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Miiiija | intervjuu transkriptsioon

Mis haridus, koolitus Sul on? Milliseid ettevotlusalaseid koolitusi oled labinud?
Mul on magistrikraad Eesti filoloogias, kuid lisaks olen 1dbinud ettevotlusalaseid koolitusi,
néiteks kaheaastane kool Estonian Euromanagement instituudis, ,,Firma kasvustrateegia“.

Mis tood tegid enne?

Enne olen to6tanud erinevatest teenindusettevotetes, millest kdige hilisem on ilusalongi
juhataja amet. Selline teoreetilisem kaubandusekogemus tuli kaks aastat ETK ketidirektori
assistendina tootades.

Millises valdkonnas tegutsevad olulisemad sébrad ja tuttavad?
Enamus tuttavaid on viikeettevdtete juhid, keskastme juhid voi oma ala spetsialistid.

Millised enda hinnangul vajalikud oskused Sul on, mis on vajalikud ettevotte loomiseks
ja selle hilisemaks juhtimiseks?

Ma arvan, et varasemad kogemused ettevotte loomisest ja kdivitamisest on iiheks tugevuseks.
Just sellega seotud asjaajamisest, kannatlikkus ja jarjepidevus. Véga palju olen kokku
puutunud klienditeenindusega, mistottu tunnen end selles valdkonnas viga mugavalt. Ja ka
asjaajamine ja planeerimine ehk.

Aga milliseid kiilgi pead norkadeks?
Téahelepanu detailidele ehk.

Kas tunned milleski ka puudujiike?
Kogu aeg. Uued situatsioonid, uued olukorrad, uued seadused, millega peab end kurssi viima.
Ei joua tihega dra harjudagi, kui juba on toimunud mingi muutus.



Aga millest tekkis sul idee oma ettevote rajada?

Idee tekkis vajadusest. Igapdevaselt tegelen ilusalongi juhatamisega ja ilusalongi igapdevatoo
iiks osa on toodete kaasamiiiik klientidele. Selleks, et muuta selles osas klienditeenindust
efektiivsemaks, mugavamaks ja laiemale publikule kéttesaadavamaks, siis tekkis mote luua
salongi korvale e-pood salongis kasutatavate toodete miiiigiks, eriti kuna potentsiaal Soome
klientidele miitimiseks tundus positiivselt kasvava trendina.

Nii kaua on asi toiminud sellisel mitteametlikul viisil ja seepérast pole vajadust lepinguna
kirja panna. Et koik partnerid on minu voi dripartneri sdObrad-tuttavad ning seepérast ma teame
ka seda inimest selle ettevotte taga. Need koik on viikeettevotted ja nende dricetika on ka
vadriline olnud, et kedagi alt nad ei vea. See on nagu traditsioonidest 1&htuv koost66, mis oli
esimese veebipoe ajal ja ma votsin need iile, kui ettevottega liitusin.

Kuidas hakkasid oma ettevotet rajama?

Alustada tuli taustauuringuga — konkurendid, turu potentsiaal, e-kaubanduse kasvutrendid. Nii
Eestis kui maailmas, e-poe platvormi pakkujad ja nende hinna ja kvaliteedi suhe. Péris palju
uurisin, milliseid teisi ilutoodete veebipoode meil on ning millised nad vélja ndevad.

Millest alustasid oma ettevotte rajamisega? Mida tegid esimesena?
Siit edasi sai registreeritud OU ning jatkasin poe platvormi organiseerimisega, et oleks n-06
asukoht, mille kaudu miiiia tooteid.

Millal selle OU registreerisid?
OU sai registreeritud 13.09.2011, siis votsime iile olemasoleva poe ilusalongilt.

Millal hakkasite veebiplatvormi uurima selle jaoks?

Uusi platvorme hakkasin uurima 2014 jaanuaris. Siis tekkis sisse vahe, kuna leidsime, et on
moistlik, mitte ainult vahetada veebipoe tehnilist pohja, vaid ka muuta kogu poe identiteet
uueks.

