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SISSEJUHATUS

Urituste korraldamine, sealhulgas peoteenindus on mugavusteenus, mis nduab
loomingulisust, piihendumist ning head planeerimisoskust. Teenus on loodud
inimestele, kelle jaoks on tiilikas {irituste korraldamine voi jadb puudu headest ideedest.
Teenuse saaja ootab pakkujalt kvaliteeti ja kompetentsi, kuid Kliendi vajaduste
kaardistamine, ilma pdhjaliku eeltdota, ei pruugi alati onnestuda. Arvestades lrituste
omandolisust, on Onnestumise eelduseks personaalselt loodud projekt. Projektiks
nimetatakse iga tegevust kindlaks méératud alguse ja 16puga, mille kasulikkus seisneb
tegurite labimdelduses ja ajalistes piirides. Eduka turule sisenemise eelduseks on

labimdeldud otsused, piihendumine ja planeerimine.

Lopudd kirjutatakse lahtuvalt autori soovist luua praktiline ja histi toimiv
peoteenindusvaldkonna ettevote. ToO kirjutatakse projekti vormis, milles ettevotte
kéivitamise iga etapp on eraldi vilja toodud. Ideed toetab autori pikaajaline kogemus ja
soov pakkuda teenindust, kus klient tunneb, et tema soovidega on arvestatud. Uhtlasi on

t00 autor loodava ettevotte omanik.

Too eesmdrk on ressursi-eelise teooriast ldhtudes védhendada tulevase ettevotte
turuletuleku riske. Analiilisi kdigus selgitatakse vélja enim tdhelepanu vajavad tegurid,
mis vajavad peoteenindusettevotte loomisel rohkem ressursse. Eesmargi saavutamiseks
piistitatakse jargnevad uurimisiilesanded:

e tuua vilja riskijuhtimise teoreetilised alused;

o selgitada ressursi-eelise teoreetilisi aluseid,;

e koostada uuring, mille alusel leitakse miiligiargumendid;

e kirjeldada tulevase ettevotte konkurentsieelist;

e teha ettepanekud enim tihelepanu vajavate tegevuste jaoks tulevases ettevottes.

Uurimiskiisimustele vastuste leidmiseks tootatakse 14bi teemakohane kirjandus. Selleks



on kodu- ja vilismaiste autorite raamatud, teadusartiklid ja internetiallikad, mis on
viidatud ning vilja toodud allikate loetelus. Projektiplaani koostamisel on ldhtutud
Shelby D. Hunti kirja pandud ressurssi-eelise teooriast, mille alusel on koostatud uuring
véikese ja keskmise suurusega ettevotete hulgas. Erinevaid tegevusvaldkondi ja riske on
hinnatud SWOT meetodil. Finantsplaanid on koostatud raamatupidamise seaduses
toodud metoodika alusel.

Loputod koosneb kahest peatiikist ja erinevatest alapeatiikkidest. Esimeses osas
kirjeldatakse projektiplaani teoreetilisi aluseid. Autor annab {ilevaate projektiplaani
olemusest ja selle koostamise vajalikkusest. T60s selgitatakse turule sisenemist, riskide
juhtimist ja iirituste korraldamist kui projektipohist tegevusala. Sealhulgas selgitatakse

ressursi-eelise teooria olemust ja vajalikkust.

Teine peatiikk on empiiriline osa, milles koostatakse projektiplaan loodavale ettevottele.
Léhtuvalt projektiplaanist viiakse 1dbi ettevotte drikeskkonna ja huvigruppide analiiiis.
Kaardistatakse loodava ettevotte riskid ja tehakse ettepanekud nende vdhendamiseks,

samuti selgitatakse vilja klientide vajadused.



1. PROJEKTI PLANEERIMISE TEOREETILISED ALUSED

1.1. Projekti planeerimine ja tegevusala mojutavad tegurid.

Ettevotte loomisel peab olema kindel eesmérk, mida tahetakse oma tegevusega
saavutada. Oluline osa organisatsiooni asutamisel on plaani loomine, mis fikseerib
ettevotja jaoks dra kindlad etapid ja ajad, millal firmas olulised siindmused aset leiavad.
Téanapdeva iiheks lahutamatuks osaks on projektijuhtimine, mida kasutatakse erinevates
elu valdkondades, ka uue organisatsiooni loomises. Eduka projekti plaan on paindlik
ning seda saab vastavalt vajadusele muuta. T66 autor leiab, et oluline on selgitada

projekti olemust ning selle osakaalu planeerimisel.

Archibald, R. D. (2003: 7) iitleb, et mdistmaks projektide erinevaid allikaid vdi aluseid,
tuleb esmalt vilja tuua asjaolu, et on kahte tiilipi organisatsioone, kes plaanivad ja
tdidavad projekte.

1. Projektipdhised organisatsioonid, mis saavad enamus, kui mitte kogu oma tulu
projekti  loomisest ja  tdideviimisest. Sellised ettevotted on  nditeks
tarkvarasiisteemide arendajad, konsulteerimisfirmad, mdned valitsuseasutused nagu
NASA ja teised.

2. Projektist soltuvad organisatsioonid, kes saavad enamus oma tulu teenuste
tootmisest ja miilimisest. TeisisOonu, projektidest soltuvad teenusepakkujad, kes
loovad ja tdiendavad uusi tooteid ja teenuseid, sisenevad uutele turgudele voi

taiendavad ja muudavad enda organisatsiooni.

Modlemal organisatsioonil on kahte iildist tiitipi projekte. Esiteks &ri- voi tarneprojektid —
sarnased projektidele, mida ettevdte on varasemalt planeerinud ja tditnud, sisaldades
nditeid projektide muutmisest ja installeerides uut informatsioon. Teiseks innovatiivsed,

arenduslikud ja muutuvad projektid — erinevad teistest projektidest, mis on



organisatsioonis ldbi viidud. Sellised projektid sisaldavad niiteid uutest toodetest voi
teenustest, mida arendatakse, kasutades uusi tehnoloogiad ja materjale; uuest
juhtkonnast voi fiiiisilistest tootmisprotsessidest; uue organisatsiooni loomisest;
olemasolevate organisatsioonide omandamisest vOi ithinemisest; ja teistest projektidest.
Need projektid vdivad olla innovatiivsed, arvestades projekti juhtimisprotsessi voi

tulemusi, mida projekt loob (Archibald 2011: 2).

Mobistet projekt defineeritakse mitmeti. See voib olla unikaalne toode/teenus, mis nduab
eesmargi saavutamiseks tdhelepanuvédirseid ressursse piiratud aja jooksul. Projektiks
nimetatakse samuti {ihekordset tegevust konkreetse 10pptulemusega voi teatud
ilesannete kogumit, mis vajab eesmirgi saavutamiseks realiseerimist (Kuura 2000: 4-
6).

Projektiks saab nimetada iilesannet, mis sisaldab endas (Kerzner 2003:4):
e kindlat eesmirki, et Iopetada iilesanne kindla eelistusega,;

e kindlat algus- ja Iopuaega;

o eelarvet;

o vajalikke ressursse (nt. raha, inimesed, varustus);

e multifunktsionaalsust.

Projektijuhtimine on ettevotte ressursside planeerimine, organiseerimine, juhtimine ja
kontrollimine vordlemisi lithiajaliste tdhtaegadega, millega saavutatakse kindlad sihid ja
eesmargid. lgale projektile personaalsuse tagamiseks, Kkasutatakse siisteemset
lahenemist (Ibid: 4).

Projekti alustamisel on vaja ndidata, et selle kasumlikkust nii rahaliselt, kui ka
teeninduslikult. Dokumenti, mis seab peamised eeskirjad projektile, nimetatakse
projektiplaaniks ja see peab olema koostatud kliendi v&i huvigrupi poolt, kellest
tegelikkuses saab projekti omanik. Projektiplaan vastab kiisimustele miks ja mida ning
koosneb finantsilistest arvutustest, sisaldades investeeringute hindamist. Projektiplaan
peab vastama allolevatele kiisimustele (Lester 2003: 5-6).

1. Miks on projekt vajalik?

2. Mida tritatakse saavutada?



Millised on tulemused?

Mis on oodatud maksumus?

Kui kaua votab aega selle valmimine?
Millised kvaliteedistandardid tuleb saavutada?
Mis on tulemuslikkuse kriteeriumid?

Millised on peamised tulemuslikkuse indikaatorid?

© © N o 0 bk~ o

Millised on peamised riskid?
10. Millised on edu kriteeriumid?

11. Kes on peamised huvigrupid?

Gregory T. Haugan (2002: 3) viidab, et planeerimiseks on kolm pohjust. Esiteks, vilja
moelda sammud, mida tuleks teha, et eesméirk saavutada. Teiseks, anda juhised
projektimeeskonnale, tagamaks, et kdik tootaksid siinkroonis, sama eesmérgi nimel.
Kolmandaks, pakkuda aluspohja kindlaks tehtud muutustele nii, et vajalikud toimingud

saab koheselt 14bi viia.

Samas lisab Kerzner veel neli pohjust, miks planeerida (Kerzner 2003: 378):
e elimineerida voi vdhendada mittevajalikku,

e tugevdada iilesande efektiivsust,

e luua parem selgus eemargile,

e tagada alusteadmisi t66 monitoorimisele ja kontrollimisele.

Planeerimisetapid on olulised igas punktis, sest edukaks 10puks on vaja koikide
iilesannete labimoeldud tditmist. Iga projektijuhi esmane tegevus on selgitada vilja, mis
on projekti eesmark ja millised sihid on projektile pandud. J. Taylor (2008: 137-138) on
6elnud, et planeerimine on projekti edukuse koige olulisem osa. Arvestatud on, et 50%
kogu eelarvest kulutatakse protsessi planeerimisele. Eduka projekti planeerimiseks on
vaja aru saada tdielikult projekti ulatusest ja selleks on vaja mdista kliendi vajadusi.
Projektiplaneerimise olulised etapid on dratoodud joonisel 1, mida jargides on projekt

edukas.
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Joonis 1. Projekti planeerimise- ja kontrollstisteem (Kerzner 2003: 379).

Vaatamata sellele, et planeerimine on vidga oluline, omavad tdhtsust ettevotja
isikuomadused. Igale juhile on omane kaitumine, kuidas ettevotet, projekti v3i protsesse
juhtida. Projektijuhi iilesanne on planeerida ja organiseerida tegevusi olemasolevate
ressursside piires, kontrollida nende tditmist ja anda meeskonnale tagasisidet.
Projektijuhil tuleb tdita meeskonna liidri rolli ehk kaasata, innustada, motiveerida ning
kujundada soodsat tookeskkonda (Projekti...2000: 70).

Lynn Crawford (2007: 682) on esitanud jargneva kompetentsimudeli, mis jagab juhi
kompetentsid kolme kategooriasse — sisemised, vialimised ja isikulised. Sisemised
kompetentsid sisaldavad endas teadmisi ja oskusi, mis on vajalikud, et tdita oma
elukutsele vastavat rolli, niiteks kasitdolise, professionaali, juhatuse, eestvedaja jne rolli

vOi nende kombineeringut.



Teadmised

Kvalifikatsioon Sisemised

Kogemused kompetentsid

Oskused

Tunnused

Kéitumine Isikulised Kompetentsid
Suhtumine kompetentsid P
Emotsioonid

Edukus Vilimised

Standarditest ldhtuv kompetentsid

Joonis 2. Kompetentsimudel (Crawford 2007: 682; autori koostatud).

Vilimiste kompetentside alla loetakse voimet sooritada etteantud nouetele vastavat rolli.
Nouded on jaotatud vastavalt standarditele, milleks on (Miiller, Turner 2010: 8-9):

e kutsealased standardid — defineeritud kaubanduse organisatsioonide poolt;

e professionaalsed standardid — asutuste poolt defineeritud nt. EPMA,;

e organisatsiooni standardid — tookirjelduses ettendhtud.

Isikulised kompetentsid on rohkem siinniparased. Inimestel on teatud iseloomujooned,
kaitumine, suhtumine ja emotsionaalne vastukaja situatsioonidele, mis mgjutavad nende
suutlikust. Otsitakse vastust kiisimusele kas juhiks siinnitakse voi saadakse. Inimestel
on geneetiline kalduvus votta omaks iihiskonna ja kasvatuse poolt kujundatud
iseloomujooni, misldbi siinnipérast profiili muudetakse elu jooksul hariduse, treenimise
ja isikliku arengu 1dbi. See aitab parandada suutlikkust ja sobituda tihiskonda, kus
tootatakse ja elatakse (Ibid: 8).

Rodney Turner (2010: 11-12) on vélja pakkunud seitse tunnust, milline peaks olema
efektiivne projektijuht:

e suudab lahendada probleeme,

e orienteeritud tulemustele,

e enesekindel,



e perspektiivikas,
e kommunikeeriv,
e labirddkimisvoimeline,

e energiline ja initsiatiivikas.

Too autor leiab, et projektide koostamine on oluline ja vajalik tegevus ettevotte
loomisel. Projekte, millega ettevotted tegelevad, on kahte varianti. Enne firma loomist
peaks iga juht end analiilisima — kas ja kui vdikemas ta on. Juhiks ei siinnita, kuid siiski
on teatud omadused, mis on eduks vajalikud. Projektidega tegelev ettevote peab
tahelepanu pdorama juhtimisniianssidele ja neid jargima. Tagamaks seda, et iga
korraldatud {iritus Onnestuks, tuleb koostada projektiplaan. Planeerimist mdjutavad
tegurid on eesmargid, aeg, eelarved, aruanded ja juhtkond. Eduka projekti koostamise
puhul arvestatakse plaani sisse varuaeg, mille vorra projekt voib pikeneda, hoidmaks dra

ebadnnestumist.

1.2. Sisenemine turule ja turunduskompleksi kujundamine

Esimeses peatiikis selgus, et eduka projekti juhtimise jaoks on loodud erinevad niiansid,
mida jargida. Vastates kiisimustele, mida iritatakse saavutada ja kes on peamised
huvigrupid, peab ettevGte méddrama missiooni ja sihtgrupi. Toote ja teenuse miiiigiedu
soltub sellest, kui palju on ettevote moelnud turundusplaanile. Alustaval ettevottel on
turule raske siseneda, sest konkurente on palju ning teenus on juba toimiv. Juhi jaoks on
oluline valida enda ettevottele parim strateegia. Iga uue organisatsiooni eesmérk on
kasvatada tulu ja selle saavutamiseks peab olema niss, mille pealt ettevotte saab kasu
tekitada.

Ettevotte turundustegevuses on oluline osa turunduskeskkonnal, mis mdjutab oluliselt
eduvoimet turul. Sinna alla kuuluvad koik tegurid, mis avaldavad ettevottele moju.
Turunduskeskkond liigitatakse ettevottesiseseks ja —viliseks, mis omakorda jaguneb

mikro- ja makrokeskkonnaks. Iga ettevotja peab teadma, et edukaks turundamiseks
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tuleb tunda enda timber olevat keskkonda, sest keskkond kujundab ettevotet ning
ettevote avaldab moju keskkonnale (Rekkor 2006: 30).

Uheks pohjapanevaks tegevuseks turunduses on turu segmenteerimine ehk millisele
sihtgrupile toode moeldud on. Turundajate arvates koosneb turunduse juhtimisprotsess
viiest etapist: turu-uuring (TU), segmentatsioon, sihtturgude valik ja positsioneerimine
(SSP), turundusmeetmestik (TM), teostus (T) ja kontroll (K). Etapid moodustavad
alloleva valemi (Kotler 2002: 31):

TU » SSP P TM » T » K
Joonis 3. Turunduse juhtimisprotsess (Kotler 2002: 31).

