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ABSTRAKT

T66 pealkiri on: SNOLLER OU ARIMUDELI VALJATOOTAMINE

Eesti riigi innovatsiooni arengus on oluline roll Eesti noortel ja uuendusmeelsetel
ettevotjatel. Alustavate ettevotete suurimaks véljakutseks on drimudeli loomine, selle
oluliste komponentide omavaheline sidumine ning toodete positsioneerimine turul.
Selleks et suurendada jatkusuutlike ettevotete osakaalu on loodud mitmeid
ettevotlusprogramme, mis on abiks driideede arendamisel ja testimisel.

Kéesoleva bakalaureuset6d eesmirk on uurida erinevaid drimudeleid, analiiiisida
nende komponentide omavahelist soltuvust ning vélja tootada uuendatud &drimudel
ettevottele Snoller OU. To6 1dpptulemusena on kujundatud alustavale ettevdttele
viimistletud drimudel, mis annab ettevotte meeskonnale ning klientidele {ihtse ndgemuse
organisatsiooni toimimisest ning véartustest.

Piisitatud eesmérgi saavutamiseks vottis t600 autor aluseks erinevad drimudeli
kasitlused, analiiiisis alustava ettevotte profiili ning selle turule sisenemise potentsiaali.
Uhe pdhiosana kisitles autor erinevaid drimudeli teooriaid ning ettevdtlusprotsessi
kasitlusi, mis andsid iilevaate driloogikast, organisatsiooni védrtustest ning drimudeli
toimimise pdhimdtetest. Arimudeli kontseptsioonide ja ettevdtlusprotsessi kisitluste
analiiiisil vordles bakalaureusetd autor erinevaid ldhenemisi ning tddtas vélja vastavalt
ettevotte profiilile sobiva drimudeli.

Bakalaureuseto tulemusest ldhtuvalt soovitab autor driidee arendamisel téiesti
uutmoodi ldhenemist, proovides alustada drimudeli véljatootamist ettevotte eesméirgi

defineerimisega, vastates kiisimusele ,,miks?*.

Votmesdnad: drimudel, drimudeli komponendid, Snoller OU, varajased adopteerijad,

Simon Sinek, kuldne ring.



SISSEJUHATUS

Ettevotluse arendamine ja innovaatiliste ideede toetamine on Eesti Ettevotluse
kasvustrateegia iiheks olulisemaks eesmairgiks. Riigi huvi on suurendada juhtide ja
tootajate kompetentsust, todtada vilja innovaatilisemaid ning rahvusvahelisetel turgudel
konkurentsivoimelisemaid tooteid-teenuseid ning luua tugiprogramme -ettevotjatele.
Eraldi vajab mérkimist, et fookus on suunatud innovaatiliste ettevotete arendustegevuse
stivendamisele ja erinevate tugisiisteemide arendamisele ning uudsete &drimudelite
loomisele. Majandus- ja Kommunikatsiooniministeerium toob vélja, et riigi ettevotluse
lisandvéartus kasvab 1dbi noorte innovaatiliste ettevotete osakaalu tdstmise (Eesti
Ettevdtluse kasvustrateegia 2014-2020).

Uks tegur, mis vdib osutuda takistavaks ettevotlusega alustamisel on hirm
labikukkumise ees. On kiill neid, kes tajuvad oma piirkonnas héid arivoimalusi, kuid
kardavad ettevotlusega alustamisel ebadnnestuda ning Ssamme reaalse ettevotlusega
alustamiseks ei astu (GEM uuring 2013). Samuti voib oelda, et kriitiline tegur, mis
mojutab ettevotete jatkusuutlikkust on organisatsioonide juhtimiskvaliteet, vdhene
ambitsioonikus tootearenduses kui ka ptiiidlus siseneda vélisturgudele.

Aritegevuse iiheks oluliseks osaks on drimudeli kontseptsiooni mdistmine ja selle
rakendamine 1dbi reaalse tegevuse. Bakalaureusetdd autor leiab, et unikaalse toote
arendamisel ja selle turustamisel on tugeva drimudeli olemasolu tiheks peamiseks eeliseks
konkurentide ees. Suunates drimudeli teoreetilised teadmised praktikasse, voimaldab
mudeli rakendamine edukat turule sisenemist.

Kéesoleva bakalaureusetod eesmérgiks on drimudeli véljatddtamine ettevottele
Snoller OU. Tegemist on organisatsiooniga, mille eesmirgiks on uudsete lahenduste
loomine, voimaldades lapsevanematel lapsi mugavalt ja turvaliselt transportida. EttevGte
on turule sisenemas tdiesti unikaalse tootega - ratastega kelguga. Ettevotte juhtkond on
labinud erinevaid alustavatele ettevotetele suunatud tdiendkoolitusprogramme ja osa
votnud mitmest ettevotluskonkursist.

T66 uurimisobjektiks on erinevad é&rimudeli  kontseptsioonid  ning
ettevotlusprotsessi kisitlused ning uue drimudeli loomine ettevdttele Snoller OU.
Uuritakse, millised on mudeli kujundamise olulised komponendid ning millise tulemuse

annab erinevate meetodite omavaheline sidumine. Autor on t66s kasutanud kahe erineva



meetodi pohidpikuid ja lisaks hulgaliselt vodrkeelseid allikaid, mis loovad iildpildi
drimudeli modelleerimisest. Ariidee unikaalsuse viljaselgitamiseks on autor libi viinud
turu- ning konkurentsianaliitisi.

Bakalaureuseto6 jaguneb kolmeks osaks. Esimene ehk teoreetiline osa annab
ilevaate erinevatest drimudeli kontseptsioonidest ning ettevotlusprotsessi kasitlustest.
Teise peatiiki raames on analiilisitud ettevotte profiili, Kirjeldatud toote arendamist
innovaatilise idee baasil ning analiitisitud turupotentsiaali. Kolmas peatiikk keskendub
arimudeli loomisele, mille arendamisel vottis bakalaureusetod autor aluseks erinevad

arimudeli koostamise meetodid ning ettevotlusprotsessi késitlused.



1. ARIMUDELI JA ETTEVOTLUSPROTSESSI
KASITLUSED

Arimudeli mdiste vdeti kasutusele 90-ndate 15pupoole, mil IT valdkond hakkas
joudsalt arenema ja hinnad telekommunikatsioonisektoris hakkasid langema.
Juhtimisalase teabe jagamine ja salvestamine muutus kiireks ning jarjest enam avanes
uusi voimalusi dritegevuse korraldamiseks. Ettevotete vaartusahelad olid muutunud ja
tekkis vajadus neid pidevalt uuendada. Antud peatiikis kirjeldab bakalaureuset6o autor
arimudeli olemust, annab iilevaate erinevatest drimudeli koostamise meetoditest ning

ettevotlusprotsessi kédsitlustest.

1.1. Arimudeli olemus

Arimudel kirjeldab ettevdtte tegutsemise loogikat. Tulenevalt oma
funktsioonidest on drimudeli kujundamine ise muutunud {heks oluliseks
innovatsiooniprotsessiks.

Arimudeli kujundamisel on oluline mdista, miks ettevdtte eksisteerib ehk mis on
ettevotte missioon. Pikemas perspektiivis tuleb aru saada, millist védartust soovitakse
kliendile luua ja mida selleks tegema peab. Levinud on arusaam, et kdigepealt luuakse
toode voi teenus ning seejirel hakatakse klienti kaardistama. Arimudeli loogika kirjeldab
esmalt klienti, tema probleemi olemust ning seejdrel loodavat lahendust.
Votmekiisimused on: kas klient vajab toodet, kuidas suudetakse lahendus edukalt temani
viia ning mismoodi sellest maksimaalset tulu teenida.

Arimudel tdidab jargmisi funktsioone (Chesbrough 2011) :

e Sonastab vaidrtuspakkumise kliendile.

o Identifitseerib turusegmendi ja tdpsustab tulu teenimise voimalusi.

e Maidratleb vididrtuse loomise protsessid ja tegevused ning tdiendavad eelised
toetamaks ettevotte positsiooni véartusahelas.

e Maidratleb kulustruktuuri ja kasumipotentsiaali.

e Formuleerib konkurentsistrateegia, millega ettevote saavutab ja siilitab eelise

konkurentide ees.



Arimudel ei ole ajas piisiv ning selleks, et keskkonnamuutustega kohaneda ning
konkurentidest eristuda tuleb pidevalt otsida vdimalusi mudeli uutmiseks.
Teadusartiklitest ja kirjandusest voib leida palju erinevaid drimudeli késitlusi, millest osa
keskenduvad konkreetsele drivaldkonnale, teised tegutsevatele ettevotetele ning
kolmandad alustavatele ettevotetele. Vastavalt ettevotte profiilile on vaja leida sobiv

mudel ning kohandada see driideega.

1.2. Aleksander Osterwalderi ja Yves Pigneur’i drimudeli késitlus

Alexander Osterwalder on ettevotja, drimudelite innovaator ning lektor, kes on
vélja tootanud tdiesti uudse dri juhtimise meetodi. Aleksander Osterwalder ja Yves
Pigneur muutsid tdielikult strateegia- ja juhtimisraamatute formaati, avaldades oma
esimese raamatu ,,Arimudeli generatsioon* (A.Osterwalder, Y. Pigneur 2010).

Aleksander Osterwalderi drimudeli tahvli eesmirk on anda lihtsustatud tilevaade
organisatsiooni driloogikast, sukeldumata keerulistesse juhtimisega seotud detailidesse.

Uheksast ehituskivist koosnev drimudeli tahvel ei hdlma ainult ettevotte
pohitegevusi ja votmevaldkondi, vaid suunab tdhelepanu védrtuspakkumisele,
kliendisegmentidele ning kulu- ja tuluvoogudele.

Arimudeli tahvel on iilesehitatud selliselt, et mudeli paremal pool on viirtused,
mis on seotud klientide emotsioonide ja tunnetega. Mudeli vasakul poolel on tegevused,
mis nduavad efektiivsust ja ratsionaalsust. Seejuures tuleb mérkida, et paremal poolel
tehtud muudatused avaldavad moju ka vasakule poolele.

Osterwalder ja Pigneur on kujundanud drimudeli tahvli sinise ookeani strateegia
kontseptsioonist ldhtudes, sulandades {tihtekokku véértuse innovatsiooni, vidirtuse
suurendamise ja kulude vahendamise loogika (joonis 1).

Sinise ookeani strateegia holmab nelja kiisimust (W. Chan Kim jt 2006, 35):

1. Korvaleheitmine — millised tegurid, mille nimel on drivaldkonnas pikka aega

voisteldud, oleks voimalik korvale heita?

2. Vidhendamine — millised tegurid tuleks suruda é&rivaldkonnas kehtivast

standardist margatavalt allapoole?

3. Suurendamine — millised tegurid tuleks toOsta é&rivaldkonnas kehtivast

standardist margatavalt tilespoole?



