrge potentsiaal

1.  Algne ndutav kapital Kéorge Moodukas Madal

2. Ernmnevate tuluallikate 1 2-3 Ule kolme
arv

3. Korduvate tulude Madal Keskmine Kirge
kérge osakaal

4. Vdime 1se oma Madal Moodukas Korge
stardikapital
rahaliselt katta

Allikas: autori koostatud Barringer, Ireland 2012, 133 pdhjal
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