Edukas turundus saab alguse turu-uuringust ja eri vajadustega tarbijate
segmenteerimisest. Ettevottel tasub votta sihtgruppideks ainult need segmendid, kelle
vajadusi suudetakse rahuldada suurepéraselt. Iga segmendi puhul tuleb toode voi teenus
positsioneerida, et tarbija ndeks erinevust teiste ettevotete omast. Igal firmal on oma
turundusstrateegia, péarast mida arendatakse vélja turundusmeetmestik, mis hdlmab

turustusmeetodeid, miitidavat toodet, hinnastrateegiat ja toote reklaami (Ibid: 31-32).

Ettevotte turundusstrateegia kdige olulisem osa on turundusmeetmestik, mis koosneb
neljast komponendist ehk 4P-d: toode, hind, turg ja toetus. Tootega seotud meetmed
peavad rahuldama kliendi vajadusi ldbi ettevitte pakutava toote voi teenuse. Turu
eesmdrk on tagada kliendile parim vGimalus toote voi teenuse hankimiseks. Hinnaga
seotud meetmed peavad kliendi jaoks tekitama tunde, et ta on vahetanud raha millegi
védrtuslikuma vastu. Toetusega seotud meetmed annavad sihtturule tdieliku info toote
vOi teenuse kohta, aitavad kliendil moista tema vajadusi ja aktiveerivad toodete voi

teenuste miiiiki (Viikeettevottele: 2014).

Lisaks eelnevale 4P-le on teeninduslik turundus lisanud enda poolt veel 3P-d, milleks
on inimesed, protsess ja fiiiisiline tdendus. Turundusprotsess liigendab endas
turuanaliiiisi, turustrateegiat, turundusmeetmestiku taktikat ning sisemisi kavasid ja

kontrolli. Turundusprotsessi joonis on toodud vilja joonisel 4 (Simkin 2000: 157).

11



Ettevotte sihid/eesmérgid
TURUNDUS

Turu méistmine - analiiiis
| Kliendid | Konkurendid | Trendid/ turukeskkond |

Turu strateegia

, : . . Erinevuste celiste
| Turu segmendid | Sihtturud | Positsioneerimine | kacitamine |
Turu programmid Inimesed,
. . TOLSCHSIA
| Tooted | Hind | Turustus | Edendamine | Pﬁh..m-“np’ |
keskkond
Téitmine ja kontroll

| Eetarved ja |

yanlaneerimine
Ak

| Vordlusuuringud ja |

j;irelvqlve

Personal ja vastutus

Joonis 4. Turundusprotsessijoonis (Simkin 2000: 157).

Parast turundusmeetmestiku loomist on oluline koostada strateegiline plaan. Sinna
hulka kuuluvad missioon, strateegilised eesmaérgid, strateegiline audit, SWOT analiiiis,
portfoolio analiiiis, eesmargid ja strateegiad — koik need osad toetavad turu plaani

(Kotler et. al 2005: 51).

Missiooni sdnastamine kirjeldab organisatsiooni eesmérki — mis see on, mida soovitakse
kliendi vaatest saavutada. Sonastamisel leitakse vastused kiisimustele — kelle vajadusi
rahuldatakse ja kuidas seda teha, piiritledes sellega oma sihtgrupp

(Organisatsiooni...2014).

Missiooni kirjutamisel on toeks allolevad kiisimused (Kotler et. al 2005: 51-52).
e Mis ettevote me oleme?

e Mida meie kliendid hindavad?

e Miks me siin dris oleme?

e Millist sorti ettevotte me oleme?

e Mis teeb meid eriliseks?

12



Pédrast missiooni kirja panemist luuakse vastavad strateegilised eesmirgid, mis toetavad
juhtimist. Eesmirgid peavad olema realistlikud. Strateegilist auditit kasutatakse
detailsete eesmérkide ja dristrateegia selgitamiseks, mis jaguneb vilis- ja siseauditiks.
Vilisaudit uurib ettevotte makrokeskkonda ja iilesandeid. Siseaudit uurib koiki ettevotte

aspekte (Ibid: 53).

SWOT analiiiis toob vilja ettevotte tugevused, norkused, voimalused ja ohud ldhtudes
strateegilisest auditist. Analiiis rohub pohimdttele, milles strateegia peab tagama
vastavuse ettevotte sisemiste omaduste ja viliskeskkonna vahel. Analiilisi 1dbiviimine
sobib eelkdige esmaseks sisseclamiseks, strateegilisi otsuseid saab SWOT- analiiiisi

pohjal harva teha (Leimann et. al 2003: 159).

Ettevotte portfoolio on kokkuvote adritegevustest ja toodetest. Parim &riportfoolio on
selline, mis on kooskolas ettevotte SWOT analiiisiga ja aitab juhatajal hinnata
aritegevusi, millega ettevote tegeleb. Strateegilise planeerimise eesmérk on leida
voimalused ettevotte tugevuste kasutamiseks, kasutades dra keskkonna poolt pakutavaid

voimalusi voi eeliseid (Kotler et. al 2005: 60- 61).

Leventhal (2005: 3-4) viidab, et ettevotte konkurentsieelis saavutatakse siis, Kui
ettevote keskendub kliendile, sealhulgas tunneb oma sihtgruppi, moistab kliendi
vajadusi ja pakub vajalikku teenust/toodet, mis suurendab kliendi véirtust. Ettevite on
voimeline hindama, kes on tema peamine konkurent ning tunneb nende tugevusi ja
ndrkusi, turustrateegiat ja vdimalusi. Turu saavutused tuleb koordineerida teiste
funktsioonidega organisatsioonis, mis tihendab, et turundus tuleb tihendada finatsilise,
tootmisliku, Klienditeenidusliku ja teiste osakondade informatsiooniga. Ettevote peab
madrama turu suuna ja valima Oige strateegia, mis suurendab {ileiildist esitlust ning

suurendab organisatsiooni véartust klientide silmis.

Ettevotted, kes soltuvad projektidest, peavad mdtlema strateegilisele plaanile, mis
koostatakse vastavalt omanike ootustele. Strateegia koostamise spetsiifilisus tagab
ettevotte toimimise ja kujundab klientide seas hinnatud maine. Organisatsioon méérab
dra sihtgrupi ja suuna ning missiooniga luuakse klientidele iilevaade ettevote tegevustest

ja teenustest. Kaardistades oma tugevused, norkused, voimalused ja ohud on juhtkond
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teadlikum, millised on edukohad ja mille eest end kaitsta. Oluline on ettevdttele
portfoolio, mis sisaldab endas toimuvaid dritegevusi ja tooteid, leidmaks uusi voimalusi
kasutades ettevotte tugevusi. Sihtgrupi médramine, tundma Oppimine ja véadrtuse

pakkumine annavad eelduse konkurentsieeliseks.

1.3. Ressursi-eelise teooria projektipohise lahenemise

kontekstis

Projekti strateegilist plaani koostades, on vajalik leida késitlus, millest 1dhtuda. Uue
ettevotte loomisel on oluline leida konkurentsieelis, millega koostada efektiivne
turupakkumine valitud segmendile. Selgitamaks uue ettevotte eelist, uurib t66 autor
konkurentsieelise teooriat, mida nimetatakse ressursi-eelise teooriaks. Antud teooria
kirjeldab, kuidas saavutada konkurentsieelis teiste ettevotete ees ja seeldbi parimaid

majandustulemused.

Ressursi-eelise teooria on konkurentsieelise teooria, mis Kkirjeldab konkurentsi
loomulikku olemust turumajanduses. Teooria on kirja pandud Shelby D. Hunti ja Robert
M. Morgani poolt. Strateegiate rakendamine toimub konkurentsi raames ja teooria
rohutab turu segmenti, heterogeensete ettevotete ressurssi, vorreldavate eeliste ja
puuduste ressurssi ning turuasukoha positsiooni olulisust soodsas voi ebasoodsas
konkurentsiolukorras. See on arenev konkurentsiteooria protsess, mis on
interdistsiplinaarne ja vélja tootatud turunduse, juhtimise, majanduse, eetika ja iildise

arivaldkonna kirjanduse erinevates aspektides (Hunt, Madharavam 2012: 583).

Ressursi-eelise teooria on evolutsiooniline, konkurentsil pohinev protsessiteooria, mis
on tasakaalutust provotseeriv. Innovatsioon ja organisatsiooniline Oppimine on
endogeensed. Firmadel ja tarbijatel on puudulik informatsioon. Majanduslikku
saavutust mdjutavad ettevotjad, organisatsioonid ja avalik poliitika. Skemaatilise
kujutluse ressursi-eelise teooria peamistest punktitest annavad joonised 5 ja 6 (Ibid:
583-584).
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Uhiskondlikud ressursid Uhiskondlikud institutsioonid

Ressursid: Turueelis: Majandustulemused:
- vorreldav eelis; - konkurentsieelis; - parem;
- samavaarsus; - samavaarsus; - samavaarne;
_>
- ebasoodne olukord. - ebasoodne - halvem

konkurentsiolukord

L1

Konkurendid- tarnijad ‘Tarbijad Avalik poliitika

Joonis 5. Ressursi-eelise teooria konkurentsist (Hunt, Morgan 1997: 78).

Eelnev joonis voib juhtide jaoks olla kontseptuaalne raamistik, mis aitab mdelda

strateegia probleemidele ja aitab néha, kuidas juhid peaksid p66rama tidhelepanu teatud

elementidele nende kindlas kontekstis. Jooniselt on ndha, kuidas konkurents tdotab,

kuid esmalt peavad juhid ndgema (Hunt, Madharavam 2012: 586).

1. Konkurents on tasakaalutu, pidev protsess, mis koosneb pidevast vditlusest firmade
vahel, vorreldava eelisega ressursside jaoks, mis annab turul konkurentsieelise ja
seega head majandustulemused.

2. Ettevotted opivad konkurentsist tagasiside pohjal, mille nad saavad majanduslikust
olukorrast/tulemusest, mis nditab dra turupositsiooni, mis omakorda nditab ara
vorreldava ressursi.

3. Konkureerivad protsessid on méargatavalt mojutatud viiest keskkonnafaktorist:

a) thiskondlikest ressurssidest, mida firma ette mérgib;

b) thiskondlikud institutsioonid, mis kujundavad reegleid;
c) konkurentide tegevused;

d) klientide ja tarnijate kditumine;

e) poliitilised otsused.

Ressursi-eelise teooria vdidab, et turusegmendid on médratud tarbijate poolt, arvestades
maitsete ja eelistuste sarnasusi. Ressursid on méératletud materiaalseteks ja
mittemateriaalseteks. Need on tehtud kéttesaadavaks ettevotetele, kes suudavad toota

efektiivse turupakkumise, luues védrtuse mone turusegmendi jaoks. Ressurss ei ole

15



ainult maa, t66 ja kapital. Pigem saab neid kategoriseerida kui finatsilisi, fiiiisilisi,
organisatsioonilisi, informatsioonilisi ja relatsioonilisi, seaduslikke ja inimlikke tegureid
(Ibid: 585).

Ressursi—eelise teooria kombineerib tabelis 1 esitatud elemente, sisaldades endas
ndudlust, mis on valdkonniti heterogeenne ja samas diinaamiline. Arvestatakse, et
ettevotte  ressursid on  finantsilised,  fuisilised, seaduslikud, inimlikud,
organisatsioonilised, informatiivsed ja relatsioonilised ning ressurssside omadused on
heterogeensed ja ebatdiuslikud. Teooria rohub (Hunt, Madharavam 2012: 584-585):

e turu segmentidele,

e heterogeensete firmade ressurssidele,

e Vvorreldavatele eelistele/mitteeelistele ressurssides,

e turu positsioonile vorreldavate eeliste/mitteeeliste suhtes.

Tabel 1. Aluseeldused ressursi-eelise teooriale

Aluseeldused ressursi-eelise teooriale

P1 Noudlus on heterogeene valdkonniti, valdkonna sees ja samas diinaamiline
P2 Tarbija informatsioon on ebatéiuslik ja kulukas

P3 Inimese motivatsioon on piiratud omakasu otsimisel

P4 Firma eesmirk on suurepirased majandustulemused

PS5 Ettevotte informatsioon on ebatéiuslik ja kulukas

Ettevotte ressursid on finantsilised, fuiisilised, seaduslikud, inimlikud,
organisatsioonilised, informatiivsed ja relatsioonilised

P7 Ressurssside omadused on heterogeensed ja ebatdiuslikud mobiilsed
P8 J uhtimige_roll on tunnustada, mdista, luua, valida, rakendada ja muuta
strateegiaid

Konkurentsivdoimeline diinaamika on tasakaalutust provotseeriv, koos
endogeense innovatsiooniga

P6

P9

Allikas: Hunt, Morgan 1997: 76.

Ettevotted, kellel on turul suurem konkurentsieelis, asuvad ruudus kolm, mis on vilja
toodud joonisel kuus. Vorreldes konkurentidega, on neil ressursi valik, mis vdimaldab
toota pakkumise monele turusegmendile, mis on tajutavalt parema véirtusega voi
madalama hinnaga. Joonis voimaldab asetada olulised ettevotted maatriksile ja seeldbi
koostada analiiiis, arendamaks turustrateegiat nii, et litkuda saab alt vasakult iilesse
paremale. Joonisega analiiiisitakse enda ja konkurentide positsioone. Mdistes ettevotte

ajalugu voi valdkonda vdimaldab see turule vélja arendada uusi pakkumisi, leidmaks
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vorreldava eelisega ressursse, mis oleks konkurentsieeliseks. Teooria pakub juhtidele

mdtlemisainet ettevotte olemusest (Hunt, Madharavam 2012: 587).

Suhteline ressursi-tootmise vairtus
Madal Samavéidrne Suurepédrane
1. Miaramata 2. 3.
Madal seisukoht Konkurentsieelis | Konkurentsieelis
Suhteline 4. Ebasoodne 5. Samavéirne 6.
ressursikulu Samaviirne konkurentsieelis | positsioon Konkurentsieelis
7. Ebasoodne 8. Ebasoodne 9. Méiaramata
N konkurentsieelis | konkurentsieelis seisukoht
Korge

Joonis 6. Konkurentsipositsiooni maatriks (Hunt, Morgan 1995: 7).

Igal ettevottel on vdhemalt iiks selline ressurss, mis on ainulaadne (nt. viga teadlikud
tootajad, efektiivsed tootmisprotsessid ja teised) ja millega saab moodustada
konkurentsieelise, juhtides ettevotet turupositsioonile (joonisel 6, ruudud 2, 3 ja 6).
Moned neist ressurssidest ei ole kergesti kopeeritavad vOi omandatavad, seelébi
ressursid nagu kultuur ja protsessid vdivad olla turul pikaajaliseks konkurentsieeliseks

(Hunt, Madharavam 2012: 585).

Ressursi-eelise teooria on teooria, mis on koostatud kirjanduse erinevatest aspektidest.
Lahtuvalt sellest on teooria votnud iile erinevatelt késitlustelt samad vaated. Autor on

vilja toonud ressursi-eelise erinevused ja sarnasused teiste késitlustega.

Ressursipdhise késitluse alusel tuleb ettevottel iile vaadata ressursid, mis on

vadrtuslikud, haruldased ja asendamatud. Tegemist on vidga positiivse

konkurentsiteooriaga, mis sisaldab pohjapanevaid normatiive. Ressursi-eelise teooria
votab {ile samad vaated. Rohuasetus on pandud ressurssidele, mis on piisavalt
védrtuslikud ja haruldased ning vdimaldab ettevottel liikuda iilespoole voi paremale

ressursi-teooria maatriksi peal. Selleldbi on ettevottes voimalik saavutada

konkurentsieelis ja suurepédrased majandustulemused (Hunt, Madharavam 2006: 98).