4. Loomine — millised tegurid tuleks luua, mida drivaldkonnas pole kunagi

pakutud?
TAHVLI VASAK POOL TAHVLI PAREM POOL
(KULUD) { VAARTUS)
KORVALEHEITMI- SUURENDAMINE
DE VAARTUSPAKKU-
MINE
1SED KLIENDISUHT-
EVUSED LUs
PEAMISED
PARTMNERID
VAARTUSE LOOMINE
PEAMISED
RESSURSID
VA AMINE
KULUSTRUKTUUR TULUSTRUKTUUR

VAARTUSE INNOVATSIOON

Joonis 1. Sinise ookeani strateegia raamistiku sulandamine drimudeli tahvliga

Allikas: (Autori koostatud edasiarendus raamatust Osterwalder, Pigneur 2010, 228)

Sinise ookeani strateegia poOhineb viirtuse suurendamisel, véhendades
samaaegselt kulusid. Selle saavutamiseks on tarvis médrata, millistest vadrtuspakkumise
elementidest on voimalik loobuda ning milliseid saab vihendada, suurendada v&i uuesti
luua (Osterwalder jt 2010, 228).

Aleksander Osterwalderi drimudel koosneb iiheksast komponendist (Osterwalder jt
2010):

1. Kliendisegmendid. Selleks, et médratleda, kelle jaoks ettevote tooteid loob ja kes
on koige tdhtsamad kliendid, tuleb voimalikult tapselt kaardistada kliendirithmad.

Osterwalder kisitleb &drimudelis kliendisegmente, mis moodustavad rithmad
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vastavalt iihistele vajadustele. Arimudelis vdib méirata iihe vdi mitu, suurt voi
véikest kliendiriihma. Oluline on kindlaks teha, milliseid rithmi teenindada ja
milliseid eirata. Kliendiriihmad v&ivad jaguneda: massituruks, niSituruks ning
sarnaste valdkondade turuks.

Vairtuspakkumine. Eduka ettevotte peamiseks iilesandeks on leida kliendi jaoks
védrtus, mis aitab lahendada tema jaoks olulise probleemi. Sageli jouab turule
tooteid, mida kliendid ei vaja ja mis kohe ka miiiigilt kaovad. Ettevotted ei oska
hinnata tarbijate reaalseid vajadusi ja nii satuvad lettidele kaubad, mida kellelgi
tegelikult vaja ei ole. Oluline on mdista, milliseid probleeme aidatakse kliendil
lahendada ning milliseid lahendusi vajaduste rahuldamiseks pakutakse.
Vairtuspakkumised voib liigitada kaheks: kvantitatiivsed (hind, teeninduse
kiirus) voi kvalitatiivsed (disain, kliendikogemus).

Kanalid. Kanalite kaudu jouab viirtus kliendini. Oluliseks tegevuseks on
Klientide teadlikkuse tdstmine ettevotte toodetest ning tagasiside saamine
kliendikogemuse pohjal. Kanalid vdiva olla otsesed (veebileht) vai kaudsed
(jaekauplused). Votmeks on leida erinevate kanalite vahel dige tasakaal ja seotus,
mis loob suurepdrase kliendikogemuse ning vdimalikult suure tulu teenimise
voimaluse.

Kliendisuhted. Kliendisuhete eesmérgiks on kirjeldada ettevotte ja kliendi
vahelist igapdevasuhtlust. Antud komponent holmab mitut
tegevusvaldkonda: personaalne  teenindamine, iseteenindus ning loodud
kogukonnad. Paljud ettevotted peavad oluliseks klientide kaasamist toodete
arendamisse, mille tulemusena suudetakse 1oppkliendile pakkuda suuremat
vaartust.

Tuluvood — tuluvood médravad tulu saamise viisi, luues vaartuspakkumise, mille
eest sihtklient on valmis maksma. Tuluvoogude mdistmisel tuleb aru saada,
milliseid voogusid on voimalik luua, mille eest kliendid on ndus maksma (voi
eelistavad maksta) ning kui suur on tuluvoo komponentide osa tulude
kogusummast. Tuluvoogusid voib liigitada jargmiselt: esemete miiiik,
kasutustasu, renditasu, litsentsitasu, vahendustasu, reklaamitulu. Tuluallikate
hinnakujundus voib jaguneda: fikseeritud hinnad (kindlaks médratud hinnad igale

tootele) ja diinaamilised hinnad (hinnamuutus vastavalt turutingimustele).
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6. Pohiressursid — pohiressursside funktsioon on luua &rimudelis kirjeldatud
vaartuspakkumist. Oluline on madista, milliseid pShiressursse vadrtuspakkumised
nduavad ning millised ressursid on vajalikud miiligikanalite, klienditeeninduse
voi erinevate tuluallikate jaoks. Pohiressursid voib jagada nelja tiiipi
ressurssideks: fuusilised, intellektuaalsed, finantsilised voi inimressursid.

7. Peamised tegevused — drimudeli toimimiseks on vajalik &ra médrata ettevotte
peamised tegevused. Peamised tegevused peavad oleme kooskolas ettevotte
vaartuspakkumisega, peavad hoidma kliendisuhteid ning teenima tulu. Peamiste
tegevuste iilesanne on kirjeldada, millised tegevused on viirtuspakkumise
seisukohalt tdhtsaimaid, milliseid tegevusi turustuskanalid ja kliendisuhted
nduavad ning milliseid tegevusi seostada tuluallikatega. Peamisteks tegevusteks
voivad olla: tootmine, probleemi lahendamine ning vorgustiku koostoo.

8. Peamised partnerid — peamiste partnerite eesmiark on vdimendada ettevotte
peamisi tegevusi ja ressursse, suurendades seeldbi drimudeli elluviimise
toendosust. Partnerluse motiivideks voivad olla: optimeerimine ja mastaabiséést,
riskide ja ebakindluse vihendamine ning spetsiifiliste ressursside hankimine ja
tegevuste kindlustamine. Oluline on mdista, kes on peamised partnerid ja tarnijad
ning milliseid peamiseid ressursse ning peamiseid tegevusi partnerid teostavad.

9. Kulustruktuur — kulustruktuur kirjeldab olulisemaid drimudeliga seotud kulusid.
Peamisteks kuluallikateks kujunevad tavaliselt peamised ressursid ja peamised
tegevused, moodustades osa piisikuludest ning muutuvkuludest. Kulustruktuur
voib olla kas: kulude vdhendamise keskne voi kvaliteedile rohuv. Kulude
vihendamise keskne kontsentreerub madalatele kuludele ja madalale
miitigihinnale, maksimeerides efektiivsust ja 6konoomsust. Kvaliteedile rohuv

struktuur hindab védrtuse loomist ja keskendub korgtasemel toodangu loomisele.

Aleksander Osterwalder toob raamatus vélja ka erinevate drimudelite mustrid, mis
aitavad moista mudelite diinaamikat. Raamatu autor kirjeldab iihe voimaliku eristumise
viisina pika saba drimudelit, mille eesmérgiks on miiiia suurel arvul eri tooteid viikeses
koguses. Ettevotted pakuvad lisaks hitt-toodetele ka mittehitt-tooteid, mis annab
aktiivselt osaleda toodete disainimises, n.6 luua nisisisu, mille tulemusena valmivad

niSitooted.
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1.3. Eric Ries’i Nutika Idufirma meetod

Eric Ries on ettevdtja ja raamatu ,, Nutikas Idufirma® autor. Ta omandas 2001.
aastal bakalaureusekraadi USA Yale {ilikoolis arvutitehnoloogia alal ning asus toéle
Silicon Valley piirkonda tarkvaraarendajana. Eric Ries on vidlja todtanud uudse
ettevotlusmetoodika, mille eesmargiks on pideva innovatsiooni loomine &drmiselt
ebastabiilses keskkonnas (Hickman 2015).

Nutika idufirma meetod on praktikate kogum, mis aitab ettevdtjatel suurendada
eduka idufirma iilesehitamise tdoendosust. Eric Ries raamatu pdhjal ei ole oluline
organisatsiooni  kindla  struktuuri  koostamine rangete  funktsioonide jargi
(turundus, miiiik, personal) ning ajagraafiku loomine. Eesmark ei ole edukalt, truult ja
pohjalikult ellu viia plaani, mis kohe alguses liigub ebadnnestumise suunas. Oluline on
véljuda raamidest ja tegutseda ambitsioonikalt ning kiirelt ideed arendades, kaasates
samaaegselt kliente voimalikult palju tootearendusse. Strateegia ei poOhine
traditsioonilisel lineaarsel tootearenduse mudelil, mis eeldab pikka arendustegevust, vaid

kiirel ja efektiivsel ehita-modda-opi tsiiklil (joonis 2).

ANDMED

Joonis 2. Ehita-Madda-Opi tagasiside tsiikkel
Allikas: (Ries, 2013, 87)
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Eesmirk ei ole toode esmalt valmis teha, see turule viia ning seejirel oodata
klientide tagasisidet, vaid oluline on igast etapist edukalt vdljuda ja oppida klientide
tagasiside pdhjal. Protsessi etappides liikudes on vdimalik kindalaks teha, kas tasub
jatkata samas suunas vOi on otstarbekas suunda muuta (Ries 2013).

Selleks, et idee edukalt ellu viia vajab organisatsioon pidevalt klientide tagasisidet
ja selleks peab raamatu autor koige otstarbekamaks eksperimenteerimist. Eesmargiks on
luua voimalikult palju prototiiiipe, mis on valmistatud minimaalsete ressurssidega ning
secjarel neid kasutajate peal testida. Turule sisenemiseks ei pea toode olema ideaalne,
oluline on leida testijate grupp - varajased adopteerijad, kes soovivad uuendustega kursis
olla ning kes jagavad vdimalikult palju tagasisidet. Neile on darmiselt tdhtis, et nad
oleksid esimeste seas, kes uut toodet voi tehnoloogiat kasutada saavad. Esimeses faasis
positiivse tagasiside saamisel on voimalik luua esmaseid kliendikontakte ja tegeleda
paralleelselt toote loomisega. Selleks ajaks kui toode on valmis, on tekkinud juba kindlad
kliendid ning motted, millises suunas edasi liikuda.

Lédhedasi seisukohti on propageerinud ka teised autorid. Néitena voib tuua Guy
Kawasaki, kes oma raamatus ,,The Art of the Start”, selgitab samuti kiiresti turule
sisenemise eeliseid. Selle asemel, et pidevalt toodet arendada ja parendada, tuleks see
esimesel voimalusel klientideni viia ning saadud tagasiside pohjal tegeleda uutmisega.
Eelisteks sellise meetodi kasutamisel on kohene rahavoo tekkimine ning reaalne
tagasiside tootele kasutajatelt. Samas tuleb arvestada asjaolu, et kui tootel esinevad
markimisvddrsed puudused, mis mdjutavad selle kvaliteeti, voib kahjustada saada
ettevote maine ning kaduda klientide usaldus (Kawasaki 2004, 82-83). Siinkohal on
oluline mérkida, et Guy Kawasaki testi-paranda ldhenemine on vilja to6tatud juba aastal
2004, mistottu nutika idufirma meetodit ehita-mddda-Opi ei saa pidada niivord uudseks
lahenemiseks.