Kui kaua lidks selle platvormi loomisega aega?
Reaalselt uuele pdhjale tileminek vattis aega ca 6 kuud. November 2014 alates. Uus pood
ldheb laivi loodetavasti jairgmisel nédalal.

Kas tooted, mida miiiima hakkasid olid juba olemas?

Pdhitarnijaid oli liks, mis ka praegu olemas. Eelmisel aastal ehk siis 2014. aasta siigisel
lisandus veel 2, Karaja ja Profitest. POhimdtteline kokkulepe on olemas Swissdent'iga, et
hakkame niitid nende hambapastasid miitima.

Kui kaua liks aega OU registreerimisest veebiplatvormi valmimiseni?
OU registreerimisest praeguse uue ehk teise platvormini valmimiseni on aega ldinud 3 aasta ja
6 kuud.

Milline tegevus selle juures jii kdige viimaseks?
Tootekataloogi uuendamine aga see on jooksev to0

Millisena algul oma ettevotet ette kujutasid?

Kuna varasem kogemus e-kaubandusest puudus tdielikult, siis ettekujutus oli see, et e-pood
saab olema pdhiliselt salongi toodete miitigi vahendamiseks. Arvasingi, et see on selline
korvalprojekt, mis vaikselt tiksub.



Mille poolest see tinasest seisust erineb?

Tegelik ja tdnane olukord on lisna sarnane sellele ettekujutusele, mis mul algul oli. Erinevus
esialgsest on see, et on tekkis vajadus kdibe kasvatamiseks tootebaasi laiendamiseks ehk siis
sisuliselt oli vaja juurde otsida koostddpartnereid. Ja turundusinimese votsime juurde, seda
algul ei arvanud.

Millised olid sinu esmased plaanid?
Nagu juba fitlesin, siis esmaseks plaaniks oli luua e-pood toodete miiligiks pohiliselt oma
klientuurile.

Milline oli sinu visioon ettevotte tulevikust? Mis sinu enda jaoks koige olulisem oli selle
visiooni juures?

Minu visioon ettevdtte tulevikust oli ja on selline, et see peaks olema vaikselt tiksuv
ilutoodete e-pood, positiivsete rahavoogudega. Oluline oli see, et pood peab olema nii
haldamise kui véljandgemise poolest kaasaegne ja lihtne.

Kas tegelesid ka turuanaliiiisiga?

Moningal mééral. Kuna esmane klientuur oli olemas salongi klientide néol ja pood oligi
pigem mdeldud salongi tugiteenusena, siis vdga pohjaliku turuanaliilisiga me ei tegelenud.
Ainult n6 selle osaga, mis meile tundus tol hetkel oluline ehk — e-poenduse trendid {iileiildiselt,
ja siis ma vaatasin, milliseid e-poode veel on ja milline see kontseptsioon peaks olema.

Kuidas sa uurisid?
Googeldasin lihtsalt.

Kas positsioneerisid ennast vorreldes konkurentidega?

Jah, muidugi. Kuna suurte ja suhteliselt agressiivsete ilutooteid pakkuvate e-poodidega ei
olnud ja ega ei ole praegu ka ressursse konkureerimiseks, siis meie toote valikus on pigem
selline valik, millele konkurendid vihem tihelepanu podravad. Néiteks rdhuvad suuremad
konkurendid pigem 16hnadele ja parfiilimidele, meie valikus on néiteks orgaaniline
dekoratiivkosmeetika ning professionaalidele moeldud tooted. Me ei pretendeeri sellise
lihtkasutajale, vaid pigem asjahuvilisele ja professionaalile.

Millal valisid ettevottele nime?

Ettevotte nime pakkus vilja kolleeg, kellele jdi silma, et domeen Ilutooted.ee on vaba. Nimi
oli olemas enne Ilutooted OU registreerimist — veebipood vdeti iile ilusalongilt, kes seda enne
haldas.