Kompetentsipdhine kisitlus rohutab, et ettevotted peavad kindlaks tegema, otsima,

arendama, tugevdama, sdilitama ja finantsvOimendama eristatavaid 0SKusi.
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Organisatsioonilised padevused on mittemateriaalsed ega pole omandatavad firma
poolt. Ressursi-eelise teooria leiab, et materiaalsed ja mittemateriaalsed liksused saavad

olla ressursid, kuna ei pea olema omandatavad firma poolt (Ibid: 98).

Ettevottepdhine késitlus véidab, et suureparased majandustulemused ja konkurentsieelis
saavutatakse siis, kui firma valib uued tootmisharud ja/vdi muudab nende struktuuri,
valib lihe kolmest iildisest strateegiast ja juhib oma tegevusi vadrtusahelas. Ressursi-
eelise teooria véidab, et tootmisharu valimine ei ole strateegia edufaktor. Teooria
moistab laiendamise strateegiat — minnakse iile uuele segmendile laienemise kaigus.
Sellised strateegiad on edukad, kui ressursid, mis firmal on, vdimaldavad toota
turupakkumisi. Ressursi-eelise teooria vdidab, et heal jérjel olevatel ettevotetel on
vorreldav eelis ressurssides, nditeks teatud kompetents, mis on seotud véértust tootvate

tegevustega (Hunt, Madharavam 2006: 98-99).

Brandipohine kisitlus véidab, et ettevote peab omandama, arendama, kasvatama ja
voimendama tShusust laienevate kaubamérkide portfoolios. Ressusrsi-eelise teooria
jérgi on brind ressurss ainult siis, kui see aitab kaasa ettevotte voimele efektiivselt toota
pakkumise védrtust monele turusegmendile. Teooria jdrgi on brind nii relatsiooniline
kui juriidiline ressurss. Tootemidrk on relatsiooniline siis, kui selle védrtus véljendub
firma suhetes kliendiga. Juriidiline ressurss on see siis, kui kaubamargiseadus takistab
konkurentidel varastamast ettevotte vididrtuslikke investeeringuid, kujundades briandi

virtust (Ibid: 99).

T66 autor leiab, et ressursi- eelise teooria on viga efektiivne ja kasulik ettevotjatele,
aidates leida oOige Kkasitlus starteegilise plaani koostamisel. Ressursi-eelise teooria
vdidab, et turusegmendid on méadratud tarbijate poolt ning ressursid ei ole ainult maa,
to0 ja kapital, vaid pigem on need inimlikud, informatsioonilised ja fiiisilised
tegevused. Teooria leiab, et igal ettevottel on alati vahemalt iiks selline ressurss, mis on
ainulaadne ja mida ei saa nii kergelt kopeerida. Osates kasutada eelisressurssi, saab luua
sellest vadrtusliku turupakkumise, mida voib nimetada ettevotte konkurentsieeliseks.
Omaniku jaoks on oluline teadmine, et ressurss vOib olla ka mittemateriaalne ning

pakkudes klientidele personaalsust, luuakse eeldus turul dnnestumiseks.
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1.4. Ettevotlusega seotud riskide juhtimine

Ettevote, kes soltub projektidest, peab igas loodavas projektis poorama tdhelepanu
riskidele, mis sellega voib kaasneda. Riskide véltimiseks koostatakse riskiplaan ja —
analiilis, mille korrektseks tditmiseks on vaja 14bi tootada teooria, mis aitab méératleda
erinevad kategooriad, kuhu tihelepanu suunata. Téahtis on riskide varajane ennetamine

voi kiire elimineerimine, tagamaks projekti dnnestumise.

Risk kuulub iga éritegevuse juurde. Osakondade eesmarkide efektiivseks saavutamiseks
peab olema riskide juhtimine ettevotte iiks peamisi tegevusi. See on jatkupidev protsess,
mis sOltub keskkonnasisestest ja -valistest muutustest organisatsioonis. Juhtkonna vaade
peab holmama koiki tegureid, tdhelepanu ei tohi olla kontsentreeritud ainult sellele,
mida saab kindlustada voi leevendada. Alustada vdib jargnevate kiisimustega
(Tchankova 2002: 290-291):

e Kuidas organisatsioonisisesed allikad on ohustatud?

o Millist negatiivset moju saab ennetada, et organisatsioon saavutaks oma eesmérgid?

e Millised soodsad voimalused avaldusid?

Ettevate on ressursid suunanud projekti planeerimisse ja kdik todtajad peavad tagama

iga tehtud investeeringu kohta efektiivse tulu. Paratamatult sisaldab iga

investeerimisotsus finantsilisi riske ja iga tootaja peab jargima riskijuhtimise protsessi,

mis sisaldab jargnevaid punkte (Ibid: 290-291):

1. riski médratlemine: erinevaid tehnikaid kasutades tuleb teha kindlaks ohukohad
ettevottes;

2. riskianaliiiis: voimalike ohtude, sageduste ja raskuste hindamine;

3. riskikontroll: kasutades fiilisilisi meetmeid voi personali, tuleb vdhendada voi
elimineerida tajutavat ohtu ja nende finantsilisi tagajargi;

4. riskide rahastamine: kuna riske ei saa kunagi tdielikult korvaldada, tuleb teha

rahastamise plaanid mistahes kahju jaoks.

Riskide méadratlemine nduab pohjalikku analiiiisi kdikidest hetkelistest ja tulevastest
ari-, investeerimis- ja klienditoe tegevustest, millega kaasneb oht. Juhtkond peab valima

meeskonna, kes hindab iga otsust ja tagajarge (Alexander 1992: 15).
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Bowdin et al (2011: 321) pakub vilja, et eksperte riskide alal tuleb koguda kogu
personalist ja seetdttu peaksid riskianaliiisi kohtumised olema organiseeritud. Sellised
kohtumised annavad vdimaluse harida ja motiveerida t6olisi, samas minimeerida ja
kontrollida riske. Riskide selgitamisel aitab kaasa tegevuste hierarhiline struktuur ehk

WBS, mida kasutatakse planeerimisel ja kontrollimisel.

Projektiriski mdistetakse kaheti - kas kasuks voi kahjuks. Kahjud véivad olla suured
siis, kui riski ei suudeta ette ndha. Kasu saab olla suur, kui risk on planeeritud ja
elimineeritud voi védhemalt leevendatud ja tehtud juhitavaks. Projektides on riski
iseloomustatud kolme komponendi abil (Taylor 2005: 153-154):

e siindmus — mis saab juhtuda projektiga, head voi halba?

e Vdimalus siindmuse esinemisel — kui suur on voimalus, et stindmus juhtub?

e Moju projektile — milline on moju projektile kui siindmus tdesti esineb?

Projektijuhtimise instituut — PMI on loonud ametlikud ja dokumenteeritud juhendid
riskijuhtimise protsessi kohta. Allolev mudel sisaldab koiki PMI detailseid samme ja
seletab paremini protsessi komponente ja elemente. Uks pdhielemente selles mudelis on

riskide pidev hindamine (Ibid: 154).

Tabel 2. Riskijuhtimise mudel

Dokumentide ja kommunikatsiooni sammud
Riskijuhtimine ja planeerimine

Riski kindlaks tegemine ja hindamine

Riski kvalifitseerimine

Riski kvantifitseerimine

Riski vastuste arendamine ja rakendamine

Riski vastuse jalgimine

Riskikontroll

Riski dokumenteerimine ja ajaloo arhiveerimine

® N |o Ok N

Allikas: Taylor 2005: 154; autori koostatud.

Riskijuhtimise plaan sisaldab juhiseid konkreetse projekti riskide jaoks. lga projekti
jaoks on vaja vilja arendada riskiplaan, mis tuvastab selgelt, kuidas riskid dra tunda,

neile vastata, jdlgida ja kontrollida.
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Uldisel riskijuhtimise plaanil on iiheksa sektsiooni (Ibid: 157-158):

projekti nimi ja lithike kirjeldus — sisaldab projektijuhi nime ja eesmairki;
riskijuhtimise metodoloogia — radgib tooriistadest ja tehnikast, millega riske &ra
tunda ja kuidas méairata reageerimisstrateegiat;

ilesanded ja vastutusalad — meeskonna liikmete rollid ja tilesanded peavad olema
kindlalt méératletud;

rahastamine — peab selgelt niditama, kuidas olukorra rahastamine on
administreeritud,

riskide moGtmise ja tdlgendamise metoodika — metoodika on oluline nii kvalitatiivse
kui kvantitatiivse analiilisi jaoks, et subjektiivselt vdhendada mdju  riskide
hindamisel;

riskide vastutusala — defineerib, kellel on vastutus iga riski etteméératud tasemel,
riskide kommunikatsiooniplaan — kirjeldab aruandeformaate ja kokkuvotteid neile,
kes saavad riskistindmustest raporteid;

riskide jdlgimine ja dokumentatsioon — kirjeldab jalgimise ja efektiivsuse protsessi
riskide vastavus strateegiates, kuidas on need dokumenteeritud, arhiveeritud ja mida
on neist Opitud;

lisad — tuntumad on riskitabeli ja vastuste plaan.

Autori hinnangul on riskide ennetamine olulise tdhtsusega, kuna nendest sdltuvad

ettevotte ressursid ja investeeringud. Riskide ennetamine nduab pdhjalikku analiiiisi,

seetOttu peaks iga ettevote looma meeskonna. lgale projektile tuleb koostada riski- ja

varuplaan, juhul kui ennetamine ei toimi, et vidhendada vdimalikke kahjusid. Samuti on

voimalik abi saada projektijuhtimise instituudi poolt loodud juhenditest, milles on kirjas

milliseid niiansse jargida.

1.5. Peoteenindus, kui projektipohine tegevusala

Esimeses peatiikis selgus, et projekti planeerimiseks vajalik tegur on ressurss.

Korraldatavad iiritused on erinevas suuruses, alates laste siinnipdevapidudest kuni

suurettevotete joulupidudeni ning projekti planeerimisel tuleb arvestada ressurssi
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erinevalt. Igale siindmusele ldhenetakse omamoodi, mistdttu on oluline koostada
erinevaid projekte, erinevate irituste raames. T60 autor selgitab peoteenindusvaldkonna

iseloomulikke niiansse, koostamaks paremat projekti ettevotte tarbeks.

Termin “iirituste korraldamine” viitab selle praktilisele Korraldamisele. Urituste
korraldamine sisaldab endas disaini, planeerimist, turundust ja lavastus, logistika
juhtimist, seadusega vastavust ja riskidega seotud muresid ning arvelduse ja aruandluse
koostamist parast tiritust (Quinn 2013: 37).

Urituste korraldamine on projektijuhtimise praktiline osa. See sisaldab endas brindi
tiksikasjade Oppimist, sihtgrupi tundmist, {irituste kontseptsiooni viljatodtamist,
logistika planeerimist ja tehniliste aspektide koordineerimist enne tegeliku iirituse
labiviimist. Terve valdkond sisaldab endas iiritusi koikides suurustes — oliimpiast kuni

hommikusdgi kohtumisteni kiimnele &driinimesele (Mehndiratta 2009: 1-2).

Saget (2006: 1) ftleb, et luues iritustevorgustiku, saab see olla vOimas tegur
strateegilises turunduses. Iga iiritus on vdimalus luua uusi tutvusi. Mehndiratta (2009:
34) lisab, et histi organiseeritud ja esitatud {diritus vajab professionaalsust.
Professionaalne tegutsemine on jilgitav tootajate kaudu, kes on korralikult vilja
dpetatud ja omavad eelnevaid kogemusi. Urituste korraldaja on see, kes vastutab iirituse
labiviimise ja turunduseesmirkide saavutamise eest. Valdkond on ndudlik ja sisaldab

endas palju rasket t66d ja vastutust.

Juht on inimene, kes planeerib ja korraldab iirituse ning saab ka osa briandi loomisest,
turundusest ja kommunikatsiooni strateegiast. Juht on ekspert loomingulise, tehnika ja
logistiliste elementide osas, mis aitavad Uritusel Onnestuda. Ta vOib olla seotud
iritusega juba varajases algusfaasis. Varajane algusfaas sisaldab endas (Ibid: 3-4):

e Veebilehe lilevaatamist,

o klienditeenindust,

o liihikest selgitust,

e eelarve koostamist,

e rahavoo aruannet,

e tarneahela tundmist,
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e riigihangete tundmist,
e 3japlaneerimist,

e veebilehe kujundust,
e tehnilist disaini,

e todtervishoidu ja todohutust.

Shone ja Parry (2010: 5) jagavad iiritused nelja erinevasse kategooriasse, pohinedes
rituste  kontseptsioonil, mis sisaldavad vabaaja, kultuurilisi, personaalseid ja
organisatsioonilise eesmirke. Kategooriatel puudub range maératlus ja teatud tritused
voivad kuuluda rohkem kui iihte kategooriasse. Hoolimata irituse kategooriast on
mitmeid tunnuseid, mis on {iritustel iithised: unikaalsus, t60joumaht, fikseeritud aeg,

isiklik suhtlemine, meeleolu, séilivus, mittemateriaalsus ja rituaalid voi tseremooniad.

Carter (2012: 4) viidab, et iga tliritus on inimeste kogunemine kindla pohjusega.
Urituste korraldamiseks on mitmeid pdhjuseid. Urituse tiilipi teades, saab koostada
plaanid ja eesmérgid. Need peegeldavad pdhjuseid, miks teatud iiritus on korraldatud

ning selle teadmine lisab fookust ja suunda, mis on véga oluline dnnestumiseks.

Loputdd autor suunab oma tegevuse personaalsetele ja organisatsioonilistele iiritustele,
pakkudes teenust nii véikese-ja keskmise suurusega ettevotetele kui eraisikutele.
Peoteenindusteenus on toitlustusteenus, mida pakutakse véljaspool ettevotte
teenindusruume. Teenusena pakutakse toitlustamist véliiiritustel, kodudes ja vabas ohus,
toitlustamist tookohtades, pidulikke vastuvotte seminaridel, konverentsidele ja mujal.
Pakutakse tdielikku teenindust, osalist- ja iseteenindust. Peoteeninduse korral viiakse
toidud ja joogid, lauad, toolid ja serveerimisvahendid kliendi juurde. Ettevottel peab
olema pakkimiseks, sdilitamiseks ja transportimiseks nduetekohased vahendid (Rekkor
et. al 2013: 259).

Inimene, kes korraldamisega tegeleb, on pithendunud ja teeb t66d naudinguga,
saavutamaks suurepirase 10pptulemuse, mis on oluline klientidele. Uritustele
lahenetakse projektipohiselt, mistottu kirjeldatakse koik tulevased riskid ja ennetused
ning elimineeritakse ohutegurid varajases faasis. Urituse dnnestumiseks, jaotatakse dra

on liikmete roll iilesannetes.
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Ténapdeval on hakatud {iha enam kasutama erinevate tegevuste raames projekte, kuna
need on tipsed, eesmérgistatud ja ajaliselt kindla vahemikuga. T66 autor koostab
projekti loodava ettevotte tarbeks. Organisatsioone on kahte sorti, kes projektide jargi
tootavad: projektipohised ja projektist sdltuvad. Projekti kirjutamisel tuleb rohku panna
planeerimisele, mis vastavad erinevatele kiisimustele sealhulgas miks on projekt vajalik
ja mida soovitakse saavutada. See aitab vilja moelda konkreetsed sammud eesmérgini
joudmiseks. Toob iihtsustunde projektimeeskonnale ja annab aluspohja muutustele, et

vajalikke toiminguid 1dbi viia.