Ries nimetas tooteid, mis on loodud vdimalikult vidheste ressurssidega
minimaalselt elujoulisteks toodeteks (minimum viable product, edaspidi MVP). MVP
vOimaldab ettevotjatel alustada Oppimisprotsessiga nii kiiresti kui voimalik, ldbides
Kiiresti ehita-modda-Opi tagasiside tsiiklit koige vdiksema vaevaga. Kui traditsiooniline
tootearendus sisaldab tavaliselt pikka kaalutlemist ja inkubatsiooniperioodi piitieldes

toote tédiuslikkuse poole, siis MVP eesmérk on olla dppimisprotsessi algus, mitte selle
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160pp. MVP keskendub esmajoones sellele, kuidas pakkuda kliendile voimalikult
korgekvaliteedilist kasutamiskogemust. (Ries 2013)

Koige ohtlikum punkt idufirmadele on paigalseis - selline etapp, kus ei toimu
arengut ega suremist. Nutika idufirma meetod seisneb ressursside maksimaalses
kasutamises ning erinevate etappide analiiiisimises. Selline tegutsemisviis annab
ettevotetele juba varases staadiumis voimaluse aru saada, kas idee on piisavalt atraktiivne
ja edukas.

Analiitisides nutika idufirma dppimise tsiiklit, voib vilja tuua kolm olulist komponenti,
mis selgitavad idee dnnestumisvdime:

- Loomine. Algusfaasis kasutada minimaalselt ideaalildhedast toodet. Eesmérgiks
on saada infot kliendi rahulolu osas juba enne prototiitibi loomist. Voib kasutada
meetodit, andes kliendile vdimaluse tellida toodet, mida veel olemas ei ole.

- Optimeerimine. Kasutades klientide tagasisidet viia sisse parendused
tootearenduses.

- Otsustamine. Kahe eelneva punkti tulemustel on vdimalik jireldada, kas liikuda

edasi, teha tdsiseid muudatusi voi tunnistada 1dbiporumist.

Nutika Idufirma meetodi kohaselt on ettevdtetel oluline viltida surnud ringi
sattumist ja jouda Gigel ajal otsustamise etappi. Meetod selgitab, et pole suuremat loova
potentsiaali havitajat kui valedel alustel pohinev otsus samas suunas jatkata. Tihti ei
suuda ettevotted teha otsust suunamuudatuseks ja isegi siis kui seda niitab turult saadud
tagasiside, otsustatakse samal viisil jatkata. ldufirma edukuse tagavad pingutused, mis
nditavad ettevotte kasvu ja vaértuse arengut (Ries 2013)

Kokkuvotvalt leiab bakalaureuset66 autor, et nutika idufirma meetod osutub
tohusaks eelkdige tehnoloogiavallas tegutsevatele ettevotetele. Selles sektoris, toimub
minimaalselt elujoulise toote katsetamine vdimalikult vidheste ressurssidega ning
tootearendusprotsessi on voOimalik kaasata oluliselt rohkem potentsiaalseid kliente
vidhema ajaga. Kindlasti on voimalik meetodit rakendada ka teistes valdkondades, kuid
arvestada tuleb, et vastavalt sektorile vdivad kliendid olla kvaliteedile vastuvétlikumad,

mistottu voib ehita-mddda-Opi tagasiside tsiikkel kujuneda liialt ajamahukaks.
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1.4. Aleksander Osterwalderi ja Yves Pigneur’i drimudeli ning nutika

idufirma meetodiga kohandatud mudel: LeanCanvas

Kéesolevas alapeatiikis kisitletud &drimudeli tahvel on saadud kohandades
Aleksander Osterwalderi ja Yves Pigneur'i drimudeli kontseptsiooni nutika idufirma
meetodi vajadustele.

Nn ,,LeanCanvas* viljatootaja, Ash Maurya on kogenud ettevotja, koolitaja ning
raamatu ,,Running Lean‘ autor. Tema missiooniks on ettevotjate edukuse suurendamine,
aidates arendada konkurentsivoimelisemaid tooteid. Raamatu autor on uurinud ning
analiiiisinud erinevaid drimudeli teooriaid ja vastavalt neile kohandanud sobiva drimudeli.
Ash Maurya hindab Osterwalderi drimudelit peaaegu perfektseks, kuid leiab siiski, et
mudeli osad komponendi on liiga {ildistavad ning ei sobi igat tiiiipi &rile. Néiteks enne
turule sisenemist peaksid alustavad ettevotted rohkem tdhelepanu po6rama probleemi ja
lahenduse leidmisele, kui peamiste partnerite Kirjeldamisele voi kliendisuhte loomisele.
Samuti leidis uue mudeli looja, et Osterwalderi raamatus avaldatud drimudelite ndited
olid iiles ehitatud juba tuntud ja edukate ettevitete baasil, mis ei sobinud alustava
ettevotte profiiliga (Ash Maurya 2015).

Maurya ei viida, et teiste autorite poolsed ldhenemised drimudelile oleksid valed,
kuid tema leidis, et esinevad tugevad puudused, mida olemasolevates tahvlites muuta.

Kdige suuremaks ebadnnestumiseks alustavate ettevotete hulgas, peab drimudeli
autor aja, ressursside ja energia kulutamist vale toote arendamisele. Selleks, et saavutada
arimudeli rakendamisel maksimaalset edu, tuleb eristada pistitatud probleemi, lahendust
ja vaartuspakkumist (Maurya 2015). Maurya eemaldas Osterwalderi Canvase mudelist
osad komponendid ja asendas need alustavate ettevotete jaoks olulistega (joonis 3).

Uus mudel pohineb kolmel kiisimusel:
1. Millist probleemi piiiitakse lahendada?
2. Kellel on probleem?

3. Kuidas lahendatakse probleem?

Uue mudeli looja on seisukohal, et drimudeli edukaks elluviimiseks tuleb voimalikult

tapselt madratleda kliendisegment ja kliendi probleem.

16



Kliendi

tahelepanu Kuidas kaitsta
saavutamine toodet/teenust
- - — konkurentide —
l;;(:lrlszlc:elrji. \ = Kes on klient?
nai::?eda I". Midagi, mida
probleemile Iﬁ* VE?;':“ K l,n"
lahendus A " / 1. KLIENDI-
2. PROBLEEM 3. VAARTUS- _ullhtsastl
PAKKUMINE JEI’E|E teha SEGMENDID
Kuidas v osta. f
lahendus /
kliendini jouab \ . ¥
- ) . EBAOIGLANE
— Lihtne ja EELIS
LAHENDUS arusaadav
sdnum Milliseid Varajased
mitteteadliku kanzleid  adoptecrjad
—— kliendi merEdE
2aratleda i -
[l suunamiseks .,wd_a , ¥
eesmirgid ja K= din = \\
selle \ .
sazvutamiseks
Olemasolevad vajalikud Maaratleda
lzhendused tegevused . e
Kuidas mddta varajased
P by ettevotte adopteerijaid
- . kasumlikkust?
Kuidas saavad VOTME-
praegu TEGEVUSED
probleemid
lahendatud? Pisi- ja
muutuvkulude TULUSTRUKTUUR Hinnakujundus
KULUSTRUKTUUR hindamine,
tasuvuspunkti
leidmine
Waimalus —
Kuidas hoida madratleda
motivatsiooni klienti ja
ja kreatitvsust. analiisida
alternatiivseid
lahendusi

Joonis 3. Ash Maurya LeanCanvas drimudeli iilesehitus
Allikas: (Autori tolge allikast Maurya 2013)

Esimese punktina korvutas késitluse autor tahvli kaks koige olulisemat
komponenti: kliendisegment ja kliendi probleem. Kliendisegmendi mééramisel tuleb
jalgida, kes on klient ning kes toote 16ppkasutaja. Tihti luuakse vaartust toote kasutajatele,
kuid otsene tulu saadakse kliendilt, kes ei pruugi olla Ioppklient. Néitena voib tuua
reklaamikanali otsingumootori Google, kus kliendiks on reklaamijad ning kasutajateks
otsingu sooritajad. Sellisel juhul on soovitav koostada molema kliendiriihma jaoks
eraldiseisvad drimudelid. Téhtsal kohal kliendisegmendi formuleerimisel on eelnevalt
Eric Ries poolt mainitud varajased adopteerijaid, kes mojutavad tugevalt driidee arengut.
Varajasteks adopteerijateks on kasutajad, kes soovivad uuendustega kursis olla ja kellelt
on voimalik rohkelt tagasisidet saada. Maksimaalse kasu saamiseks, on vajalik ddrmiselt

tdpne varajaste adopteerijate kaardistamine ja mairatlemine. Néitena voib tuua Facebooki
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loojad, kelle jaoks olid varajaseid adopteerijaid konkreetse {iilikooli tudengid (Maurya
2013).

Probleemi defineerimisel tuleb ldhtuda sihtkliendi vajadustest ja hetkel
olemasolevatest lahendustest. Leida vastused kiisimusele: miks on kliendil probleem?
Autori arvates aitab probleemi vdimalikult tipne formuleerimine kaasa erinevate
lahenduste leidmisele ja eduka drimudeli loomisele (Maurya 2013).

Lisaks sihtkliendi ja probleemi seose moistmisele, viitab Maurya kolmele
arimudelikomponendi kombinatsioonile, milleks on: lahendus, véairtuspakkumine ja
tulustruktuur. Defineerides mudeli kolme fragmenti, on tulemusena voimalik jouda
minimaalse elujoulise tooteni (minimum viable product, edaspidi MVP). MVP
kontseptsiooni késitles bakalaureusetdd autor eelnevalt alapeatiikis 1.3 (joonis 4)
Minimaalse elujoulise toote loomise fragmendid (Maurya 2013):

e Lahendus. Kdigepealt tuleb méératleda, kuidas jouab vdirtus kliendini ehk millist
lahendust kliendile pakutakse. Lahtudes probleemi piistitamisest on voimalik
jouda reaalse lahenduseni, mis tdidab kliendi ootusi.

e Viirtuspakkumine. Vairtuspakkumise eesmérk on haarata kliendi tdhelepanu,
muutes toodet kliendi jaoks atraktiivsemaks. Selle asemel, et laskuda detailidesse
ja moelda lisafunktsioonidele, soovitab mudeli autor moelda kasutajakogemusele.
Modelda vdirtustele ja emotsioonidele, mis mdjutavad klienti kui toote kasutamine
on ldpetatud.

e Tuluallikad. Tuluallikate kirjeldamisel tuleb ldhtuda hinnapoliitikast.
Hinnakujundus mdiératleb ettevotte sihtkliendid. Kliendid vordlevad tooteid
alternatiivide osas, seega on oluline jalgida, millised alternatiivsed lahendused
eksisteerivad turul ning millise funktsiooni need tdidavad. Samuti on oluline
valida sobiv hinnastamise viis. Vastavalt mudelile vdib hind kujuneda ldhtuvalt

kliendi vajadustest voi toote kvaliteedist.