Projekti 16pptulemuseks on luua ettevate ja oluline on 1idbi mdelda, kuidas see turul
hakkama saab. Esmalt tuleb selgitada sihtgrupp ehk kes on kliendid?
Turundusmeetmestik ja strateegilise plaani koostamine on tegevused, mis tuleb ldbi
mdelda. Ara ei tohi unustada ka konkurente. Samuti toob iga ettevdtmine endaga kaasa
riske, mida tuleb osata ennetada ja elimineerida. Organisatsioonis peab olema grupp,

mis tegeleb riskide vilja selgitamisega ja mdtleb vilja varuplaani.

Iga ettevotte loomise aluseks on strateegia planeerimine. Selle jaoks on loodud
erinevaid teooriad, ning iiks uusim ja tdhelepanuviirsem on t00 autori arvates ressursi-
eelise teooria. Teooria viidab, et igal ettevottel, ka uuel, on alati selline ressurss olemas,
millega klientidele vidirtust luua. T66 autor koostab projekti ettevotte loomisest, mille
valdkonnaks on peoteenindus, mis kuulub {ihe osana iirituste korraldamise alla.
Huvipakkuv on see just seetdttu, et iga iiritus on ainulaadne ja nduab korraldajalt tdpsust
ja kvaliteeti. Projekti planeerimise teoreetilisteks alusteks saab nimetada koiki

eelolevaid tegevusi, kuna ilma nendeta ei ole voimalik korraliku projekti luua.
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2. LOODAVA ETTEVOTTE PROJEKTIPLAAN

2.1. Projekti kirjeldus ja eesmark

L3putod autor soovib rajada ettevotte, mis pakub tegevusena peoteenindusteenust
viiksematele ja keskmise suurusega ettevotetele ning vajadusel ka eraisikutele. Valituks
osutus projektiplaan just seetdttu, et autori jaoks on iga korraldatud iiritus eraldiseisev
projekt, millel on kindel algus, 16pp ja tegevuste Kirjapanek, mis annab suuremat
vaartust. T66 autor omab mitme aastast kogemust peo- ja klienditeeninduse valdkonnas,
on loominguline ja neli aastat dppinud Tartu Ulikooli Pirnu kolledZis ettevdtlust ja
projektijuhtimist. Seetottu otsustati luua oma ettevote kogemuste ja praktiseerimise

eesmargil.

Ettevotte teostamiseks luuakse osaiihing, millel on kaks vdrdse osaga osanikku.
Ettevate luuakse pohitoo kdrvalt ning esimesel aastal jadb see korvaltooks. Peamiseks
teenuseks on peoteeninduse pakkumine ja korraldamine. Esimesel aastal on osanikud
ettevotte ainukesed tootajad, kuid Kliendibaasi kasvades palgatakse toolisi juurde.
Ettevotte tegutsemispiirkonnaks on Harjumaa. Majandusaasta perioodiks on valitud 01.
jaanuar kuni 31. detsember. Projektiplaani koostamine annab osanikele ettekujutuse, kas

ettevotte suudab olla jatkusuutlik.

Tooilesanded on jaotatud vastavalt padevustele, mis tdhendab seda, et t66 autor
hoolitseb juhtimise ja turunduse eest ning teine osanik tegeleb kliendisuhete ja
toitlustusega. Teenindusest votavad osa molemad. Kahe osaniku vahel koostatakse
osanikuleping, et dra hoida hilisemaid probleeme ning moddarddkimisi. Molemad
osanikud on juhatuse liikmed, kellel on digused ja vastutus osaiihingu ees. Ulesannete ja

kohustuste jaotamine soltub konkreetsetest olukordadest.
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Ettevotte loomine tehakse projekti vormis, kuna hiljem saab seda projekti laiendada ja
jatkata jargnevate {irituste tarbeks. Ettevote soovib pakkuda oma klientidele
usaldusvéirset, kompetentset ja kliendisobralikku teenust. T66 autor usub, et tinapdeva
tthiskonnas on kdige médravamaks ja suureks konkurentsieeliseks kliendi huvidega
arvestamine ja usaldus. Projektiplaani kaigus selguvad ettevdtte ja teenuse turule
toomisega seotud vajalikud toimingud. See aitab aru saada, kui raske on teenust
pakkuda, milline on ettevotte konkurentsieelis ja millega peavad osanikud arvestama, et
ettevote oleks loodud lahtuvalt Kliendi vajadustest. Luuakse ettevotte missioon ja

visioon, moistmaks, mis on eesmark ja millisele positsioonile plaanitakse jouda.

Projektiplaani koostamise aluseks on tehtud mitmeid analiiiise, millest peamised on
ettevotte drikeskkonna ja huvigruppide analiilis ning riskide analiiiis. Osanikud soovivad
alustada tulevast ettevotet omafinantseeringuga. Finantsprognooside alusel selgub, kas
see on voimalik v3i mitte. Peoteenindusettevite ei vaja suurt algkapitali, et tegevust

alustada.

Tulevase ettevotte missiooniks on pakkuda klientidele peoteenindusteenust, 1dhenedes
igale kliendile personaalselt, arvestades nende soovide ja vajadustega. R&hutakse
kvaliteedile, kiirusele ja kompetentsele suhtlemisele. Visiooniks on jiargneva viie aasta
jooksul olla Eesti turul iiks tuntumaid peoteenindusettevotteid, laieneda ka irituste
korraldamisele ning jargneva kiimne aasta vaates siseneda Soome turule. Léhtudes
ettevotte missioonist ja visioonist, saab ettevote kaardistada oma eesmirgid ning

kujundada vastavalt sellele oma strateegia.

Eesmiark on saada peoteenindust pakkuvate ettevotete hulgas kvaliteetsemaks,
kompetentsemaks ja tunnustatumaks pakkujaks. Liihiajalise eesmérgina on ettevote
enda jaoks seadnud piisiklientuuri loomise, turu teadvustamise ja klientide rahulolu ning
lisavéddrtuse tagamise. Ettevote ei ava eraldi kontorit, vaid teeb t66d esimesele aastal
kodukontoris. Viiksematele Uritustele, kuni 15 inimest, valmistatakse toidud ise.
Suuremate trituste puhul ostetakse toitlustusteenust sisse ning inventar renditakse.
Parast klientuuri loomist ja turul piisavalt tuntuse kogumist, soovitakse hakata ise
valmistama pakutavaid suupisted ja toite, arvestades klientide vajadusi ning hiljem ka

pakkuda teenust, kus toidud valmistatakse iiritusel.
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Peoteenindusettevote soovib pakkuda korget kvaliteeti turu keskmise hinnaga. Lahtudes
sellest, et suuremate iirituste puhul ostetakse teenus sisse, siis on t66 autor arvestanud,
et turu keskmise hinna jaoks tuleb kdrpida kulusid to6tasude arvelt ehk osanikud ei
maksa omale esimesel aastal palka. Ettevdte on loodud klientidele, kes hindavad oma
aega ja samas soovivad Kkiiret, kompetentset ja kvaliteetset teenindust. Suhtlemine
kliendiga kéib vastavalt kliendi soovile ning tema ainukeseks tegevuseks jadb lrituse
broneerimine, iilejadnud tegevused, planeerimisest teostamiseni, teeb ettevote. Ettevote
soovib koostodd hakata tegema erinevate hotellide, puhkeasutuste, konverentsi- ja
koolituskeskustega, kus korraldatakse {iritusi, pakkudes oma teenust. Tellida saab nii
siinnipdeva, pulma, organisatsiooni ja teisi iritusi. EttevOte pakub vastavalt kliendi
soovile, teenindust koos inventari ja toitudega, samas saab tellida ka ainult teenindust
juba organiseeritud iiritusele. Ettevote rdohub oma toitudega tervislikkusele, mistdttu
esmalt pakutakse meniiiina vélja tervislikumad palad. Léhtutakse pohimdttest: “Teie

mugavuse heaks!”

Kéesoleva projekti onnestumise eeldused on jargmised:
e hea reklaam organisatsioonile,

e toetuste taotlemine ja saamine projektipdhiselt,

e kokkulepped erinevate koostoopartneritega,

e piisava klientuuri leidmine.

Projekti kestvuseks on méiratud kolm kuud, kus omanikud leiavad, et ettevote on
valmis turule minema. Tegevuste jarjekord on vilja toodud lisas 1, kus on esitatud
erinevate toimingute kestvus, algus ja 10pp. Projekti hierarhiline struktuur on vilja

toodud lisas 2.

Ettevotet ei asutata ennem, kui projektiplaan on koostatud ja terviklik. Iga iilesanne
vaadatakse vahekoosolekutel iile ning vajadusel tehakse jooksvalt parandusi. Hiljem
koostatakse l0pparuanne, mille alusel on hea jitkata jargnevaid projekte, kus on
konkreetselt keskendutakse ainult eesolevale iiritusele. Projekti kdigus kaasatakse tellija,
kuna t60 autor leiab, et klient tunneb end viirtuslikumana ning ennetatakse riske, et

midagi ajaliselt ja kliendi soovide kohaselt valesti ei ldheks.
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2.2. Arikeskkonna ja huvigruppide analiiiis

Uue ettevotte puhul on alati soovitatav 14bi viia analiilisid, mis aitavad luua selgema
pildi seatud eesmirkide saavutamiseks. Uheks heaks analiiiisiks, mis médirab #ra
ettevotte hetkeolukorra on SWOT analiiiis. See aitab selgitada sisekeskkonna norkusi ja
tugevusi ning viliskeskkonna vdimalusi ja ohte, millega tuleb arvestada. T66 autor
lahtub ressursi-eelise teooriast, mille hulka kuulub raamistik, mis uurib firma ressursse
ja viliskeskkonda — FREE (Firm Resources and External Environment), kuid kuna
Hunt ja Madharavam (2012: 588) vididavad, et raamistik on alles arendamisjérgus, siis

t60 autor seda ei kasutanud.

Too autor leiab, et ettevOtte tugevuseks on personaalne lihenemine kliendile. Suur
tdhtsus on madalatel piisikuludel, sest ettevote asub kodukontoris, mis ei ndua erilisi
véljaminekuid. Plussiks on veel omaniku loomingulisus ehk suutlikkus iga kliendi
tellimuse peale mdelda vilja midagi uut ja eripdrast, mis pakub kliendile lisavairtust.
Tugevuste alla saab markida huvi antud valdkonna vastu, kus molemad osanikud on
viga innukad ja vastavalt todiilesannetele annavad oma parima panuse kliendi ja
ettevotte jaoks, olenemata saadavast toGtasust. Markimisvddrne on teeninduse hea
kvaliteet, rohudes mdlema omaniku kaheksa aastasele teeninduskogemusele. Ténapieva
tthiskonnas liigub reklaam néost-ndkku ja t66 autor leiab, et ettevOtte suurepdrane

teeninduslik kditumine saab reflekteeritud klientide poolt.

Suurimateks norkusteks on vidhene tuntus turul, klientide ja koostdOpartnerite
puudumine. Uheks ndrgaks kiiljeks on ka suuremate iirituste puhul toitude sisseostmine,
mis vihendab omanike tulu. Samuti méngib olulist rolli sdltuvus iihest inimesest, kuna
ettevotte lilesanded on dra jaotatud kahe osaniku vahel ning kui iiks loobub, siis tema
tegevust asendada on keeruline. Norkuseks on ettevotluskogemuse puudumine.
Modlemal omanikul on olemas teoreetiline taust, kuid kumbki ei ole juhtinud reaalset

ettevotet.

Projekti viliskeskkonna vdimalused on koostdopartnerite leidmine, mille jaoks
tootatakse vilja eraldi plaan ning Eesti Vabariik soodustab lihtsalt alustada uut

ettevotet. Turule sisenevate ettevotete eeliseks on see, et juba olemasolevatel ettevotetel

28



puudub nendest iilevaade. Finantsolukorra paranedes on vdimalik ettevottel osta oma

inventar ning rendikuludelt raha kokku hoida. Projekti tugevuste, ndrkuste, voimaluste

ja ohtude tdielik tilevaade on kirja pandud tabelis 3:

Tabel 3. SWOT analiiiis

Tugevused

Norkused

e personaalne ldhenemine kliendile
e madalad piisikulud

e teeninduse hea kvaliteet

e loomingulisus

e teeninduskogemuse olemasolu

e Kkirg antud valdkonna vastu

o  Kkiire reageerimine kliendi soovile
e mobiilsus

o teadmised ettevotlusest

e vihene tuntus

e konkureerimine tuntud ettevotetega
e ressursside piiratus

e sdltuvus iihest inimesest

e klientide ja koostdOpartnerite
puudumine

o ecttevotluskogemuse puudumine
e toitude sisseostmine

Voimalused

Ohud

e  konkurentidel puudub iilevaade

turundudluse kasv
finantsolukorra paranemine

soodne ettevotluspoliitika

e iildine majanduslangus

seadusandluse muutumine
konkurentide edu

uute konkurentide tekkimine

Allikas: autori koostatud.

Ohtudeks loetakse uusi konkurente ja iildist majanduslangust, mille tagajirjel kaob

klientuur ning ettevdte ei teeni enam tulu. Samuti vabariigi poolt vastu voetud seadused,

millega iga ettevitja peab arvestama ning olemasolevate konkurentide edu, mille vastu

loodav ettevotte saab konkureerida tehes reklaami.

Aritegevuse alustamisel tuleb analiiiisida huvigruppe, mis vdivad otseselt mdjutada

ettevotlust ja kelle soovidega peab ettevote arvestama. Huvigrupid jaotuvad sisesteks ja

viélisteks. Ettevotte sisesteks huvigruppideks loetakse hetkel osanikke, juhtkonda ja

tootajaid ithe huvigrupina, kuna esimesel aastal need kattuvad. Ettevotte vilisteks

huvigruppideks on kliendid, tarnijad, konkurendid ja riik, sh omavalitsused.

Sisesteks huvideks loetakse:
e eneseteotusvoimalust,

e sissetulekut,
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¢ hiid to6tingimusi,

e tegutsemisvabadust,

e iseseisvust otsuste vastuvotmisel,
e sotsiaalset kindlustatust,

e kasumi teenimist.
Allolevas tabelis on vilja toodud ettevotteviliste huvigruppide huvid:

Tabel 4. Ettevotte viliskeskkonnast tulenevad huvigrupid

Kliendid Tarnijad

- kompetentne teenindus - toodete/teenuste miiiik
- hinna ja kvaliteedi vordsus - maksetéhtajad

- kiire reageerimine - edukas koost6o

- individuaalne 1dhenemine
- nende soovide arvestamine

Konkurendid Riik, sh. omavalitsused

- voimalik koostoo - to0kohtade loomine

- aus konkurents - sotsiaalne kindlustatus
- maksutulud

- majanduselu elavdamine

Allikas: autori koostatud.