Uhtlasi asendas Lean Canvas autor Osterwalderi drimudeli peamised tegevused
votmemoddikutega. Mudeli looja on arvamusel, et alustaval ettevottel saavad fookuses
olla ainult moned olulised moddikud, mille jérgi hinnata eesmirkide tditumist. Need

votmemaooddikud peaksid olema vidrtuspakkumise keskmeks.
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Joonis 4. Minimaalse elujdulise toote (minimum viable product, edaspidi MVP) loomine
Allikas: (Autori tolge allikast Maurya 2013)

Veel kirjeldab autor iihte olulist komponenti, milleks on ebadiglane eelis (unfair
advantage). See komponent julgustab ettevotjaid motlema konkurentsieelisele, millega
suudetakse tagada edu kopeerimissooviga sisenevate ettevotete ees. See on véartus, mida
ei ole voimalik lihtsasti kopeerida voi osta (Maurya 2013).

Ettevotte ebadiglaseks eeliseks vdivad olla (Maurya 2013): pohivdirtused,
meeskond, olemasolevad kliendi, patendid, ettevotte siseinfo ning ulatusliku

sotsiaalvorgustiku voi kogukonna moju.

1.5. Simon Sinek’i kuldse ringi kontseptsioon

Simon O. Sinek on kontseptsiooni ,,kuldne ring*“ looja ja raamatu ,,Start With
Why?* autor.
Simon Sineki kuldse ringi kasitlus on tulenenud autori 1abi viidud analiiiisist, mis

selgitab, et edukate organisatsioonide juhid moétlevad, suhtlevad ja toimivad iihtsetel
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printsiipidel, mis omakorda inspireerivad teisi. Simon Sineki kuldse ringi teooria
kirjeldab, miks osad organisatsioonid suudavad luua inspireeriva kuvandi ja on edukad
ning teised mitte. Autor selgitab, et koik ettevotjad teavad, mida nad teevad ning osad
teavad, kuidas nad seda teevad, kuid koige olulisemale punktile, miks nad seda teevad,

jaab tavaliselt vastamata. Késitletavat teooriat illustreerib joonis 5.

MIKS?
Motivatsioon

KUIDAS?
Protsess

MIDA?
Toode

Joonis 5. Simon Sinek kuldne ring
Allikas: (Autori tolge allikast, Sinek 2009 )

Simon Sineki teooria jaguneb kolmeks ringiks ning koosneb ettevotte tegevusele
suunatud kiisimustest: ,,miks?*, , kuidas?* ja ,,mida?*. Meetodi juures on oluline jalgida,
et liigutakse esimesest kiisimusest viimase poole. ,,Miks?* kiisimus vastab
organisatsiooni eesmargile ehk tulemusele, mida soovitakse saavutada. Kliendid ei
soorita oste teades, mida ettevotte teeb, vaid eelkdige miks ettevotte teeb. Sellest
kiisimusest tuleneb ka organisatsiooni vaartuspakkumine. Eesmaérk ei ole suunata kliente
ostma tooteid, mida organisatsioon pakub, vaid eesmirk on suunata kliendid ettevottega
samadele toekspidamistele. Sama skeemi tuleb kasutada ka organisatsiooni sees, luues
meeskonnale iihtse arusaama ettevotte visioonist, missioonist ning véartustest (Sinek
2009).
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Jargmine kiisimus — ,kuidas?, kirjeldab vdirtuse loomise protsessi. Selles
punktis toimub probleemi defineerimine, kliendisegmendi méaératlemine ning lahenduse
valjatootamine. Selle kiisimuse saab edukalt korvutada Aleksander Osterwalderi
arimudeli tahvli parema poolega, milles on vilja toodud tegevused, mis on seotud vairtus
joudmisega kliendini.

Kolmas kiisimus — ,,mida?“, kirjeldab ettevitte soovitud tulemust. Selle
tegevusega pakub ettevote Kliendi probleemile lahendust ehk valmis toodet. Antud etapis
on kirjeldatud tegevused, mis on seotud nii tootearenduse kui ka turustusega. Selle
kiisimuse voib omakorda korvutada Aleksander Osterwalderi drimudeli tahvli vasaku
poolega, kus on kirjeldatud ettevotte peamised tegevused ja ressursid.

Uhtlasi kirjeldab Simon Sinek kuldse ringi iihtimist ettevdtte struktuuriga. Kdige
tileval ehk ,,miks?* kiisimuse kohal asetseb ettevotte juht. Tavaliselt on selleks liider,
kellel on visioon ning tulevikundgemus organisatsioonist. Jirgmise kiisimuse —,,kuidas?
kohal asetseb ettevotte meeskond, kelle abil jouab vairtus kliendini. Sinna kuuluvad
tavaliselt tippjuhid, kes on inspireeritud ettevatte liidrist ning kes oskavad lahendusi vilja
tootada. ,,Mida?*“ kiisimus on tavaliselt tulemus kahest eelnevast kiisimusest ehk
kokkuvotvalt organisatsiooni protsessid ning siisteemid.

Uks oluline mirksdna, mis libib erinevate autorite drimudeli teooriaid ja
ettevotlusprotsessi késitlusi, on varajased adopteerijad. Kuldse ringi looja selgitab, et
enamasti jagatakse ettevOtluses kasutajad viide kategooriasse. Esimesteks on
innovaatorid (2,5%), kes hakkavad kd&iki uusi tehnoloogiaid esimesena kasutama ning
neist saavad testversioonide esimesed kasutajad. Seejarel varajased adopteerijad (13.5%),
kes hindavad uusi, innovaatilisi ideid voi tehnoloogiaid ning on valmis taluma toote
ebatdiuslikkust kuna néevad selles potentsiaali. Kahe esimese kategooria edukas ldbimine
voimaldab siseneda massturule, mis jaguneb: varajane enamus (34%) ning hiline enamus
(34%), koige viimase rithma moodustavad viivitajad (16%), kes ei soovi uuendustega

kursis olla (Sinek 2009, 129).
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2. SNOLLER OU

2.1. Ulevaade ettevéttest

Snoller OU niol on tegemist innovaatilise ettevottega, mille eesmirgiks on vilja
tootada erinevaid lahendusi, mis on seotud tegevusega - liitkumine. Jérjest rohkem on
turule joudmas uuenduslikke ,,s6iduvahendeid”, mis muudavad liikumise kiiremaks.
Ettevotte plitiab eristuda luues tdiesti uue toote laste transportimiseks.

Snoller OU on vilja todtanud reguleeritavate ratastega kelgu, mis vdimaldab
talviti litkuda erinevatel pinnastel (nii lumel kui ka jdigematel pinnastel nagu asfalt voi
siseruumides erinevatel porandakatetel). Ettevote on toote suunanud peredele, Kkus
kasvavad lapsed vanuses kuni 6 eluaastat.

Snoller OU poolt pakutav toode on:

e Mitmekiilgne — voOimaldab kasutada toodet erinevatel pinnastel, nii
siseruumides kui vélitingimustes.

e Uudne — voimaldab kelku kasutada kéruna.

e Praktiline — lihtsustab liikumist, sddstab acga ja kelku.

e Emotsionaalse kasuteguriga — viahendab stressi lapsega litkumisel.

e Turvaline — pakutavad hiived suurendavad kelgu nahtavust ja stabiilsust

litkumisel.

Otseste  konkurentide puudumise tdttu vdib toote labilodgipotentsiaali
tegevusharus hinnata suhteliselt kdrgeks, kuid lapsevankri ja tavalise kelgu tarbijaskonna
suuruse ja moju tottu voib siiski alustaval ettevottel uudse ideega ldbiloomisel esineda
raskusi.

Toote muudab atraktiivseks selle disain ning toote omadustest tulenev
mitmekiilgsus. Toode on valmistatud plastiklehest, mis on painutatud pooltoruks ja mille
sisse on konstrueeritud metallist rataste mehhanism (joonis 6). Toote vilispinda
kasutatakse turundustegevuseks, disainides seda vastavalt klientide ootusele.

Rataste mehhanism on {ihenduses reguleeritava kéiepidemega, mida saab
vajadusel eemaldada voi liikata kelgu sisse. Detailid tellib tootja allhankijalt ning seejérel

alustab tootmisprotsessi. Kelgu kered valmivad plastiklehest, mis painutatakse ja
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keevitatakse ning millele valmistatakse juurde polsterdatud istmeosa. Rataste mehhanism
ning kiepide nduavad torude painutamist, vidhesel middral  keevitamist ning

komplekteerimist.

Joonis 6. Tartu Teaduspargiga koostoos valminud tootmisvalmis mudel

Allikas: (autori erakogu)

2.2. Ajalugu

Snolleri lugu voib pidada tiiiipiliseks alustava ettevotte nditeks kuna idee sai
alguse igapédevaprobleemist ja arenes kiiresti soodsates kasvutingimustes.

Talvel lapsega liikudes osutus noorel emal kéru liikkkamine l&bi hangede
voimatuks ja alternatiivina voeti kasutusele kelk. Kahjuks muutus viimane variant
ebapraktiliseks kuna pinnase muutumisel kaotas toode funktsiooni ja lapsevanemal tuli
votta kelk iihte kitte ning laps teise kitte. Sel hetkel tekkis idee ja reaalne vajadus
unikaalse toote — ratastega kelgu jarele.

Esimese sammuna teostati turu-uuringu, et vilja selgitada, milliseid
olemasolevaid lahendusi pakutakse probleemi korvaldamiseks. Uuringust selgus, et
sarnaseid tooteid turul ei ole ja tegu on téiesti unikaalse ldhenemisega. Selleks, et moista
probleemi olemust ja saada esmast tagasisidet, valmistati olemasolevatest vahenditest

esimene prototiilip. [llustratsioon on vilja toodud lisas 1.

23



Ariidee kontseptsiooni loomine sai alguse 2011 aastal Tallinna Tehnikaiilikoolist,
kui ettevotluse Oppeaine raames pidid tudengid kirjutama é&riplaani. Moodustati
meeskond, kelle esialgsest plaanist hakkas kujunema reaalne &ri. Meeskond oli
kaheliikmeline, mdlemad TTU tudengid, kes proovisid ennast teostada ettevdtte loomisel
ning juhtimisel, kasutades selleks nii kooliteadmisi, kooli-viliseid tdiendamisvoimalusi
ning nduandjate abi.

Snoller OU (endise nimega Kelk ja Ratas OU) registreeriti 2011 aastal Tallinnas.
Uheks ajendiks ettevotte registreerimiseks oli innovatsiooniosaku toetuse saamise
voimalus Ettevotluse Arendamise Sihtasutuselt (edaspidi EAS), mis voimaldas teostada
patendiuuringuid, arendada disainilahendust ning kaitsta esimest véljatootatud mudelit
nii toostusdisaini raames kui ka kasuliku mudelina. Ettevatte alustas koost6od KOPPEL
Patendibiiroo OU-ga, mis on spetsialiseerunud ettevdtjate konkurentsivdime
tugevdamisele intellektuaalse omandi kaitse kaudu Eestis ning Euroopa Liidus.

Aasta 2012 kujune ettevotjate jaoks &ddrmisel aktiivseks: osaleti erinevatel
konkursitel, voeti osa erinevatest alustavatele ettevottele suunatud koolitustest ning
osaleti telesaates ,,Ajujaht”. Esimene tunnustus saadi Tallinna Tehnikaiilikoolilt, kui
l4biti edukalt Arimudelite konkurss 2012. Idee saavutas Il koha ja vdttis vilja esimese
rahalise preemia véartuses tuhat eurot.

Ettevotte omanikud liitusid 2012 aasta kevadel EAS-i poolt pakutava drimentor-
programmiga. Programmi eesmaérgiks oli aidata vastsel ettevatjal oma firmat teadlikumalt
juhtida ja arendada. Programmis osalemine andis vdimaluse aasta jooksul kaardistada
personaalse mentori abiga organisatsooni arenguvajadused, defineerida eesmérgid ning
saada mentoripoolset tagasisidet eesméarkide saavutamisel. Ettevotte mentoriks osutus
Lauri Lillevars, kes omas pikaajalist ettevotja kogemust jaekaubanduse alal ning oli
kursis ka sporditarvete valdkonnaga. Sihtasutus toetas partnersuhet ldbi erinevate
koolituste ja seminaride.

Stigisel 2012 osalesid ettevotjad Eesti suurimal driideede konkursil ,,Ajujaht*, kus
saavutati mirkimisvddrne seitsmes koht. Korraldatud konkursi eesmérgiks oli jagada
teadmisi idee arendamisest uuendusliku meelega noortele, kellel puudus
ettevotluskogemus ning pakkuda neile voimalust driidee proovile panemiseks turvalises
keskkonnas. Konkursi jooksul ldbiti arenguprogramm, mis késitles drimudeli arendust,

tootearendust ning turundust ja miitiki.
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Olgugi, et konkursil osalemine andis vdimaluse idee ja meeskonna proovile

panemiseks, esinesid sellel omad puudused ning ohud, mille kirjeldamiseks on

bakalaureuset66 autor koostanud SWOT analiiiisi (tabel 1).

Tabel 1. Konkursil ,,Ajujaht osalemise SWOT analiiiis Snoller OU seisukohalt

Tugevused (Strengths)

¢ Kiire idee arendamine

e Meeskonna efektiivne koost6o

e Turundus libi telesaate

e Kontaktvorgustiku laienemine

e Rahastamise kaasamise vOimalus

e Isiklik areng

e Mentorite kaasamine

e Esinemis- ja esitlusoskuse tdienemine
e Erinevate koolituste ldbimine

Norkused (Weaknesses)

e Fookus rohkem telesaatel ja selle
onnestumisel

o Kuntslikult tekitatud meeskond
(ré6hudes meeskonna mitmekiilgsusele)

¢ Erinevate prototiiiipide avalikustamine,
eeldab intellektuaalse kaitse taotlemist.
Takistuseks tavapirasele tootearendus-
protsessile.

Voimalused (Opportunities)

e Voimalus analiiiisida driarenduse
kogemust

e Adekvaatne tagasiside driideele

e Ariidee dnnestumine/turule jdudmine

e Rahvusvaheline tunnustamine

e Laienemine rahvusvahelisele turule

Ohud (Threats)

o Kunstlikult tekitatud meeskonna
lagunemine peale konkurssi

e Idee liiga varajane avalikustamine

e Motivatsiooni langus konkursi 1oppedes

Allikas: Autori koostatud

Uheks suurimaks ndrkuseks konkursil vdis pidada kunstlikult tekitatud

meeskonda.

Ajujahi  konkursi eduka ldbimise iiheks eelduseks oli meeskonna

mitmekiilgsus, mis tdhendas, et vihese kompetentsi tottu idee voiduvdimalus vihenes.
Selleks, et niida idee teostamisel usutav ning saavutada edu pidi Snoller OU kaasama
litkkmeid, kes tdiendasid meeskonda erialaste teadmistega. Kuna ajaline ressurss oli sel
hetkel piiratud, osutusid valituks liikkmed, kellega ei tekkinud {hist nidgemust
organisatsioonist ning idee védrtusest. Kunstlikult tekitatud meeskond ei olnud
jatkusuutlik ning lagunes peale konkursi 16ppu.

Paralleelselt Ajujahi konkursiga tegeles ettevitte ka toote arendusega ning
testimise tulemused naitasid, et

prototiilipide testimisega. Esimese prototiiiibi
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olemasoleva kelgutooriku kasutamine tootmiseks ei olnud otstarbekas ning tekkis vajadus
uue lahenduse jarele.

Talvel 2012 avanes ettevotjatel vOimalus alustada koostodd Eesti
Kunstiakadeemiaga, kellega abiga valmis uuendatud prototiilip, mis pélvis
markimisvairset tdhelepanu nii Ajujahi ziirii hulgas kui ka potentsiaalsete klientide seas.
Kuigi mudel ndgi eksklusiivne vilja ning rataste mehhanism toimis vastavalt ootusele,
esinesid sellel omad puudused, mida ettevotjad kogenematusest ei osanud arvestada.
Nimelt ei olnud protsessi kaasatud inseneri teadmisi ning mudel oli loodud 1dbi disaineri
oskuste. Toote metallkonstruktsioonis oli kasutatud liiga palju materjali, torud olid liialt
peenikesed, nende paindeid ning keeviseid oli darmiselt palju mistSttu iikski tootja ei
olnud valmis sellisel kujul tootmisega alustama. Samuti oli eksitud materjalivalikul ning
kasutatud alumiiniumi, mis omaduste poolest osutus liiga pehmeks ja purunes rataste
funktsiooni kasutades. Mudeli illustratsioon on toodud lisas 2.

Aastal 2014 alustas ettevote koostood Tartu Teaduspargi protolabori osakonnaga,
kelle pikaajalised kogemused ja teadmised metallitoé valdkonnas ning valmidus
prototiitipida ja testida loodavat lahendust, voimaldasid luua tootmisvalmis lahenduse.
Lisaks inseneridele oli meeskonda kaasatud ka tunnustatud disainer, kes panustas
teadmistega toote visuaalse kuvandi loomisele. Lopptulemusena arendati tootmisvalmis
lahendus, mis vastas ettevdtte omanike visioonile ning klientide ootustele. Samuti olid
loodud lahenduse tootmiskulud mérkimisvéarselt vidiksemad kui eelpool mainitud
lahenduste kulud.

Bakalaureusetod autor on koostanud ettevotte arengust iilevaate, mis on vélja

toodud tabelis 2.
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Tabel 2. Snoller OU iilevaade arengust

Tegevus Aasta 2011
Ariidee teostatavuse analiiiis oktoober
Arimudeli tipsustamine, riplaani oktoober
koostamine
Patendibiirooga koost66 alustamine, november
patendiotsing
Ettevotte asutamine november
EASilt innovatsiooniosaku toetuse november
taotlemine
Arimudeli tdpsustamine, driplaani detsember
koostamine
Disaini- ja inseneribiirooga koost6o detsember
alustamine
Aasta 2012
Analiiiis erinevate tehnoloogiatega kelgu veebruar
tootmiseks
Tootearendus veebruar — juuni

TTU Arimudelite konkursil osalemine mali
EAS #rimentorprogrammiga liitumine mai - mai 2013
TTU Innovatsiooniakadeemial osalemine juuli-august
Uue disaineri/inseneri kaasamine juuli-november
Too6stusdisaini- ja kasuliku mudeli kaitse oktoober

taotlemine

Ajujahil osalemine

oktoober — mai 2013

Prototiiiibi loomine, kasutades olemasolevat
kelguvormi

november - detsember

Prototiitibi katsetamine

november — jaanuar 2013

Aasta 2013

Koolitused Ajujahi raames

jaanuar-aprill

Visuaalse identiteedi loomine

jaanuar — mai 2013

Téiesti uue disaini ja prototiiiibi loomine
koostdos Eesti Kunstiakadeemiaga

jaanuar-maérts

Prototiiiibi testimine

Jaanuar-marts

Ajujahi ja mentorprogrammi Idpetamine mali
Paigalseis juuni-detsember 2013
Meeskonna lagunemine november
Aasta 2014
Tootmisvalmis prototiilibi arendamine marts
Tartu Teaduspargiga koostoo alustamine aprill-november
prototiitibi loomine oktoober

koostodpartnerite otsimine

november-jaanuar

Allikas: Autori koostatud
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2.3. Intellektuaalse omandi kaitse

Oluline on maérkida, et ettevotte juhtkond on teinud efektiivselt koostood
patendivolinikuga, kelle abiga oli voOimalik tootearendusperioodil uudne lahendus
turvaliselt avalikustada.

Patentimise seiskohalt tuleb &ra mirkida, et kui lahendus (toode, selle joonised voi
tehniline kirjeldus) on avalikuks saanud, siis seda enam patentida ei saa. Antud ettevdttel
muutis tootearendusprotsessi keeruliseks asjaolu, et paralleelselt tootearendusele toimus
erinevate mudelite avalikustamine 1dbi konkursi ja telesaate. Ettevotte juhtkond ei saanud
kaituda tavapéraselt ja kaitse saamiseks tuli teha ekstrasamme.

Labitud tootearendusperioodi jooksul kaitses ettevotte kolme erinevat lahendust.
Ettevote kasutas kolme liiki kaitsmist:

1. Kasuliku mudeli kaitset on voimalik taotleda kui leiutist on tilemaailmselt uus,
kuid ei pea omama nii korget leiutustaset nagu patent. Eestis on voimalik kaitset
taotleda ka kasuliku mudeli voi patendina. Eestis rakendatakse kasuliku mudeli
taotlemisel registreerimissiisteemi, st kasuliku mudeli taotleja vastutab ise leiutise
uudsuse, leiutustaseme ja toostusliku kasutavuse eest. Patenditaotluse korral
kontrollib Patendiamet ekspertiisi kdigus leiutise vastavust eelnimetatud
kriteeriumidele. Kasuliku mudeli kehtivusaeg on 10 aastat ja patendi kehtivuseks
on 20 aastat (Eesti Patendiamet).

2. Toostusdisainilahendus, mis holmab toote ruumilise vOi tasapinnalise véliskuju
kaitse taotlemist. Oigeaegne registreerimine tagab omanikule ainudiguse selle
kasutamiseks ning vdimaldab keelata konkurentidel identse voi dravahetamiseni
sarnase toote viliskujunduse kasutamise. TO0stusdisain on ettevotte vara, mida
saab miilia ja mida on vOimalik lubada teistel ettevotjatel tasu eest litsentsida
(Eesti Patendiamet).