Ettevotte vilisgruppide huvideks on esmalt kliendid, kellest sOltubki ettevotte edu.
Oluline on luua kliendi ja ettevotte vahel kvaliteetne ja usalduslik suhe. Klientidega
suhtlemine toimub kas otse, e-mail voi telefoni teel, olenevalt sellest, kuidas on
kliendile mugavam. Ettevotte Soov on vastata kliendile voimalikult kiirelt ja teha selline
pakkumine, mis oleks kliendi jaoks hinnasobralik. lgale soovile ja tellimusele
lahenetakse individuaalselt, véltimaks iihelaadseid meniitisid - pigem proovitakse
kliendile pakkuda midagi uut. Tarnijatega on oluline sdlmida lepingud ja alustada
edukat koostodd ning pidada kinni maksetdhtaegadest. Rohk tuleb panna
mdlemapoolsele kasule ja hoida seeldbi hdid suhteid. Konkurentidega on oluline jalgida
ausat konkurentsi poliitikat ja hoida iildist hinnataset. Riigi huvideks on tookohtade

loomise arv, majanduselu elavdamine ning maksude laekumine.
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Iga alustav ettevote peab maiiratlema dra oma tegevusala. Eestis reguleerib seda
EMTAK 2008 — Eesti majanduse tegevusalade klassifikaator. Peoteenindusettevote
hakkab kuuluma 56 osasse, milleks on majutus ja toitlustus, gruppi 562, toitlustamine
tiritustel ja muu toitlustamine. Téielikuks EMTAK 2008 koodiks on 56291, milleks on
muu toitlustamine ja mille alla kuuluvad jargmised tegevusalad (Eesti majanduse
tegevusalad EMTAK 2008):

e Toitlustamine spordibaasides ja muudel objektidel kontsessioonilepingu alused

e Lepinguline toitlustamine

e Tehaste, haiglate, tootavad

koolide ja teiste sooklad ja kohvikud, mis

kontsessioonilepingu alusel

Statistikaameti andmetel oli aastal 2012 muu toitlustusega tegelevaid ettevotteid 250,
pakkudes t66d 1 706-le inimesele. Ariregistri teabesiisteemi andmetele tegeleb ainult
peoteenindus alal 152 ettevotet, millest Harjumaal on 90 (e-ériregister 2014). Allolevas
tabelis on vilja toodud viimase kolme aasta ettevotete vordlus juriidilise vormi alusel

tile Eesti majutus ja toitlustus valdkonnas (ariregister...2014).

Tabel 5. Ettevotete vordlus juriidilise vormi alusel 2012-2014 aastate 10ikes

Juriidiline vorm 01.03.2014 | 01.03.2013 | 01.03.2012
Aktsiaselts 79 83 95
Osaiihing 4031 3819 3548
FIE 487 511 517
Tais- ja usaldusiihing 54 51 45

Allikas: driregister...2014; autori koostatud.

Iga-aastaselt on védhenenud aktsiaseltside ja FIE-de ning tdusnud osatihingute arv.
Viimase tdus vaib olla tingitud osaiithingu loomise tingimuste lihtsusest. T66 autor peab

arvestama sellega riskide valdkonnas, et konkurente tuleb aastalt aastasse juurde.

Alustava peoteenindusettevotte ndol on tegemist mikroettevottega, mille ainsateks
tootajateks on osanikud. Juhtkond koos otsustab milline saab olema turundusstrateegia

ning koos moodustatakse strateegia eesmirkide saavutamiseks. Kasumlikuks

tegevuseks koostatakse reklaamkampaania pakutavatele teenustele.
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Ettevotte turule tuleku jaoks on koostatud alljargnev plaan:
e koostada ettevotte koduleht,

o reklaam sotsiaalmeedias,

e labiradkimised koostdopartneritega,

e reklaam lehes,

e reklaam ajakirjades,

e kampaaniad,

e klienditirituste korraldamine.

Ettevote kavatseb teha koostood erinevate portaalidega, milles saab end tutvustada ning
pakkuda vilja vdimalusi slinnipdevade ja muude iirituste korraldamiseks. Kavas on
sotsiaalmeedias korraldada tutvustuskampaania, mille alusel loositakse vélja iiks
inimene, kes on voitnud omal soovil iirituse, mille korraldab ettevote. Reklaam pannake
nii maakonna kui ileriigilistesse lehtedesse ja ajakirjadesse, mis on enim tellitud.
Joudes sedasi nii eraklientide kui é&riklientide kodudesse ja firmadesse. Kavas on
helistada ja saata tutvustav Kiri otse sihtgrupile ning kliendiiirituste korraldamine, kus

on voimalus tdestada ettevotte teeninduskvaliteeti.

Ettevotte plaanitakse avada juulis, kuna suvel ja joulude ajal on kdige suurem nodudlus.
Teenust pakutakse kahes variandis: esiteks pakub ettevote voimalust korraldada iiritus
algusest 10puni ise, sealhulgas muretsedes peopaigale ise s66gid ja joogid, teiseks on
voimalus tellida iiritustele ainult peoteenindus. Ettevote on arvestanud iiritustega kuni
viiskiimmend inimest, kuna t6o6tajaid on esimesel aastal ainult kaks. Ettevote el pane
kodulehele iiles hinnakirja, kuna teenust pakutakse personaalselt. Kodulehel on vilja

pakutud erinevad meniiii variandid, mille alusel kliendil on vdimalik saata hinnapéring.

Osanikud on arvestanud sellega, et esimesel aastal ettevite ei teeni kasumit, vaid
siveneb turule ning kliendibaasile. Planeerimisel on pdhirdhk  seatud

turunduskampaaniale ettevotte tuntuse kogumiseks.
2.3. Riskide analuus ja finantsprognoosid

Nagu teoreetilises osas selgus, siis iga projekt ja tegevus sisaldab endas riske. Oluline

on neid riske ennetada vaoi siis voimalikult ruttu elimineerida, valtimaks suuremat kahju.
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Iga ettevotmise juures tuleb riskid kirja panna voimalikult pessimistlikult, mis valmistab
osanikke ette koige halvimaks. Riskidega tuleb tegeleda jéarjepidevalt kogu protsessi
kdigus saavutamaks maksimaalset tulemust. Iga etapi 10pus on oluline koostada
aruanne, mida saab kasutada projekti 16puanaliiiisis ja vajadusel ldhtuda sellest uue

projekti Kirjutamisel.

Suurimaks riskiks peetakse klientide mitte huvitatust, mis vOib viia ettevotte
elimineerimiseni. Tdendosus, et see on vdib juhtuda on 50%, kuid omanikud on
arvestanud, et turule on raske siseneda ja loonud varuplaani riskide ennetamiseks.

Allolevas tabelis 6 on esitatud projekti riskianaliiiis.

Tabel 6. Projekti riskianaliiiis

Valdkond Riskid Toéendosus | Mojusus | Suurus
(10...90%) | (1...10) 1...5)

Kliendid Inimesed ei tunne huvi ettevotte 50% 10 5
vastu

Konkurents Raske vdistelda vanade 60% 6 3,6
olijatega

Ressursid Ei suudeta kokkuleppele jouda 40% 7 2,8
tarnijatega

Maine Ebakvaliteetne t60, 30% 7 2,1
kokkulepetest ei peeta kinni.

Koostoopartnerid | Ei leita koostoopartnereid 30% 7 2,1

Reklaam Reklaami kampaania kukub 1abi 30% 7 2,1

Projektipersonal | Meeskonna sisesed probleemid 20% 8 1,6

Inimlik eksimus | Eksimused kuupdevade ja 20% 7 1,4
toitudega

Allikas: autori koostatud.

Suurema mojususega riskid on konkurents ja ressursid, mis on vastavalt 60% ja 40%-se
tdendosusega. Konkurentsi puhul on osanikud arvestanud, et eesolevate ja pikaajaliste
ettevotetega on raske konkureerida. Ressursside alla arvestatakse ettevotte suutmatust

leida tarnijaid toitlustuse valdkonnas ja seeldbi ei suudeta kliendile pakkuda teenust.

Projekti idee autor on maérkinud riskide hulka reklaami ebadnnestumise, kuid seda
peetakse vdhetdendoliseks, kuna reklaami tehakse palju ja erinevates kohtades.

Meeskonnasisesed probleemid ja inimlik eksimus on olulised tegurid, kuid seda ei peeta
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véaga toendoliseks, kuna oma t66d tehakse histi, toetudes pikaajalisele teenindusalasele
kogemusele ja oskustele. Omanikud on arvestanud inimliku eksimisega, juhul kui
aetakse segamini meniiii komponendid ja klient saab vale toote. Sellisel juhul tekib

samulti risk ettevotte maine kahjustamiseks, mille tdendosus on 30%.

Olukorras, kus moni eelpool olevatest riskidest saab reaalsuseks on projekti idee autor
kavandanud varuplaani. Projekti varuplaanis on kirjutatud téhtsuse jérjekorras riski
analiiiisist voetud riskide pingerida, mida kasutatakse siis, kui moni riskidest peaks
saama reaalsuseks. Kodige suuremaks riskiks on loetud klientide huvi mittetundmine
ettevotte vastu, kuid t66 autor on markinud vastumeetmeks sellele piisava reklaami ja

labirddkimised koostodpartneritega.

Jargnevalt on varuplaani lisatud konkurendid, kellega on uuel tulijal raske vdistelda.
T66 autor leiab, et voimalik vastumeede oleks tutvuste kasutamine, reklaami tegemine
ja presentatsiooni korraldamine. Olukorras, kus ei suudeta kokkuleppele jouda
tarnijatega, on planeeritud ldbirddkimised mitmete ettevotetega. Valtimaks
ebakvaliteetset t60d, on planeeritud osanikele ja tulevastele too6listele koolitused ja
koosolekud vajalike teemade {ilerddkimiseks. Koostdopartnerite puuduse puhul on
koostatud vastumeetmena laialdasem hange. Reklaamikampaania ldbikukkumisel on

planeeritud uus kampaania, mis sisaldab endas mitmeid auhinnaméange.

Viltimaks osanike omavahelisi erimeelsusi korraldatakse iganddalaselt koosolekuid,
kus radgitakse 1dbi tdhtsamad teemad ja nddala olulisemad siindmused. Iganddalane
kontroll ja planeerimine ennetab ka viimase riski, eksimused kuupdevade ja
tellimustega. Vastumeetmete tabel on sellises olukorras hea, kuid meetmetega
kaasnevad ka puudused, milleks enamasti on raha- ja ajakulu. Riskide varuplaan on

vélja toodud allolevas tabelis 7.
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Tabel 7. Riskide varuplaan

Riskide pingerida Voimalikud Vastumeetme | Vastumeetme | Vastumeetme

vastumeetmed maksumus eelised puudused
Inimesed ei tunne A: tehakse mitmes A: 500 EUR puuduvad raha- ja
huvi ettevotte vastu kohas reklaami B: 0 EUR ajakulu

B: peetakse

labirdakimisi

koostdopartneritega
Raske vdistelda A: Kasutatakse A: 0 EUR puuduvad raha- ja
olemasolevate olemasolevaid B: 500 EUR ajakulu
konkurentidega tutvusi

B: Tehakse reklaami
Ei suudeta A: Labirddkimise A: 0 EUR puuduvad ajakulu
kokkuleppele jouda peetakse mitmete
tarnijatega ettevotetega
Ebakvaliteetne t66 A: Koosolekud A: 0 EUR puuduvad aja- ja

B: Koolitused B: 200 EUR ressursikulu
Ei leita Laialdasem hange 0 EUR puuduvad ajakulu
koostoopartnereid
Reklaamikampaania | Uus 500 EUR puuduvad ajakulu
kukub 14bi turunduskampaania
Meeskonnasisesed Koosolekud 0 EUR puuduvad aja- ja
probleemid ressursikulu
Eksimused A: Mitmekordne 0 EUR puuduvad aja- ja
kuupéevade ja kontroll ressursikulu
toitudega B: Programm, kuhu

kirjutatakse
tellimused ja ajad

Allikas: autori koostatud.

Arvestades riskianaliiiisi ja varuplaani on leiab t60 autor, et ettevotte riskidele on

moeldud ning neid saab véltida voi halvimal juhul elimineerida kiirelt. Jargnevalt on

labi moeldud ettevotte finantsosa, mis selgitab, kas firma loomine on osanikele tulus.

Finantsplaanide osas arvutatakse ettevottega kaasnevaid kulusid ja tulusid. Tegemist on

mikroettevottega, mille juriidiliseks vormiks on osaiihing. Noutavaks kapitaliks on 2500

eurot ning ettevottel on kaks osanikku. Osakapitali mitterahalise sissemaksuna

arvestatakse esmavajalikud téovahendid, milleks on arvuti, véaartusega 1 350 eurot,

telefon, printer, inventar ja viikevahendid, mille koguvaartus on 1150 eurot. Ettevotte

asutajatel on esmased to6vahendid soetatud ning need kantakse pdhivara alla.
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Finantsprognoosid on koostatud jérgides konservatiivsuse printsiipi, milles tulude poolt
voetakse arvesse vidiksem ja kulude poolt suurem number. Prognooside aluseks on
koostatud peoteenindusteenuse miitigiprognoos, millest ldhtuvalt koostatakse bilansi-,
kasumiaruande- ja rahavoogudeprognoos. Prognooside aluseks on jidrgnevad
tingimused:

e teenuste miiligihinnad arvestatakse vastavalt hinnakirjale;

e Kkiivitusperioodil finantseeritakse projekti omavahenditega;

e oOmanikud on ettevotte ainukesed todtajad;

e pohivara amortiseeritakse lineaarsel meetodil ja periood on 48 kuud.

Arvestades turuolukorda on t66 autor koostanud iirituste hinnakirja (tabel 8), mida ei
avaldata kodulehekiiljel, kuid millest ldhtutakse hinnapakkumiste koostamisel.
Omanikud on arvestanud kahte sorti tiritustega, koos toidu ja teenindamisega ning ainult
teenindamisega. Arvestades seda, et suurematel iritustel tellitakse toidud, siis sellest
lahtudes kujunevad hinnad. Hindade alla on arvestatud esialgu inventari rent ning
toidud. T66 autor on parinud vélja erinevatele toitlustusfirmadelt erinevad
hinnapéringud ning hetkeseisuga kdige soodsam on Frens Catering, kes siis valmistab
toidud. Inventar laenutatakse Veskaru kohvikust, kus vorreldes teiste kohvikutega on

hinnad koige kliendisdbralikumad.

Tabel 8. Hinnakiri peoteenindusettevotte tarbeks

Peoteenindusteenus Hind.
Koos Toiduga:

kuni 10 inimest al. 300 €
kuni 15 inimest al. 400 €
kuni 20 inimest al. 500 €
kuni 30 inimest al. 600 €
kuni 40 inimest al. 700 €
kuni 50 inimest al. 900 €
Ilma toiduta:

Teenindamine 200 €

Allikas: autori koostatud.
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Ettevotte esimese nelja kuu miiligiprognoos on kirja pandud tabelisse 9, milles on
arvestatud, et esimesel kuul ei toimu suurt miiligitegevust, vaid pigem ettevotte reklaam.
Esimest nelja kuud vOib lugeda kéivitusperioodiks. Esialgne miiligiprognoos 0N
koostatud néitajatega, kuhu on arvestatud kuni kaheksa iiritust kuus, erinevast
hinnaklassist. Miitigiprognoosi on arvestatud teenuste hinnad, kuid ettevotte ldhtub
siiski personaalselt kliendist ning teenus ja selle maksumus vdivad olulisel mééral
muutuda. Esimeseks kuuks on arvestatud juuli. Prognoos on vastavalt neli kuud ehk
oktoobrini. Arvestatud on, et juulis kogub ettevote alles tuntust ja reklaamib end ning
pole arvestatud suurt tulu. Teisel kuul on arvestatud kuus ftritust, kus iiks on lihtsalt
teeninduse pakkumine ilma ettevottepoolsete sodkide ja jookidega. Septembris on
arvestatud, et lapsed ldahevad kooli ning iiritusi on sellel kuul vdhemalt seitse, millest
kaks on 50 inimesega. Neljandas kuus on arvestatud, et reklaami kaudu on Kkliente
tulnud, kuid esialgu on arvestatud pessimistlikus vormis véiksemaid tiritusi rohkem kui

suuremaid.

Tabel 9. Esimese nelja kuu miiligiprognoos

Miiiigiprognoos 1 kuu 2 kuu 3 kuu 4 kuu KOKKU
Peoteenindusteenus 900 € 2300 € 3600 € 3 000€ 9800 €
Koos Toiduga:

kuni 10 inimest 0€ 600 € 600 € 1200 € 2400 €
kuni 15 inimest 0€ 400 € 800 € 1200 € 2400 €
kuni 20 inimest 0€ 500 € 0€ 0€ 500 €
kuni 30 inimest 0€ 600 € 0€ 0€ 600 €
kuni 40 inimest 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
kuni 50 inimest 900 € 0€ 1800 € 0€ 2700 €
Ilma toiduta: 0€
Teenindamine 0€ 200 € 400 € 600 € 1200 €

Allikas: autori koostatud.

Léhtuvalt hinnakirjast on t66 autor ka koostanud miiiigiprognoosi jargnevaks neljaks
aastaks 2014- 2017, mis on é&ra toodud lisas 3. Vottes aluseks nelja aasta
miiligiprognoosi, koostas t60 autor kasumiaruande samade aastate 1dikes, mis on
esitatud tabelis 10. Esimesel aastal on ndha, et ettevote teeniks kasumit 2009 eurot ning

aastaks 2017 oleks see summa 15 298. Esimesele aastale on arvestatud pessimistlikult,
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et ettevotte suudab korraldada 32 {iritust kuue kuu jooksul ning arvestades seda, et juuli,
august, september ja detsember on iihed tulutoovamad kuud, tundub see olevat

realistlik.

Tabel 10. Kasumiaruanne aastateks 2014- 2017

2014 2015 2016 2017
Miitigitulu 15800 95600 141000 201000
Muud &ritulud 0 0 0 0
Tegevuskulud 13166 79666 117500 167500
T66j6ukulu 0 4288 8576 8576
Palgakulu 0 3232 6464 6464
Sotsiaalmaksud 0 1056 2112 2112
Pohivara kulum ja véirtuse langus 625 625 1050 1050
Muud éarikulud 0 0 0 0
Arikasum 2009 6733 5298 15298
Finantskulud 0 0 0 0
Intressikulud 0 0 0 0
Kasum enne maksustamist 2009 6733 5298 15298
Tulumaks 0 0 0 0
Aruandeaasta kasum 2009 6733 5298 15298

Allikas: autori koostatud.

Loodavat ettevotet peetakse esialgu pohitdd korvalt ja t66 autor on arvestanud sellega,
et teenindustood saab teha esialgu ainult nddalavahetuseti. Esimesel aastal ei maksa
ettevotte osanikud iseendale palka. Teisel aastal on arvestatud sellega, et ettevdte on
kogunud turul tuntust ning aruandeaasta kasum on suurenenud. Arvestatud on sisse
to0joukulu, mis on neli eurot tunnis ning eeldades et pikim teenindus voib olla kuskil
kiimme tundi. Ettevotte omanikud rendivad esialgu nousid, kuid kolmandal aastal on
planeeritud osta ndud ja serveerimisvahendid, mis vdhendab kasumit ning jérgnevatel
aastatel suureneb pohivara kulum. Suurimaks kuluks on arvestatud tegevuskulud,
millest pShiosa moodustab sisseostuteenus. Osanike eesméirk on hakata tegema ise siiiia,

mille arvelt vihenevad tegevuskulud suuresti.

Loputdoo autor on koostanud rahavooplaani ja bilansi aastateks 2014- 2017, mis on
esitatud lisades 4 ja 5. Aruannetest on ndha, et ettevottel on piisavalt rahalisi vahendeid,

et pikas perspektiivis laieneda ning tagada jatkusuutlik areng.
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Esimesed kaks aastat ei plaani ettevote palgata tootajaid, kuid alates kolmandast aastast
on planeeritud hakata korraldama {iritusi, kus on iile 50-ne inimese, mistdttu on vaja
palgata to6lisi ning eelarvetesse on arvutatud sisse palgakulu suurenemine. T66 autor
leiab, et juhul kui klientidel tekib probleeme arvete maksmisega, siis ettevotte arvel on
piisavalt raha kasumi arvelt, et edukalt toime tulla raskustest. Samuti ollakse teadlik
sellest, et esmalt paistab kédive neljanda aasta 1dpuks suur, kuid reaalne kasum mis
sellest teenitakse on 80% ulatuses vdiksem ning kuna osanikke on kaks, siis ldheb

kasum jagamisele. Esimesel neljal aastal ei plaani ettevate vélja votta dividende.

Ettevote ei vaja tegevuse alustamiseks palju investeeringuid ja esialgne kontor luuakse
kodukontorina. Esimesed kuus kuud on arvestanud osanikud sellega, et tellimusi saades,
tuleb esmalt kasutada omafinantseeringut, et tiritus korraldada. Klientidele koostatakse
arve, mida on vdimalik maksta kas samal pdeval voi siis pdrast ritust. Vaadates
prognoose ja arvestades, et ettevotte suudab tegutseda jargnevad neli aastat nende jérgi,
siis on osanikel voimalik hakata planeerima suuremate investeeringute tegemist, mille

alla kuuluvad ruumide rent ja toidu valmistamine.

2.4. Potentsiaalsete klientide ootused peoteenindusettevottele

Uue ettevotte loomise puhul, on oluline ettevotte eristumine, konkurentsivoimelisus ja
jatkusuutlikkus. Koostades kdesolevat projekti - uue peoteenindusettevotte kdivitamine,
oli autori jaoks esmalt oluline vilja selgitada klientide soov. T66 autor uuris erinevaid
teooriaid ja koige sobilikumaks pidas ressursi-eelise teooriat. Teooria véidab, et igal
ettevottel on vdhemalt iiks selline ressurss, mis on ainulaadne ja millega saab
moodustada konkurentsieelise. Ressurssideks on niiteks viga teadlikud tootajad voi
efektiivsed  tootmisprotsessid ning need voivad olla turul pikaajaliseks
konkurentsieeliseks. Autor usub, et osanike kaheksa aastane teeninduskogemus,
loomingulisus ja oskus pakkuda lisavdartust on uue ettevotte suurimateks ressurssideks.
Lahtudes teooriast, védidab autor, et olles vdimeline koostama inimressursist hea

turupakkumise, saab seda nimetada ettevotte konkurentsieeliseks.
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Léhtuvalt teooriast, koostati ankeetkiisitlus, mille eesmirk on vélja selgitada, 1dhtuvalt
Shelby D. Hunt ressursi-eelise teooriast, klientide vajadused ja véértushinnangud.
Ankeetkiisitlus on esitatud lisas 6. Kiisimustik koostati vastavalt teooriale ning tootati
vélja 16put66 autori poolt, vastavalt ressursi-eelise teooria alustele. Kriteeriumiks oli, et
kiisitlusele vastaja oleks ettevotte juht voi sekretir, kes on tellinud firmaiiritusi.
Eraisikutele kiisitlust ei saadetud, kuna autori arvates on esialgu olulised ettevottega
seotud inimeste arvamused. Arvestades kiisimustiku vastuseid, koostati loodavale

ettevottele miiligiargumendid ja esitati enim tédhelepanu vajavad tegurid.

Uurimismeetodiks valiti kvalitatiivne ja kvantitatiivne meetod. Esimene meetod
voimaldab andmeid to6delda 1dhtuvalt vastajate arvamustest ja hinnangutest. Meetodiga
vastatakse eelkdige kiisimustele: miks, milline ja kuidas (Kalvet et al 2005: 12). Teise
meetodi puhul véljendatakse uuringu sisu arvandmetes (Kvantitatiivse...2014).
Uurimisandmed koguti ankeetkiisitlusega. Kvalitatiivset uuringut kasutati, et uurida
tulevase ettevotte loomise jaoks vajalikke arvamusi ja véirtusi. Kvantitatiivse uuringu
jaoks koostati kiisimustik, mille pohiiilesanne oli uurida klientide eelistusi ja vajadusi

teenuse loomisel.

Uuringule omane ankeetkiisitlus saadeti laiali teiste vidikeste ja keskmise suurusega
ettevotete seas. Kiisitlus saadeti laiali 24.03 ning tulemused pandi kokku 11.04.2014.
ankeetkiisitlus koostati Google Drive vormi vahendusel. Eelnevalt maédrati dra

kriteeriumid, mida kiisitlus kajastama peab.

Kiisimustik koosnes 18 kiisimusest, millest kaks olid avatud kiisimused. Uleschitus
koosnes valikvariantidest ning viis kiisimust koosnesid skaaladest, mis oli viiekohaline
ja véidete tugevus kasvab. Vastamiseks kulus keskmiselt 5-7 minutit ja koik kiisimused
vilja arvatud kuues ja {iheksas, olid kohustuslikud. Kiisimused méiérati vabalt
vastamiseks, kui eelmistest kiisimustest selgus, et ettevote ei ole iihtegi {iritust
korraldanud. Kiisimustik saadeti laiali e-maili kaudu Harjumaa ettevotete juhtidele ning
nende sekretdridele ja kriteeriumiks oli, et vastaja jddb anoniilimseks. Loputdd autor
kasutas isiklikke tutvusi, kes saatsid selle omakorda edasi. Samuti saadeti kiri Eesti
Viike- ja Keskmiste Ettevotjate Assotsiatsiooni iildmeilile, kus paluti kiisimustele

vastata. Autor uuris igalt organisatsioonilt ja kiisimustiku saanud tuttavatelt, mitmele
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vastajale see omakorda edasi saadetud oli. Kokku saadeti laiali 201 kiisitlust, millest
kogunes vastuseid 84.

To66 autori jaoks oli oluline uurida, kui pikalt on ettevote tegelenud turul ning millises
valdkonnas. Vastanutest kokku 30 inimest on to6tanud ettevotluse valdkonnas 2-5 aastat
ja sama palju iile viie aasta. Vastanutest 15 on olnud antud valdkonnas aktiivsed 1-2

aastat ja iiheksa inimest on todtatud kuni iiks aasta.

Tabel 11. Ettevotete tegutsemisaastad

Vastajate arv 30in| 30in |15in| 9in

Ettevotte tegutsemisaastad | 2- 5 |iile viie | 1-2 | kuni iiks

Allikas: autori koostatud.

Jargnevalt uuriti, mis valdkonnas on ettevote tegev. Vastanutest 62% todtavad
teenuse/teeninduse valdkonnas ja suurem osa neist on tegutsenud turul 2-5 aastat.
Kiisitletutest 21% tegutsevad muu valdkonnaga, mille alla kuuluvad jae- ja hulgimiitik,
kaubandus, raamatukaubandus ja restaureerimine. Ulejdsinud 17% tegutsevad

tootmisvaldkonnas, kelle alla kuuluvad ettevdtted, kes on turul tegutsenud iile viie aasta.

m |siklikud/organisatsioonilised = Muu Suvepdevad/puhkused

Joonis 7. Ettevotete korraldatud iiritused (autori koostatud).

Joonisel 7 on vilja tooodud, milliseid iiritusi on ettevotted kdige enam korraldanud,
ning 55% vastas, kas isiklikud iiritused vOi organisatsioonilised, mille alla kuuluvad

siinnipdevad, aastapdevad, toodete presentatsioon, heategevuslikud iiritused ja teised.
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Vastanutest 24% on valinud muu tritus, mille alla kuuluvad niiteks seminari.
Ettevotetest 21% on tellinud suvepdevade ja puhkuse korraldamist. Teenuse tiheduse
kasutamise vastused olid ootuspdrased. Vastanutest 43% flitles, et kasutavad teenust
kord aastas ning 36% vastas, et ei kasuta sellist teenust, millest t66 autor jareldab, et
tiritused korraldatakse ettevottesiseselt. Seost ettevotte turul olemise ajaga ei ole, kuna

ettevotted, kes korraldavad {iritusi ise, jagunevad vordselt.

Kiisimustikus uuriti, mida peab klient teenusepakkuja juures kodige olulisemaks (vt
joonis 8). Vastanute arvamused jagunesid vastavalt: 41% leiavad, et kvaliteet on kdige
olulisem, kellest 63 vastanut on olnud turul 2-5 aastat ja iile viie aasta. Kiirust ja
kokkulepetest kinnipidamist hindas 27% ettevotetest, kellest 39 vastanut kuulusid
ettevotete hulka, kes on turul olnud 2-5 voi rohkem kui viis aastat ja 15 neist on turul
olnud kuni 1 ja 1-2 aastat. Hind on oluline 24% jaoks ja nende hulka kuuluvad 48
ettevotet kokku igast valdkonnast. Vastajatest 8% leidsid, et oluline on maine ja
kompetents.

mkvaliteet mKkiirus mhind mmaine mkompetents

4% 4%

Joonis 8. Teenusepakkuja olulised omadused (autori koostatud).

T66 autori  jaoks oli iillatav kompetentsi ndudvate klientide osakaal, mis oli vaid 4%.
Autori hinnangul on oluline pdorata tihelepanu t66 kiirusele ja kvaliteedile ja sama
arvasid kliendid. T66 autori arvates, ei saa madrata koige olulisemat, kuid autor leiab, et
hind ja kvaliteet peaksid olema tasakaalus. Samuti peab iiks korralik ettevotte olema

kompetentne ja kiire, ei tohi tekkida olukorda, kus klient on targem kui teenusepakkuja.
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Jargnevalt uuriti, kuidas toimub reaalselt suhtlus teenuse tellimisel. Vastanutest 35%
mairkis, et e-maili teel ning 30% telefoni teel. Nédost nikku kohtumisi oli 25% ja muid
veebipdhiseid vahendeid 7%. Teisalt kiisiti, kuidas kliendid soovivad suhtlust teenuse
tellimisel ning 33% vastanutest soovis seda ndost-ndkku. Kiisitlusest selgus, et e-maili
teel soovivaid suhtlemist 31% ja telefoni teel 29%, muu veebipohine suhtlusvahend jai
endiseks ehk 7% (vt joonis 9).

35% -
30% +
250 -
20% i Hetkel kasutatavad
15% - suhtluskanalid
10% - u Eelistatumad
506 - suhtluskanalid
0% - . . :

. & @é@o E & 4&@%

Joonis 9. Suhtluskanalid (autori koostatud).

T66 autori jaoks oli oluline kiisimus suhtlus teenuse tellimisel. Kuna ressursi-eelise
teooria véidab, et ressursid ei ole ainult maa ja kapital, vaid pigem inimtegurid, siis

leiab t66 autor, et oluline on ldheneda kliendile personaalselt ja arvestada kliendi soove.

Too autori idee on luua ettevotte, kes tegeleb klientidega ndost-ndkku, kuna nii on
emotsioon kdige parem ja ei teki olukorda, kus moni asi vdib jddda arusaamatuks.
Samuti on suureks abivahendiks e-mail, kus klientide ja ettevotte enda jaoks on
kokkulepped kirjas, et viltida hilisemaid probleeme. Olemasolevast kiisitlusest sai t66
autor kinnitust, et selline motteviis on dige, kuna need kaks varianti olid kdige suurema

vastanute arvuga.

Jargneva kiisimuse eesmirk oli poorata tihelepanu sellele, kes kliendiga suhtlevad.
Kiisimusele vastas 75 inimest ehk 89%, et nende jaoks on oluline suhelda ainult {ihe

kindla inimesega ettevdttest, kui nad iiritust tellivad. Ulejidsnud iiheksa inimest, 11%
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leidsid, et see ei ole oluline, kes nendega tegeleb. Nende iiheksa inimese hulka kuulusid
ettevotted, kes on viibinud turul 2-5 ja {ile viie aasta ning kolm nendest korraldavad oma

iiritusi ise, ettevotte siseselt, iilejdédnud kuus tellivad iiritust kord aastas.