3. Kaubamargi kaitse annab omanikule diguse keelata teistel isikutel kaubamérgiga
identsetel vOi sarnaste tdhiste kasutamise samas tegevusvaldkonnas sellel
territooriumil, kus kaubamédrk on OJiguskaitse saanud (Eesti Patendiamet).
Ettevote alustas kaubamargi kaitset Eestist ja taotles kahe klassi osas. Klass 12

(kdarud-vankrid) ja klass 28 (kelgud ja ménguasjad).
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Hetkel on ettevdtte nimel registreeritud kaks kasuliku mudeliga seotud lahendust,
kolm todstusdisainilahendust ning iiks kaubamérgi kaitse. Nimetatud lahendused omavad

kaitset Eestis, kuid ettevottel on plaanis registreerida lahendused ka Euroopa Liidus.

2.4. Sertifitseerimine

Kuna kelkude peamisteks kasutajateks ja toote peamisteks tarbijateks on pered,
kus on vidga viikesed lapsed, siis konkurentsivoimelised tooted peavad omama
turvalisussertifikaati. Sertifikaat tdendab, et toodet on ohutu kasutada lastel. Snoller OU
toote disainimisel on aluseks voetud iiletildised ohutusnouded, mis tagavad kelgu kasutaja
turvalisuse ja see teeb ettevottele sertifikaadi taotlemise ja saamise kergemaks. Ratastega
kelgu turvalisust on vdimalik tdsta, kasutades kelgu vormi, mis peidab ohtlikud, liikuvad
ja ekstreemjuhtudel teravad detailid kasutaja eest.

Toodet kasutatakse peaasjalikult lapsevankrina (lapse transportimine), millel saab
vajadusel rattad ilesse tosta. Teise funktsioonina voib toodet kasutada ka kelguna,
millega saab madest alla lasta. Seega tuleb ettevottel tdita molema valdkonna
ohutusnouded ja arendada toode vastavalt lastevankrite standardile EVS-EN 1888:2012
ning ldhtuda ménguasjade ohutusnduetest, mirgistades toote CE sertifikaadiga.

Eestis on vdimalik standardeid taotleda 1dbi Eesti Standardikeskuse. Projektis
raames moodustatakse todriihmad, kuhu vdivad kuuluda tootjad ja teenuse pakkujad ning
tarbijad.

CE miargistus tootel nditab, et see on vastavuses direktiivi nduetega ning
voimaldab vabalt litkuda Euroopa turul. Tootele lisatud CE mérgistusega kinnitab tootja
ainuvastutusel, et toode vastab koigile Odigusaktide nduetele ning on saanud
vastavushindamise asutuse heakskiidu. CE sertifikaadi taotlemiseks on vajalik koostada
dokument, mis sisaldab vastavusdeklaratsiooni ning hinnata riske tootele. Konkreetse
toote puhul tuleb vastavustestide hindamiseks pooérduda Terviseameti poole, kus viiakse
1abi ménguasjade uuringuid.

Kuna olemasolev lahendus on prototiiiipimise jargus, ei ole ettevote sertifikaatide

taotlemiseks samme astunud.
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2.5. Turu analiiiis

Ettevote plaanib tegevust alustada kelguturul. Tegutsetakse keskkonnas, kus toote
tarbijateks on peamiselt noored pered ja peamisteks toote kasutajateks lapsed. Selles
keskkonnas on viga korged turvalisuse nduded. Turuliidrid podravad eelkdige tdhelepanu
toote kvaliteedile ja vastupidavusele. Turu atraktiivsus on sessoonne: siigisel ja talvel on
antud turul Kkliente ja pakkujaid rohkem, kui kevad-suvi perioodil.

Snoller OU ratastega kelgu eripdraks on see, et kasutades rattaid saab tootega liikuda
aastaringselt, mis pikendab ka toote aktiivset miiligiperioodi.

Lahimaks potentsiaalseks konkurendiks voi asenduskaubaks on ratastega kelgule
traditsiooniline kelk, mis vdib mojutada toote sisenemist turule, samas seda ohtu
vihendab Snoller OU toote ainulaadsus ja multifunktsionaalsus.

Ennustatavad miitigimahud on esialgu viikesed, kuna on planeeritud toota ratastega
kelku vaid Eesti turule ja soltuvalt toote edukusest laieneda ldhiriikidesse, kus
tegevusharu olukord sarnaneb kohalikule.

Kelguturul konkureeritakse jarjest enam toote disaini ja lisaomadustega. Kui viis
aastat tagasi kuulusid tooteportfelli enamasti tavakelgud, roolikelgud ja lihtsama
1obustusfunktsiooniga tooted, siis niiiid moodustavad juba tavakelgud omaette portfelli.

Sihtturgude valik sdltub suuresti tootest. Antud juhul ei ole tegemist tavalise
tarbeesemega, seega saab seda turustada vaid turgudele, kus on maksejouline klientuur,
kes on valmis tasuma lisahiivede eest. Kuna toode on ilmastikuspetsiifiline, siis sihtturuks
on esialgu valitud Eesti ja Pohjamaad. Pohjamaad on tootele sihtturuks, kuna nende
majanduskliima on Eestile suhteliselt sarnane ja sealne klientuur on ostujduline.
Olenevalt toote edukusest on plaanis laieneda ka Kanadasse. Esmalt plaanib ettevote

tegutseda Eestis, mis on toote testturuks ning seejarel siseneda Soome turule.

2.6. Pohikonkurendid
Pdhjamaade kelguturul on Snoller OU peamiseks konkurendiks KHW (Kunststoff-

und Holzverarbeitungswerk GmbH edaspidi KHW), mis katab eksporditavate kelkudega

viga suure 0sa Euroopast. KHW'l on edasimiiiijaid nii Saksamaal, Prantsusmaal,
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Suurbritannias, Belgias, Eestis kui ka Tiirgis, Hispaanias, Itaalias ja muudes riikides,
kuhu kelkude eksportimine on ebatavaline. Samas on antud ettevottel katmata sellised
riigid nagu Rootsi, Soome, Liti, Leedu ja Venemaa.

KHW on keskendunud eelkdige kelkude disainile. Ettevotte on kelguturul tegutsenud
aastast 1990 ja nende eesmirgiks on uute disainilahenduste viljatootamine. KHW erineb
teistest kelgutootjatest selle poolest, et on lisanud oma kelgule tuled, mis eristab toodet
teistest ning iihe positiivse omadusena tdstab ka kelgu turvalisust pimedal ajal.

Teiseks suureks konkurendiks Snoller OU tootele on Norra kelgutootja Hamax.
Nende poolt on samuti turul katmata sellised riigid nagu Soome, Rootsi, Léti ja Leedu.
Hamax'i konkurentsieeliseks on pikaajaline tegutsemine kelguturul, taaskasutatavast
materjalist kelgud ja toodete vastupidavus.

Bakalaureusetd6 autor on konkurentide hindamiseks koostanud analiiiisi tuginedes

sinise ookeani strateegiale ( joonis 7).

Sinise ookeani starteegia anallits
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Arimudeli lesehitus

Joonis 7. Sinise ookeani strateegia analiiiis
Allikas: (Chan Kim, W., Mauborgne R., 2006)
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3. ARIMUDELI VALJATOOTAMINE ETTEVOTTELE
SNOLLER OU

Kiesoleva peatiiki raames valmib ettevottele Snoller OU #rimudel. Analiiiisides
erinevaid allikaid ja meetodeid on bakalaureuset6d autor joudnud jareldusele, et kdige
paremini sobituks antud ettevotte profiiliga Ash Maurya drimudel LeanCanvas. Ometi on
t00 autoril oma ndgemus drimudeli loomisest ja nii Kirjeldab peatiikk erinevate drimudeli
meetodite ja ettevotlusprotsessi kasitluste baasil loodud originaalset drimudelit.

Autor leiab, et driidee arendamise ja Onnestumise méérab ettevotte eksistents ning
arimudeli loomist tuleks alustada just sellest punktist. Mudeli loomisel on kasutatud nii
Simon Sineki kuldse ringi meetodit kui ka Osterwalderi ja LeanCanvase drimudeli

komponente ning vastavalt neile on kujundatud sobiv drimudel ettevdttele Snoller OU.

3.1. Arimudeli kontseptsiooni aluspohimétted

Tuginedes peatiikis 1 ldbiviidud &drimudeli meetodite ja ettevotlusprotsessi
kasitluste analiiiisile, teeb bakalaureusetdo autor jiarelduse, et igal meetodil on tugevused
ja ndrkused, mis omavahelisel kombineerimisel tagavad ériidee edukuse. Oluline on aru
saada, millised komponendid mééravad drimudeli dnnestumise ning millised etapid ja
millises jarjekorras tuleb libida.

Autor leiab, et kdige tdhtsam on miiratleda alguspunkt. Kui Osterwalder alustas
arimudeli genereerimist kliendist, siis LeanCanvase autor Ash Maurya leidis, et marksa
olulisem on keskenduda probleemile. Sellest saab jareldada, et Osterwalderi drimudel
keskendub pigem olemasoleva ettevdte drimudeli loomisele kui alustavale ettevdttele.
Autori arvates on alustavale ettevottel esmatédhtis méaératleda organisatsiooni missioon,

ehk defineerida miks ettevote eksiteerib.
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3.2. Arimudeli komponendid

Selle alapeatiiki eesmirk on kirjeldada Snoller OU drimudeli iilesehitust ning
analiiiisida selle komponentide omavahelisi seoseid. Arimudeli loomisel vdttis
bakalaureuset66 autor aluseks Simon Sineki kuldse ringi metoodika, 1dhtudes kolmest
pohikiisimusest: ,,miks?*, ., mida? ja ,,kuidas?*. Neid kiisimusi on voimalik vastandada
ettevotte strateegia loomise alustega: missioon, véirtused ja visioon. Arimudeli
kontseptsiooni loomisel on kasutatud nii Osterwalderi Canvase kui ka Ash Maurya

arimudeli komponente. Peatiiki tulemusena valmib drimudeli tahvel, mis on vilja toodud

joonisel 8.
PROBLEEM: EBAOIGLANE TEGUTSEMISE KANALID KLIENDISEG-
EELIS EESMARK (MIKS) MENDID
Olemasolevad -
) Internet -foorumid,
lahendused eipaku | Turvalisuse- KOOS LIKUMA! | Facebook .interneti- | Fered. kus kasvavad
taielikin f'-‘_Fktsm' sertifikaadid ning poed, koduleht lapsed vanuses 1-6
naalsust. Kiru on intellektuaalse Snoller OU usub, et - . eluaastat. Kasutajad
talvel raske Iiikata omandiga seotud muutes lastega Meedia —televisioon, vithivad lastesa
ning kelk ei toimi Bigused liikumise turvalisemaks, | ajalehed, ajakirjad, JIvac ‘asiepa
. . - N p : } palju Sues ning tihti
pinnase muntomizsel mugavamaks nng raadio. fiiouvad alesi
Mitmekiilgne lébusamakes, on lapzed Jaekaubandus — uguvad jagst.
meeskond. ja lapsevanemad laste- ja sporditarvete
E.ahul?levamad nmg poed, supermarketite
. Kogukond: lastega drnelliumad. Letid.
Olemasclevad kooe lifluma S N
lahendused ei paku ) uust subu reklazm.
turvalist luklemist. PEAMISED Ly
o VAARTUSPAK- LAHENDUS -
Kelk on ebastabiilne, MOODIKUD KUMINE VARATASED
mistdttu viib laps T s (tpoted Ratastega kelk on ADOPTEERIJAD:
ealt maha kukkuda. urvalisus (tooted on -aline ni
* : 2 Intellektuaalze stabillsed ning mérgis- m;zh_;;lumg Aktiivsed foorumi-
omandiga seotud tatud helluritega). rtmekiigae. kasutajad.
Lastel on tegevused, Mitmeldilzsus (tooteid Unikaalne. . )
transportimizel igav. prototiiiibi on viimalik kasutada Ette'l.ote keskendub
valmistamine ja | °rneval otstarbel). Minguline - varajaste adop-
testimine, Unikaalsus (lahendused | kelguga saab maest | teerijate valilul
tmine i on vilja tidtatud alla lasta. asukohale, lahtudes
10 =nme péhiméttel, et lastel erinevatest
turustamine. mr -
f‘iﬁfﬁs rjnizal.'). plirkondadest.
KULUSTRUKTUUR TULUSTRUKTUUR
Prototiiiibi arendamine ja valmistamine ] ) ]
Intelleltuaalze omandi kaitse tactlemine Tu.lualhk_afi: Hmm'kujuﬂdjm . . i
Turustamine Toote misik Toote funktsiconidest sdltuv hind
Toote komponendi, sisseost Lisavarustuse miidk Labirddkimiste] kujunev hind
Logistika
Tadidukulu