Tellimise juures on oluline, et info kaduma ei ldheks ega tekiks erinevaid
komplikatsioone. Seetottu leiab t66 autor, et kliendiga peaks jiima suhtlema alati iiks

kindel isik, ehk projektijuht, kes viib projekti algusest Idpuni 14bi.

Jargnevalt uuriti, kuidas on joutud sobiva teenusepakkujani (vt joonis 10). Kiisitlusest
selgus, et 47% vairtustab tuttava soovitust vOi varasemat positiivset kogemust.
Vastanud, kes hindavad tuttava kogemust, soovivad suhtlemist enamasti nidost-nikku
ning oluliseks peetakse just hinda ja kvaliteeti. Vastanutest 31% valisid oluliseks
reklaami sotsiaalmeedias ja google ads vahendusel. Muu vahend voi veebiportaal, kus

teenust leida on méairavaks 22%-le.

® tuttava soovitus  mreklaam sotsiaalmeedias muu

Joonis 10. Viartustatavad tegurid (autori koostatud).

Eelnev kiisimus on esitatud ldhtudes ressursi-eelise teooriast, mis véidab, et
turusegmendid on maéidratud tarbijate poolt, arvestades maitsete ja eelistuste sarnasusi
ning ressursiks on pigem informatsioonilised ja inimlikud tegurid. Autor ise leiab, et
oluline edastuskanal on inimesed ise, mis tdhendab, et igat iritust tuleb korraldada
hoolikalt ja piihendumusega. Reklaam sotsiaalmeedias annab autorile iilevaate, kui
paljud kliendid reaalselt kiilastavad sotsiaalmeediat ja soovivad sealt pakkumist saada.

Autor leiab, et oluline on kodulehe viljandgemine, kuna see jitab kliendile esmamulje

44



ettevottest. Samas annab see kinnitust, et inimsuhted ja infokanalid on {iks olulisemaid

ressursse.

Jargnevalt uuriti vastanute kdest, millises summas on nende jaoks kulutused {iihe
tellimuse kohta. Koige rohkem kulutatakse iritusele 200- 500 eurot, millele oli
vastuseid 37% ja kelle hulka kuulusid ettevotted, kes on tegutsenud iile kahe aasta turul.
Vastanutest 22% ei soovi seda summat avaldada. Vastanutes 19% tellivad iiritusi
summas 501- 1000 eurot ning kiisitletutest 15% kulutavad tihele iiritusele iile 1000 euro,
nende hulka kuuluvad valdavalt ettevotted, kes on turul olnud rohkem kui viis aastat.
Selgus, et ainult 7% jaoks on tellimused jadnud 100- 200 euro piiresse, kelleks on kuus
ettevotet, millest kolm on tegutsenud iile viie ja kolm on tegutsenud 1-2 aastat. Need
ettevotted on samas ka vastanud, et ei kasuta selliseid teenuseid, mis tdhendab, et firma

korraldab {iritused ise (vt joonis 11).

40%
35%
30%
25% 199
20% 159
15%
10%
5%
0%

100-200 201-500 501-1000 iile 1000 eiavalda

u Kulutused

Joonis 11. Urituste maksumused (autori koostatud).

Saadud tulemustest voib autor jareldada, et pakkudes kvaliteetset ja kiiret teenust, siis
klientuuri jitkuks. Kdige rohkem tellitakse teenuseid vahemikus 201- 500 eurot, seelédbi

oskab t60 autor méiirata klientuuri, kellele kampaaniad suunata.

Siiski pakkudes kvaliteetset teenust, peab sellele jargnema ka vastav hind ja seetottu oli

ka kiisimustikus esitatud vidide, kus uuriti, kas kliendid on ndus sellega, et pigem
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kompetentne teenindus ja kallim hind. Vastanutest 93% leidsid, et see véide on tdiesti
Oigustatud, mis annab autorile kinnitust, et kompetentse teeninduse eest voib kiisida

paremat hinda. Vastanutest 7% leidsid, et vdide ei digusta ennast.

To606 autori jaoks oli kiisimus oluline, et uurida vélja klientide hinnatundlikkus. Esimesel
aastal on loodav ettevote panustanud maine kujundamisele ja klientuuri leidmisele.
Jargnevateks aastateks annab see kinnitust, et hinda saab tdsta, kui pakkuda sinna juurde

kvaliteetset teenindust.

Jargnevalt oli esitatud viis skaala tiiiipi kiisimust. Punkt number {iks oli ,,mitteoluline* ja
punkt number viis vdirtusega ,,viga oluline*.Esmalt uuriti, kui oluline on koduleht uue
ettevotte puhul. Vastanutest 36% iitles, et see on oluline, 32% vastas viga oluline ja 4%,
et ei ole oluline. Nende 4% hulka kuulusid iiheksa ettevotet, kes on turul olnud kuni

kaks aastat (vt joonis 12).

Kiisimusele, kui oluline on ettevotte kompetents jagunesid vastused kaheks. Vastanutest
79% iitlesid, et see on vdga oluline ning 21% vastasid oluline. Ettevotte maine oli viga
oluline 54% ja oluline 39% jaoks. Vastanutest 7% leidis, et see ei oma tdhtsust. Nad
pohjendasid oma valikut nii, et oluline ei ole maine, vaid visioon ja siiras huvi teenuse

pakkumisel ning kollektiivi vanus.

Oluline oskus ettevotte jaoks on suhtlemine kliendiga. Klient peab tundma end
vadrtuslikuna ning vastanutest 86% iitles ka, et see on viga oluline. Vastajatest 14%
vastas kiisimustikule hindega neli. Arvestades seda, et 33% vastanutest soovib teenust
tellida ndost- ndkku kohtumisel, l&heb see kokku praeguse kiisimusega, kus ettevotjad

leiavad, et see on véga oluline.

Jargnevalt uuriti lisavédartuse pakkumist, milles vastanutest 46% leiab, et see on oluline
ja 43% arvab, et see on vdga oluline. Ainult 11% jittis see neutraalseks ja kiisimust

hinnati kolmega.
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Joonis 12. Kodulehe, kompetentsi, maine, kliendi suhtluse ja lisavddrtuse olulisus

(autori koostatud).

To60 autor leiab, et iga klient peaks kogema lisavédrtust, et ta mdistaks, miks just see
ettevotte on parem kui teised. Uue ettevotte suutlikkus pakkuda kliendile lisavairtust,
tekitab talle hea maine. Arvestades, et 46% vastanutest tellib teenuse tuttavate voi

iseenda varasema kogemuse on lisavdirtuse pakkumine kohustuslik.

Ankeetkiisitluses oli kaks avatud kiisimust, mis on t06 autori jaoks kdige olulisemad.

Esmalt uuriti, mida ndutakse ettevdttelt, kellelt tellitakse tirituse korraldamise teenust ja

teisalt uuriti, mis pohjusel vahetatakse teenust pakkuvat ettevitet. Avatud kiisimused

olid kohustuslikud ning kdikidest vastanutest iiks, iitles et ei oska midagi soovitada.

Enim mainitud vastused olid: loovus, kiirus ja paindlikkus. Jargnevas nimistus on

esitatud teised variandid:

e konkreetsus ja selge arusaam minu soovidest, et ei suruks oma soove minu omadele
peale;

e paindlikkust ja lubaduste tditmist;

e tihtaegadest kinnipidamine, Kiirus ja ausus;

e loovust, meeskonnatddd, tapsust, piihendumist;

e pidevus, innovaatilisus, ausus, hinna ja kvaliteedi suhe;

e konkreetse plaanitava iirituse toimemehhanismide lahtiseletamine, et kuidas see
kliente mojutab ja miks just selline iiritus;

e arvestamine klientide erisoovidega;
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kompromisside leidmine 14birdakimiste teel;

vastutulelikkust;

ajagraafikust kinni pidamine, korrektsus ja ausus;

kui midagi venib v0i on ettendgematuid tagasilooke, on aus sellest tellijale
voimalikult kiirelt teada anda;

ettevottel ei pea olema suurepdrane maine, sest kdigil voib eksimusi juhtuda, kuid
voiks olla visioon ja véljapaistev siiras huvi oma teenuse pakkumisel;

minu jaoks oleks oleks tiks oluline faktor kollektiivi vanus;

eelistaksin nooruslikku, avatud uutele ideedele, ajaga kaasas kollektiivi kui sellist
teenust telliksin;

nupukust;

aktiivsus, pealehakkamine, oma ala tundmine, personaalne teeninduse;

loovus ja dgedad ideed, mille peale ise ei tuleks;

tépsus detailides;

iiritus peab olema hésti 14bi mdeldud ning meeldima {iritusel osalejatele;
kompetents;

kontrollitav ajalugu vai silmist entusiasmi purskav meeskond tirituste korraldamisel.

Kiisimusele, mis juhul klient loobuks teenusepakkujast, olid enim mainitud vastused

kehv teenindus, ideede puudumine ja kokkulepete eiramine. Jdrgnevas nimistus on éra

toodud teised variandid:

konkurendil on parem hinna ja kvaliteedi suhe;

kokkulepetele mitte vastamine;

paindliku I&henemise korral ilmselt siis, kui ei suudeta pakkuda seda, mida soovin,
kuid kindlasti ka siis, kui ei peeta kinni lubadustest voi omavoliliselt muudetakse
neid,;

juhul kui korraldus ja eelnevalt kokkulepitu erineb tulemusest u.10% ;

ebameeldiva suhtumise voi konflikti parast;

ei osuta enam nii kvaliteetset teenust;

kui nad ei piihendu piisavalt meie poolt tellitud tirituse korraldamisele ning e-maili

ning telefoni teel on raske vastuseid saada;
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e ebameeldiva kogemuse tottu;

e usalduse kaotus;

e soovidele mitte reageerimine;

e ei pakuta seda, mida ma olen tellinud;
e jaetakse midagi olulist tegemata;

e rituse korraldamise ebadnnestumised.

Vastused andsid t60 autorile vdga palju uut ja kinnistasid vana infot. Klient on
arvestanud, et tellides teenust on see kiire ja kvaliteetne, kuid klient nduab iga iirituse
puhul personaalsust ja pisiasjadele tdhelepanu pooramine on kdige olulisem. Ettevotet
alustades tuleb alati l&htuda kliendi soovist. Analiiiisist selgus, et suurem osa vastajatest
olid ettevotted, kes on turul olnud kaks ja rohkem aastat. Kuna t66 autor rdhub uue
ettevotte puhul kvaliteetsele teenindusele, siis ta leiab et vastajaskond oli tapselt sobiv,
sest piisavalt kaua turul olnud ettevotted oskavad olla ndudlikud. Uus ettevotte pakub
peoteenindust, mida saab pakkuda nii isiklikel, kui ka organisatsioonilistel iiritustel.
Kiisitlusest selgus, et need on kaks kdige ndutavamat valdkonda turul. Vastanute poolt
peetakse olulisemaks kvaliteeti ning personaalset teenindust, ehk suhtlust ndost-nékku.
Teenusepakkujat valitakse enamjaolt kas eelneva kogemuse voi tuttava soovituse
pohjal, millega on uue ettevitte loojad arvestanud. Hinnanguliselt kulutatakse iihe
tellimuse jaoks 201 - 500 eurot. Kdige olulisemad loodava ettevotte valdkonnad, millele
tdhelepanu poorata, on ettevotte kompetents ja suhtlemine kliendiga. Kompetentsi all

hinnatakse kiirust, kvaliteeti ja paindlikkust.

Lihtudes analiilisi vastustest, on t66 autor leidnud tulevase ettevotte jaoks
miiiigiargumendid, mida kasutada. Ressursi-eelise teooria vdidab, et turusegmendid on
madratud tarbijate poolt, arvestades maitsete ja eelistuste sarnasusi ning neid saab
kategoriseerida kui finantsilisi, fiilisilisi, organisatsioonilisi, informatsioonilisi ja
relatsioonilisi, seaduslikke ja inimlikke tegureid. Miiiigiargumentideks on ettevotte
poolne personaalne ldhenemine, inimsuhted, loomingulisus. Kiisimustikust tuli ka viélja,
et oluline on ettevotte viljandgemine, mis kodukontori puhul eeldab korralikku

kodulehte. Ettevotte asukoht ja suurus ei ole niivord olulised vaid pigem sisekeskkond,

49



mis suudab kliendile pakkuda kvaliteetset teenust. Allolevas nimistus on vilja toodud
ettevotte tahtsamad tegurid, millele tdhelepanu pddrata:

e kvaliteet;

e niost-ndkku kohtumised ehk personaalsus;

e kompetents;

e lisavidirtuse pakkumine;

e innovaatilisus/ loomingulisus.

Tegurid on leitud ankeetkiisitluse avatud kiisimuste pohjal, millest on jareldatud
ettevotjatele olulised aspektid. Léhtudes sellest, leiab t60 autor, et nende viie punkti
jargimine tagab ettevotte jatkusuutlikkuse. Ettevotte loojad on arvestanud sellega, et
turule tulemine on raske ning ei eelda esimestel aastatel suurt kasumit, vaid pigem
maine loomist Kklientide jaoks. Ressursi-teooria vididab, et ressursid on tehtud
kattesaadavaks ettevotetele, kes suudavad nendest toota efektiivse turupakkumise.
Viike- ja keskmise suurusega ettevotteid on palju ning arvamusi on erinevaid. Seetottu
on tulevane ettevote suunatud just sellele sihtgrupile, kes hindab personaalsust ning t66
autor leiab, et ettevitte konkurentsiceliseks on inimressurss ehk personaalne
lahenemine, kliendi kuulamine ja tema vajadustega arvestamine. Arvestades, et
suurimaks riskiks on Kklientide ebapiisavus, saab selle elimineerimiseks koostada
vadrtusliku turupakkumise eelmainitud teguritest. Eeliseks saab nimetada ettevotte
suurust. Uue viikeettevottena, ei jddda turul plisima pakkudes ebakvaliteetset teenust,

mistSttu pingutatakse iga pisiasja nimel rohkem.

50



KOKKUVOTE

Loputdd autor koostas projektiplaani uue ettevotte kiivitamiseks. Projektiplaani
eesmérk on vidhendada ldhtuvalt ressursi-eelise teooriast turuletuleku riske. Sellest
tulenevalt esitatakse miitigiargumendid, mis on Klientidele olulised ja mida vdib
kisitleda kui riskikohti, kui neile tdhelepanu ei pddrata. T66 koostamise kdigus sai iga
nianss 1dbi moeldud, mis annab 16put6d autorile julguse projektiplaan ellu viia ja

omandada vaartuslikke kogemusi tdiendamaks dpitud teooriat.

Ettevotlus on véljakutsuv ala enese arendamiseks. Peoteenindus kui valdkond on
huvitav ja proovilepanev, kuna nduab korrektsust ja tépsust pisiasjades. Antud
valdkonda sobib téotama inimene, kellel on visioon ja loominguline motlemine, sest iga
tritus on omaette projekt, mida Kirjutada ja uuesti alustada. Korrektseks projekti

Kirjutamiseks tootati 14bi teoreetiline aluspdhi.

Projekti koostamise puhul arvestatakse iga teguriga ning suur rohk pannakse
planeerimisele, mis on autori arvates koige aluseks. T6O autor leiab, et planeerimine
aitab iga projekti puhul kirjeldada lahti erinevaid olukordi ning sellest ldhtudes on
kergem valmistuda ootamatusteks. Arvestades seda, et iga ettevotmine on riskantne,
tootles to60 autor ldbi riskidega seonduvad materjalid, millest selgus, et riskide paremaks
ennetamiseks, on vaja tegevuste labimotlemist ning ettevottel voiks selle jaoks olla
konkreetne inimene v&i grupp. Riskide jaoks koostati varuplaan, mis aitab

hadaolukorras paremini tegutseda.