Joonis 8. Snoller OU uuendatud drimudel

Allikas: Autori koostatud joonis, tuginedes drimudeli meetoditele ja ettevotlusprotsessi

késitlustele
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Arimudeli komponendi jagunevad jirgnevalt:

Ettevotte tegutsemise eesmirk — Snoller OU eesmirgiks on luua uusi,
innovaatilisi voimalusi lastega liikumiseks. Kui esialgu pdohines ettevotte
ariloogika tootel ehk tugines kiisimusele ,,mida?* ettevote teeb, siis drimudeli
loomisel alustatakse arendamist ettevotte eesmargist ehk ,,miks? ettevote teeb,
seda mida teeb. Fookuses ei ole enam toode, vaid ettevdtte missioon. Snoller OU
meeskond usub, et muutes lastega liikumise turvalisemaks, mugavamaks ja
16busamaks, on lapsed ja lapsevanemad rahulolevamad ning dnnelikumad.

Arimudeli tervikpildis asub ettevdtte eesmirk kesksel kohal, millest ldhtuvalt

saab kujundada mudeli emotsionaalsed vaartused, mis on seotud kliendiga ning
kirjeldada ettevotte tegevused, kuidas jouab véartus kliendini.

Sihtrithm — toote sihtriihmaks on pered, kus kasvavad lapsed vanuses 1-6
eluaastat. Klient on uuendusmeelne ja praktiline, talle on tihtis lapse turvalisus
ning mugavus. Kasutajad viibivad lastega palju dues ning tihti liiguvad jalgsi.
Liiklemispiirkonnaks on tihedama asustusega asulad, mille pinnakatted on
erineva puhastusastmega. Klient on lojaalne, tagasisidealdis ja aktiivne
kogemuste jagaja. Oluline roll sihtriihma maéédratlemisel on varajastel
adopteerijatel, kelle kasutajakogemus annab esialgse hinnangu tootele. Prototiiiibi
katsetajateks on valitud aktiivsed foorumikasutajad, kellel kasvavad peres 1-6
aastased lapsed. Samuti keskendub ettevote varajaste adopteerijate valikul
asukohale, arvestades piirkonna valikul linnaldahedasi asulaid.

Probleem — probleemi defineerimisel ldhtutakse kiisimusest: miks on kliendil
probleem? Kliendil on probleem kuna:

e vastavalt aastaaegadele muutuvad ilmastikuolud ja olemasolevad
lahendused ei paku tédielikku funktsionaalsust. Kéru on talvel raske lébi
hangede liikkata ning kelk ei toimi pinnase muutumisel.

e lahendused ei paku turvalist litklemist. Kelk on ebastabiilne ja jarel veetav,
mistottu voib laps maha kukkuda ning see emale mirkamatuks jddda.

e tihti on tarvis kiiresti punktist A punkti B liikuda, kuidas laste
liikkumiskiirust arvestades ei pruugi see ajagraafikuga sobida. Kéarud
sobivad kasutamiseks ainult konkreetsel aastaajal ja on lapse vanuse ning

kaaluga piiritletud.
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e Lastel on transportimisel igav, mis mojutab nii lapse kui ka lapsevanema
tildist rahulolu.
Lahendus — lahenduse komponent voeti kasutusele Ash Maurya drimudelist, kes
leidis, et antud mérksona on aluseks minimaalse elujoulise toote loomisel. Samuti
peab seda oluliseks bakalaureuset66 autor kuna seelédbi jouab véértus kliendini.
Vastavalt probleemi késitlusele on voimalik méaratleda allolevad lahendused:
e Lahendusi on voimalik kasutada erinevatel pinnastel, nii sise- Kui
vilitingimustes. Oluliseks eeliseks on toote mitmekiilgsus.
e Lahendused on stabiilsed ja eesliikatavad, mis tagavad lapse ja vanema
ohutu liiklemise.
e Sobib kasutamiseks lastele vanuses 1-6 eluaastat.
e Toote lisavarustusse kuuluvad komponendid, mis voimaldavad lastel
rakendada erinevaid méngulisi tegevusi.
Viirtuspakkumine- véirtuspakkumise loomisel ndustus bakalaureusetod autor
Ash Maurya koostatud hinnanguga, et moelda tuleb véartustele ja emotsioonidele,
mis mojutavad klienti kui toote kasutamine on 1dpetatud. Vairtused, mida ettevote
soovib klientidele pakkuda on seotud turvalisuse ja mitmekiilgsusega. Tooteid on
voimalik kasutada erineval otstarbel, soltuvalt vajadusest. Oluline emotsionaalne
kasutegur on Iobususe efekt, mida laps ja vanem saavad toote kasutamisel.
Peamised mdodikud. Ettevatte meeskond peab oluliseks protsesside juhtimist, kus
tdhelepanu keskpunktis on tegevuste jada, mis on litkmete vahel dra jagatud ja
mille Idpptulemusena jouab loodud védrtus kliendini. Tootearendusse on kaasatud
koik  meeskonnaliikmed, kes panustavad projekti Onnestumisse erialaste
teadmistega (joonis 9).
Tegevuste alla on koondunud: intellektuaalse omandiga seotud tegevused,

prototiilibi valmistamine ja testimine, tootmine ning turustamine.
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Tootearendus

Joonis 9. Tootearendus — horisontaalne organisatsioon
Allikas: (Kiisler, A. 2011)

- Kanalid - turustuskanalitena kasutab ettevote internetti, televisiooni ning vahetut
suhtlust (hiljem olenevalt noudlusest voOib lisanduda ka ettevotte isiklik
pood/teenindus). Kdige esmasem vahend tarbijatega kontakti loomisel on vahetu
suhtlus, seega esialgu on plaanis rddkida tootest ning anda seda katsetada
varajastele adopteerijatele. Jargmise turustuskanalina kasutab ettevote internetti,
mis oma laialdaste voimalustega, sotsiaalmeedia ja internetipoed ning kodulehed,
lubab toodet miilia 10pptarbijatele vahetult ning eriliste lisakulutusteta. Lisaks
saab 14bi interneti meediumite turundada toodet suhteliselt madala hinnaga. Toote
edukuse korral on plaanis alustada ldbirddkimisi suuremate laste- ning
sporditarvete poodidega ning poekettidega, et klientidel oleks vdimalik poodides
kohapeal kédia tootega tutvumas, ning seda sobivuse korral ka sealt soetada.
Esialgu ettevottel oma esindust rajada ei ole plaanis, kuna see nduaks
viaikeettevottelt liiga suuri ressursse, kuid poe avamine kaugemas tulevikus ei ole
vélistatud. Osaiithingu jaoks on vidga oluline ka miiiigijdrgne tegevus. Sellega
seoses kiisitakse nii varajastelt adopteerijatelt kui ka hilisematelt 10pptarbijatelt
nii positiivset kui ka negatiivset tagasisidet toote kohta, mis voiks sisaldada ideid

toote taiustamise kohta.
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Oluliseks kanaliks on ka jaotuskanal, millest logistikakulud moodustavad
suure osa ettevotte kogukuludest. Logistikakulud jagunevad transpordikuludeks
ja ladustamisega seotud kuludeks. Selleks, et vihendada logistikakulusid, tuleb
ettevottel toote arendamisel silmas pidada transportimiseks ja ladustamiseks
vajalikke niiansse. Konkreetse lahenduse puhul on ettevote arvestanud, et kelgu
pikkus vordub euroaluse laiusega, mis sobib ideaalselt toote standardmodtudega.
Tootete transportimisel asetatakse kelgu kered iiksteise sisse ja rataste
mehhanismid eraldi iiksteise peale, hoides nii oluliselt kokku transpordi ning
ladustamise kulusid.

Bakalaureuset66 autor on kirjeldanud (joonis 10) ettevotte laiendatud
tarneahela, mis annab iilevaatliku pildi ettevotte logistikastrateegiast.

Ebadiglane eelis — ettevote on &drimudeli kujundamisel ldhtunud kliendile
pakutavast kvalitatiivsest ja kvantitatiivsest védrtusest, mis loob eelise
konkurentide ees. Kvalitatiivse véirtuse loovad: toote turvalisus ja mitmekiilgsus,
disain, kaubamairk ning personaalsus. Sel juhul saab ebadiglase eclisena markida
tootele taotletavaid turvalisusesertifikaate ning intellektuaalse omandiga seotud
oigusi. Pikemas perspektiivis on personaalsuse moistes ettevottel plaanis Kliente
kaasata tootearendusse, andes neile voimaluse mudeleid ise disainida. Ettevote on

eeskujuks votnud www.trunki.com drimudeli, mille tegevussuunaks on reisimine

lastega ning nende pohitoodeteks on ratastel reisikohvrid lastele. Eriparaks on
toodete kujundus, mida lapsed saavad vastavalt soovile valida. Kvantitatiivse
védrtuse loovad: hind, efektiivsuse tous, kulude kokkuhoid ning ajavoit. Sel juhul

saab ebadiglase eelisena markida esimesena turule siseneja eelist.
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Joonis 10. Laiendatud tarneahel ettevottele Snoller OU

Allikas: Autori loodud (Kiisler A. 2011)

Tulumudel — ettevotte tuluallikaks on toodete miitigist saadud tulu. Esialgu
plaanib ettevote miiiiki 1&dbi e-kanali otse kliendile, seejiarel edasimiiiijatele.
Baltikumis ldheneme otse edasimiiiijale, Skandinaaviamaades kasutame
edasimiiiijateni joudmiseks maaletoojat/agenti.