Ettevotte konkurentsieelise jaoks todtles t06 autor l1dbi konkurentsieelise teooria, mida
nimetatakse ressursi-eelise teooriaks. Antud teooria véidab, et ressursid on materiaalsed
ja mittemateriaalsed ning kui sellest suudetakse luua efektiivne turupakkumine, siis voib
seda nimetada ettevotte konkurentsieeliseks. Lahtuvalt teooriast loodi ettevotte tarbeks

kiisitlus, millest selgusid kliendi vajadused ning ettevotte jaoks ressursid, kuhu



tahelepanu poorata ning millele rdhuda turule sisenemiseks. Kliendid hindavad loovust,

kiirust ja paindlikkust, mis kuuluvad personaalne l&henemise alla.

Tulevase ettevotte jaoks sai koostatud SWOT analiiiis saamaks teada, millised on
tugevused, norkused, vOimalused ja ohud. Analiilisist selgub, milline on ettevdtte
hetkeseis. Koostati drikeskkonna ja huvigruppide analiiiis, milles t66 autor selgitas vélja
iga osapoole huvi uue ettevotte loomisel. Finantsprognooside koostamisel selgus, et
antud ettevotmine ei ole niivord tulus, kuna kédive on kiill suur, aga kasum mitte. T66
autor on arvamusel, et eneseteostus, arenguvoimalus ja uued teadmised omavad

suuremat vaartust kui raha.

Klient nduab kvaliteeti ja teenusepakkuja peab suutma tekitada tunnet, et klient on
vaartuslik. Arvestades inimeste erinevusi on loodava ettevotte tiheks miitigiargumendiks
personaalne lahenemine. Kliendi jaoks on oluline kuidas ja kes temaga suhtleb ja
lahtuvalt sellest on miiligiargumentideks veel mirgitud inimsuhted ja loomingulisus.
Arvestades viimast pooratakse tidhelepanu pisiasjadele, millega luuakse kliendi jaoks
lisavédrtust. Ettevotte kontori puudumise tottu tuleb olla ndudlikum kodulehe osas, sest
koduleht on kliendi jaoks esmane kontakt ettevottega. Loputdooga selgitati vélja ka need
tegurid, millele enim tdhelepanu pdorata, valtimaks riskantsesse olukorda sattumist.
Klientide ja ettevOtte vaatest tdhtsamad tegurid on Kkvaliteetse teenuse pakkumine,
personaalsete kohtumiste koostamine, kompetents, lisavddrtuse pakkumine ja

loomingulisus.

Tootades 1dbi teoreetilist ja empiirilist 0Sa, Selgus et tulevase ettevotte
konkurentsieeliseks on inimressurss ehk personaalsus — kliendi kuulamine ja tema
vajadustega arvestamine. Suurimaks turuletuleku riskiks on klientide ebapiisavus, mille
saab elimineerida tootes klientidele véirtustandev turupakkumine, ldhtudes kliendi
vajadustest. Eeliseks saab nimetada ettevdtte suurust, sest tegemist on uue
véikeettevottega, ning osanikud ei saa endale lubada ebakvaliteetset teenust, vaid
pingutatakse iga pisiasja nimel rohkem. Arvestades koostatud projektiplaani, leiab

tudeng, et omab piisavalt julgust see tdide viia.
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Lisa 1. Tegevuste jirjekord loodavale ettevottele

Kestvus
Tegevus paevades | Algus Ldpp
1. | Virtuaalkoosolek projekt lilkmetega 1 10.04.2014 | 10.04.2014
2. | Projekti tapsustamised 60 10.04.2014 | 10.06.2014
3. | Ettevotte registreerimine internetis 1h 11.06.2014 | 11.06.2014
4. | Stardikonto avamine 0,5 11.06.2014 | 11.06.2014
5. | Projekti vahekontroll 1 12.06.2014 | 12.06.2014
6. | Kodulehe tegemine 14 13.06.2014 | 27.06.2014
7. | Sotsiaalmeedias kodulehe tegemine 2 13.06.2014 | 15.06.2014
8. | Reklaamiplaan 1 14.06.2014 | 14.06.2014
9. | Reklaam Parnu Postimehesse 7 15.06.2014 | 22.06.2014
10. | Reklaam Aripdeva 7 15.06.2014 | 22.06.2014
11. | Reklaam erinevatesse kanalitesse 7 15.06.2014 | 22.06.2014
12. | Kampaaniate koostamine 7 15.06.2014 | 01.07.2014
13. | Koostodpartneritega labirddkimine 14 16.06.2014 | 01.07.2014
14. | Loppkoosolek 1 01.07.2014 | 01.07.2014
15. | Projekti 1opp 1 01.07.2014 | 01.07.2014
16. | Ettevotte jitkamine iirituste raames - 01.07.2014 -
Allikas: autori koostatud.
Lisa 2. Tegevuste hierarhiline struktuur

Virtuaalkoosoleku

Projektiga seotud

libiarutamine

Projekti koostamine —| Vastuste ootamine —

Finantsplaanide

pidamine koostamine

tapsustavad
kiisimuste

Koostidpartneritega
labiraakimine

Kokkulepete
salmimine

Allikas: autori koostatud.

Projektiplaani
koostamine

|'egls treerimine

koostamine

“— Klientide leidmine

korraldamine

Urituste

Klientide ja
koostddpartnerite
tagasiside

Todilesannete

jagamine

Iga trituse analiitisi
koostamine




Lisa 3. Miiiigiprognoos Kkiivitatavale ettevottele aastateks 2014-2017

Miiiigiprognoos 2014 2015 2016 2017 | KOKKU
Peoteenindusteenus 15 800 95 600 € 141000 | 201000 € | 296 600 €
Koos Toiduga:
kuni 10 inimest 3600 € 12 000 € 24 000 € 29 700 € 69 300 €
kuni 15 inimest 3200 € 16 000 € 28 000 € 39 600 € 86 800 €
kuni 20 inimest 2500 € 15000 € 23 000 € 29 000 € 69 500 €
kuni 30 inimest 1200 € 12 000 € 12 600 € 17 400 € 43200 €
kuni 40 inimest 1400 € 21700 € 28 000 € 51800 € | 102900 €
kuni 50 inimest 2700 € 17 100 € 23 400 € 31500 € 74700 €
IIma toiduta:
Teenindamine 1200 € 1800 € 2 000 € 2 000 € 7 000 €
Allikas: autori koostatud.
Lisa 4. Kiivitatava ettevotte rahavooplaan aastateks 2014-2017
RAHAVOOPLAAN 2014 2015 2016 2017
Rahavood éritegevusest
Laekumised miiligist 15800 95600 141000 201000
Muud sissetulekud 0 0 0 0
Tegevuskulud 13166 79666 117500 167500
Palgakulud 0 3232 6464 6464
Sotsiaalmaksud 0 1056 2112 2112
To66joukulu kokku 0 4288 8576 8576
Muud arikulud 0 0 0 0
Kokku rahavood iritegevusest 2634 7358 6348 16348
Rahavood investeerimistegevusest
PGhivara ost 0 0 1700 0
Jidk perioodi alguses: 0 2634 9992 14640
Muutus perioodis: 2634 7358 6348 16348
Jiik perioodi lopus: 2634 9992 14640 30988

Allikas: autori koostatud.




Lisa 5. Kiitatava ettevotte bilansiprognoos aastateks 2014- 2017

2014 2015 2016 2017
AKTIVA (varad)
Kiibevara
Raha 2 634 9992 14 640 30988
Nouded ja ettemaksed 0 0 0 0
Varud 0 0 0 0
Kokku kiibevara 2 634 9992 14 640 30988
Pohivara
Materiaalne pdhivara 2 500 2 500 4 200 4 200
Akumuleeritud kulum - 625 - 1250 - 2 300 - 3350
Kokku pdhivara 1875 1250 1900 850
Kokku aktiva (varad) 4 509 11242 16 540 31 838
PASSIVA (kohustused ja
omakapital)
Kohustused
Liihiajalised kohustused
Kokku liihiajalised
kohustused 0 0 0 0
Pikaajalised kohustused
Kokku pikaajalised
kohustused 0 0 0 0
Kokku kohustused 0 0 0 0
Omakapital
Osakapital 2 500 2 500 2500 2 500
Eelmiste perioodide 0 2 009 8 742 14 040
jaotamata kasum (kahjum)
Aruandeaasta kasum 2 009 6733 5298 15 298
Kokku omakapital 4509 11 242 16 540 31 838
KOKKU PASSIVA 4509 11 242 16 540 31838

Allikas: autori koostatud.




Lisa 6. Ankeetkiisitlus

Ettevotjate huvi iirituste korraldamise teenuse vastu.
Hea vastaja!

Tere, olen Tartu Ulikooli Pirnu kolledZi projektijuhtimise eriala viimase kursuse tudeng
Kristiina Palu. Kirjutan 16put6éd, mille teemaks on peoteenindusettevotte kéivitamise
ressursipdhine analiiiis ja kavandamine. Palun Teil leida mdned minutid, et tdita dra
allolev ankeetkiisimustik. Kiisimustik on koostatud selleks, et teada saada, mis on Teie
ootused teenusepakkujale iirituste korraldamisel. Uuringust saadud vastuseid
kasutatakse ainult tudengi 16put66 raames. Vastused jddvad anoniitimseks ja neid ei
jagata kolmandatele osapooltele.

* Kohustuslik

1. Teie ettevotte staaz? *
e kuni 1 aasta;
e 1-2 aastat;
e 2-5 aastat;
e iile viie aasta.

2. Teie ettevotte tegevusala? *

e Tootmine;
e Teenus/ teenindus;
e Muu

3. Milliseid iirituste korraldamise teenuseid olete tellinud? *
e Vabaaja iiritused nt. suvepdevad, puhkus;

Kultuurilised tritused;

Isiklikud tiritused nt. pulmad, slinnipidevad, aastapdevad;

e Organisatsiooni {iritused nt.kaubanduslik, poliitiline, heategevuslik, miitik,
toodete presentatsioon;

e Muu.

4., Kui tihti kasutate sellist teenust? *

e Kord kuus vdi sagedamini;

e Kord poole aasta jooksul vdi sagedamini;
Kord aastas;
Ei kasuta sellist teenust.
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5. Mida peate teenusepakkuja valiku juures koige olulisemaks? *
e Hind;
e Maine;
o Kvaliteet;
e Kiirust ja kokkulepetest kinni pidamist;
e Ettevotja kompetentsi ja haridust.

6. Kuidas toimub suhtlus teenuse tellimisel?
e Telefoni teel;
e Niost-nikku kohtumised;
e E-maili teel;
e muu veebipohine suhtlusvahend.

7. Kuidas sooviksite suhelda ettevéttega, kes teenust pakub? *
o Telefoni teel;
e Niost-nikku kohtumised;
e E-maili teel,
e muu veebipohine suhtlusvahend.

8. Kas iirituse korraldamisel on oluline suhelda iihe kindla inimesega, kes esindab
ettevotet voi ei ole see oluline? *

e Onoluline;

e Eioleoluline.

9. Kuidas olete joudnud sobiva teenusepakkujani?
e Reklaam sotsiaalmeedias;
e Google-ads;
e Tuttava soovitus, varasem positiivne kogemus;
e Agentuuri kaudu;
e Ajakirja voi ajalehe reklaami kaudu;
e Muu vahend, veebiportaal.

10. Millised on hinnangulised kulutused iihe tellimuse jaoks?
e 100-200 eurot;
e 201-500 eurot;
e 501-1000 eurot;
e iile 1000 euro;
e eisoovi avaldada.

11. Kas noustute viitega, et pigem kompetentne teenindus ja kallim hind? *
e Jah
e Ei
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Palun hinnake jirgnevaid kiisimusi skaalal 1-5, millel 1 — ei ole iildse oluline ja 5-
viga oluline. *

12. Kui oluline on Teie jaoks ettevotte koduleht?

13. Kui oluline on Teie jaoks ettevotte kompetents? *

14. Kui oluline on Teie jaoks ettevotte maine? *

15. Kui oluline on Teie jaoks ettevotte oskus tellimise kdigus suhelda kliendiga? *
16. Kui oluline on Teie jaoks ettevotte voime pakkuda lisavéartust? *

17. Lisage omapoolt oluline tingimus, mida nouate ettevottelt, kellelt tellite iirituste
korraldamise teenust? *

18. Mis pohjusel vahetaksite Teile teenust pakkuvat ettevotet? *

Suur aitdh!
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SUMMARY

THE ANALYSIS BASED ON THE RESOURCE-ADVANTAGE THEORY ON
PLANNING AND LAUNCHING A CATERING COMPANY.

Kristiina Palu

When starting a new company, it is important to think through all stages. Project writing
IS gaining more popularity. The thesis is written in the form of a project, because the
author believes that in this case, all factors are thought trough and specified in a period
of time. The subject is topical because of student’s interest to create a functioning
company, which is sustainable and is able to provide a personal approach and quality to
clients. The goal of this paper is to reduce market entry risks based on The Resource-
Advantage theory. Consequently to provide sales arguments, which are important to

customers and which can be regarded as risk factors.

To achieve the goal the author studied the market situation and conducted a stakeholder
analysis. The research revealed the desires and the needs of the customers for the new
service, the study also revealed how many of the survey participants have used and
would use catering services. The author was able to bring out sales arguments, describe
the future competitive advantage and observations in the analysis; from the results the
author was able to conclude which areas need to be paid more attention to become
successful. The theory was based on the empirical material and the theoretical
knowledge of the author of a thesis that helps to prepare the project successfully. The
mission of the new company is to give the customer the perception on the additional

value that the company creates for the customer. The slogan is: “For you convenience.”

SWOT and stakeholder analysis was created for the new company, which brought out
corporate strengths, weaknesses, opportunities and threats. In the stakeholder analysis
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the internal and external environment interest were revealed. The external environment
interests are the customers because success depends on them. Suppliers, competitors
and country, including municipalities, are also included as the external interests. The
internal environment interest include the owner itself and its interests for self-
realization, income, good working conditions, freedom of action, independence, social

security and profit.

The sphere of action was identified first from researching the market situation for the
new company. The author studied the competitors and the compared the companies for
their legal form. It revealed that every year the number of the private limited companies
and self-employed persons has decreased and the number of private limited companies
has risen. Competition is fierce and there are many companies who are working in the
same field. The author also made plans to enter the market. The risk analysis should be
drawn up in every endeavor. The current work revealed that the new company biggest
risk is the customer’s lack of interest for the service; it also includes competitors and
resources. Since there are two stakeholders, the disagreement of the owners is
considered one of the company’s risks. The stakeholder’s agreement is made to reduce
the risk of disagreements. The agreement determines the rights and obligations for the
owners. The author has created a backup plan for every risk, which includes the
measures to be taken against the risks.

The financial projections made by the author help to assess the corporate sustainability.
It revealed that the turnover was high but the profit was low. As a stakeholder of the
company the author enjoys self-development and obtaining new experience. Before
entering the market it is important to find out the customer’s expectations for the
service. For that, the research was made. It included 18 questions and the author
examined the customers’ needs and values for the company and the service. It turned
out that the customers value their time and the personal approach from the service
provider. The author of the thesis is prepared to pay the main attention to the quality,
personal approach, competence and creating extra value when starting the new
company. The aforementioned aspects were also brought out in the comment section of

the survey.
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The author of the thesis received confirmation in her idea to create a company, which is
based on the client and communicates personally with every client. The company’s

mission was established and all the advertising is based on that when introducing the
company.
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