Hinnakujundus: toote miiiik, toote funktsioonidest soltuv hind (lisavarustus),
lisavarustuse miiiik, ldbirddkimistel kujunev hind (suuremad tellimused).
Orienteeruvalt kujuneb toote miiligihind Eestis jargnevalt: omahind, transport
10%, poe marginaal 40%. Rahvusvahelisel turul lisandub maaletooja/agent 30%.
Kulude struktuur. Snoller OU peamised kulud jagunevad: prototiiiibi arendamise
ja valmistamisega seotud kulud, mudeli ja kaubamérgiga seotud Oiguskaitse
taotlemisega seotud kulud, turustamisega seotud kulud, tootmise ja toote
komponentide soetamise ning sisseostuga seotud kulud ning t66j6u ja logistikaga

seotud kulud.
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3.3. Jareldused

Ariidee arendamine on alustava ettevdtte jaoks mérkimisvéirne viljakutse ning
védga paljud ebadnnestuvad idee teostamisel. Alustaval ettevottel on hulgaliselt valikuid
ning liheks ettevatte tilesandeks on voimalikult kiiresti 1abida takistused, mis tekivad viaga
ebastabiilses keskkonnas.

Tehnoloogiaettevotja ning investor Allan Martinson maérgib raadiosaate
intervjuus, et alustavad ettevotted arendavad tooteid liialt {ile, koormates neid liigsete
voimalustega. Parima tulemuse saamiseks on oluline toote katsetamine ja erinevate
ahelate kiire labimine idee arendamisel ning vajadusel ldbikukkumine (Turundusraadio).

Snoller OU pdhjal on vdimalik jireldada, et idee arenes kiiresti ning hoolimata
erinevatest takistustest suutis meeskond ariidee histi teostada. Ettevotjad testisid idee
potentsiaali kasutajate peal ning kogusid rohkelt tagasisidet toote arendamiseks. Ariidee
kogus tuntust 1dbi Ajujahi konkursi ning erinevates programmides osalemine andis
eeldused edukaks alustamiseks. Ometi jdid ettevdttel esimesed miiiigid tegemata ja
tootmine kdivitamata.

Uheks pdhjuseks ebadnnestumisel vodib pidada mitmekiilgse meeskonna
puudumist ning prototiiiibi vdhest katsetamist sihtriihmas. Meeskond oli esialgu
kaheliikmeline (mdlemad TTU majandusteaduskonna #rinduse tudengid). Toote
arendamiseks tuli ettevotjatel kompetentsi kaasamiseks kasutada mitmete inseneride ja
disainerite abi, mis tdhendas finantsiliselt suuri kulutusi. Meeskond laienes Ajujahi
konkursi raames graafilise disaineri kaasamisega, kuid kunstlikult tekitatud meeskond
kaua ei piisinud.

Ettevotte jaoks muutis olukorra keeruliseks ka kiisimus, milliste finantsiliste
vahenditega luua esimesed minimaalselt elujoulised tooted. Kui vorrelda
tehnoloogiaettevotteid tootmisettevotetega, Siis ilmselgelt jddvad veebipShistel
platvormidel arendatud ideede kulud madalamaks kui ettevotte kulud, mis soovib
arendada toodet laste transportimiseks.

Samuti voib oluliseks puuduseks pidada liigset keskendumist tootele, mitte
ettevOtte missioonile ning visioonile. Ettevotte meeskond soovis teha ratastega kelku

tajumata sealjuures organisatsiooni toelist vaartuspakkumist.
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KOKKUVOTE

Eesti majanduse iiheks oluliseks arengusuunaks on ettevotlikkuse kasvatamine
ning selleks sobiva konkurentsivdimelise keskkonna kujundamine. Riik vajab rohkem
oma kaubamargi all tegutsevaid aktiivselt uuenduslikke ettevotjaid. Selleks, et alustavad
ettevotted  suudaksid  idee  teostada,  piisiksid  jitkusuutlikumad  ning
konkurentsivoimelisemad on oluline méairata organisatsiooni driloogika.

Kéesoleva bakalaureuset6o raames kisitles autor erinevaid drimudeli meetodeid
ning ettevotlusprotsessi kasitlusi. Tdiesti uutmoodi l&henemist &drimudelil loomisel
kasutasid Aleksander Osterwalder ja Yves Pigneur, Kirjeldades keerulisi juhtimisega
seotud protsesse lihtsustatud drimudeli tahvlis. Uheksast ehituskivist koosneva tahvli
eesmirgiks oli kirjeldada ettevotte pohitegevusi, votmevaldkondi, vaartuspakkumist,
kliendisegmente ning finantsniitajaid. Arimudeli analiiiisil oli t66 autoril vdimalik
jéreldada, et Osterwalderi mudel oli suunatud pigem tegutsevale ettevottele kui alustavale
ettevottele.

Jargnevalt ti autor t60s vilja késitluse, mis sobitus eelkoige alustava ettevotte
profiiliga. Eric Ries'i nutika idufirma meetod l&htub pohimdttest, et toote arendamisel
tuleb ldbida kiirelt ja efektiivselt ehita-mddda-Opi tsiikkel, mis suurendab idee
ilesehitamise tdendosust. Eesmérgiga luua voimalikult palju prototiilipe, mis on
valmistatud minimaalsete ressurssidega ning seejirel neid kasutajate peal testida. T60
autor jireldas, et nutika idufirma meetod osutub tohusaks eelkdige tehnoloogiavallas
tegutsevatele ettevotetele. Kindlasti on vdimalik meetodit rakendada ka teistes
valdkondades, kuid arvestada tuleb, et teatud sektorites (nditeks tootmisvaldkonnas) on
kliendid kvaliteedile vastuvdtlikumad. Kui tootel esinevad mérkimisvédrsed puudused,
mis mojutavad selle kvaliteeti, voib kahjustada saada ettevotte maine ja kaduda klientide
usaldus.

Autori arvates annab kdige parema tulemuse &riidee arendamisel Ash Maurya
loodud LeanCanvas drimudel. Sarnaselt Osterwalderile on mudeli autor vélja té6tanud
tahvli, kirjeldades ettevotte idee Onnestumiseks olulisi komponente. Erinevalt
Osterwalderi mudelist pddras Ash Maurya rohkem tédhelepanu klientide probleemile ning
loodavale lahendusele. Sarnaselt nutika idufirma meetodi késitlusele pidas drimudeli

autor oluliseks minimaalse elujoulise toote arendamist.
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Lisaks peab bakalaureusetdo autor oluliseks meetodiks Simon Sinek'i kuldse ringi
kontseptsiooni, mis pohines kolmel kiisimusel: ,,miks?*, , kuidas? ja ,,mida?*. Oluline
on defineerida organisatsiooni eesmérk ehk vastava kiisimusele ,,miks?. Sealt jitkates
tuleb leida vastus kiisimusele ,,kuidas?* ning seejérel ,,mida?*.

Bakalaureusetdd teises osas analiiiisis autor innovaatilise ettevdtte Snoller OU
profiili ning turupotentsiaali. Snoller OU niiol on tegemist ettevdttega, mis on vilja
tootanud unikaalse toote — ratastega kelgu. Ariidee sai alguse probleemist kui noor ema
soovis talvel last transportida, kuid kéru liilkkamine talvel osutus voimatuks ja kelk kaotas
funktsiooni pinnase muutumisel. Ariidee kontseptsiooni loomine sai alguse 2011 aastal
Tallinna Tehnikaiilikoolist, kui ettevotluse Oppeaine raames tuli tudengitel &riplaan
kirjutada. Ariidee osutus unikaalseks ning edasi vdeti iihendust KOPPEL Patendibiiroo
OU-ga, mis aitas teostada patendiuuringud ning kaitsta tootearenduse kiigus loodud
esimesed lahendused. Aastal 2012 vottis meeskond osa erinevatest alustavatele
ettevotetele suunatud koolitustest ning osales telesaates ,,Ajujaht”, kus saavutas
markimisvadarse  seitsmenda koha. Samuti liituti  EAS-i  poolt pakutava
arimentorprogrammiga, kus ettevotte mentoriks osutus Lauri Lillevars, kes omas
pikaajalist kogemust jaekaubanduse alal ning oli kokku puutunud sporditarvete
valdkonnaga. Hoolimata pingutustest ei ole ettevote tootega turule sisenenud ning tegeleb
endiselt tootearendusega. Pohjusteks voib pidada: meeskonna lagunemist, ressursside
puudumist, liigset keskendumist tootele, jittes ettevotte eesmargi tahaplaanile ning SOOVi
luua ideaalset lahendust.

Ettevote soovib tootega turule siseneda 2015 aasta siigisel. Eduka sisenemise
eelduseks on ldbimdeldud drimudel, mis tagab eelis konkurentide ees. Analiilisides
erinevaid meetodeid joudis t60 autor jireldusele, et kdige paremini sobituks antud
ettevotte profiiliga Ash Maurya drimudel LeanCanvas. Autor leidis, et driidee arendamise
ning dnnestumise eelduseks on vaja madratleda ettevotte eesmérk ning drimudeli loomist
tuleks alustada just sellest punktist. Snoller OU eesmirk on vilja tootada lahendusi, mis
on seotud tegevusega — liikumine. Snoller OU meeskond usub, et muutes lastega
lilkumise turvalisemaks, mugavamaks ja lobusamaks, on lapsed ja lapsevanemad
rahulolevamad ning onnelikumad. Mudeli loomisel kasutas autor nii kuldse ringi
meetodit kui ka LeanCanvas drimudelit ning vastavalt neile kujundas sobiva drimudeli

ettevdttele Snoller OU.
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SUMMARY

BUSINESS MODEL DEVELOPMENT FOR SNOLLER OU

Lilian Promet

Estonia’s economy’s important direction in development is cultivating
entrepreneurship and modelling it for a suitable competitive environment. The state needs
more innovative products and services, internationally active developers, and sellers
under its own brand. In order for new businesses to be able to convert their ideas into
reality, remain sustainable and competitive it is important to understand the organization's
business logic, define the value proposition, perceive the system for financial gain, and
find the right business model.

The aim of this thesis was to develop a theoretical business model for Snoller to
enter the market. The thesis was based on different business model concepts. The main
goal was to develop a common model, which conveys the value proposition for the team,
for the partners, and for the customer. Snoller OU is an innovative company whose goal
is to develop a variety of solutions in regards to the activity - movement. Snoller is a
sledge with wheels which can operate on different surfaces in cold climates.

In order to achieve the goals that was set up in the thesis, it was handling the
business model as whole at first and then concentrated on vital components for a starting
business. The author of the bachelor’s thesis has outlined a variety of business models
and process methods and as a result of this the concepts of different starting points can be
explained. The analysis of different business models and business processes gave the
author opportunity to choose the appropriate business model and customize it to a
completely new canvas for the company Snoller OU.

As a result it can be concluded that the creation of a business model provides a
unified view of the company's business logic and is a necessary prerequisite in order to

enter the market.
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