Jdime nimega kohe rahule, meile tundus see véga lihtsa ja 166vana. Hiljem turundusstrateegiat
arendades, saime muidugi aru, et see oli voib olla liiga lihtne ja iildine nimi poele. Kuid selle
otsustasime piitida lahendada turundus-strateegiatega.

Millal kujundasid vilja praeguse toote, mida pakud?
Praegune toode kujunes vilja salongit6o kédigus. Hind on turu poolt juba ette dikteeritud, et
maaletoojad iitlevad meile soovitusliku jaechinna ja ega ma véga vastu ei hakanud vaidlema.

Kuidas valisid ettevotte asukoha?

Ettevottel fiitisiline asukoht on sama, mis salongil, mille toodete miiiiki e-pood toetab. Aga e-
pood kui selline ei ole viga piiratud fiiiisilise asukohaga, pigem oli kiisimus, millise veebipoe
platvormi valisime.



Mille jirgi selle platvormi valisite? Millised olid Kkriteeriumid?
Poe uue platvormi valisime selle jirgi, et see oleks 'responsive', et oleks olemas piisavalt
kaasaegseid turunduspluginaid.

Mis need on niaiteks?
Postituste voimalused, kampaaniate tegemiste voimalus, eripakkumiste voimalused,
pusikliendiprogrammide voimalus, kinkekaartide moodul ja sellised.

Kes poe iiles ehitas?
Mina tegelesin toodete ja sisu iiles panemisega ja aasta acga tagasi liitunud turundusinimene
tegeles kujundusliku poolega.

Kui kaua seda iiles ehitati?
Uue pohja tilesehitamisega ldks aega ligi 6 kuud. Ei saa delda, et see oleks valmis, sest
tootekataloogi on vaja tdiendada ja muuta iganéddalaselt.

Kuidas said esimesed kliendid?
Esimeses kliendid olid salongi kliendid, keda sai teavitatud sellest, et kasutatavaid tooteid on
voimalik osta e-poest, kui need peaksid salongikiilastuste vahel otsa saama.

Kust veel kliente otsite?
Hetkel ei ole vdga palju panustanud uute klientide otsimisse. Sellega on plaan aktiivselt
hakata tegelema siis kui uus kujundus ja platvorm on aktiivsed.

Kas oppisid ka seadusandlust tundma?

Tarbijakaitseseadus ja e-kaubanduse seadus

Kas oli vaja lube taotleda?

Lube taotleda ei olnud vaja. Ainult registreering Majandustegevuse registris

Milliste véljakutsetega kokku puutusite?
Pohiline vaidlus oli omanikeringis maitsekiisimuste {ile, mis on ilus ja miiliv ning mis mitte.

Kuidas siis 10puks konsensuseni joudsite?
Otsustasime, et kuna meie hulgas on niitid ka turundusspetsialist, siis usaldame tema
kompetentsust.

Mille osas vaidlesite?
Pdhiliselt selles osas, et kui suurelt muudatusi ette votta aga sellele pani piirid ette
olemasoleva raha piiratud voimalused.

Kui kaua aega liheb tavaliselt, kuni mingi tulemuseni jouate?
Senini oleme joudnud tulemuseni iihe koosoleku — kohtumise kdigus.

Kui palju pidite enda visioonis tegema jireleandmisi?

Kuna tegemist oli juba eos lihtsakoelise plaaniga, siis ei ole pidanud tegema jarelandmisi
visioonis ja ega vdga ei olnudki suurt visiooni. Tegevusplaan keskendus sellele, et miitidavad
tooted saaks korrektselt poodi sisestatud. Midagi ei ole eriti muutunud, eesmérgid on
pohiliselt samad. Ainus, et soovime tootevalikut laiendada.



Kas kaalusite ka teiste koostoopartnerite kasutamist alguses?
Ei plaaninud

Millal ettevotte reaalne tegevus pihta hakkas?
Reaalne tegevus algas kohe peale aga see oli pigem passiivne — st, et pood oli olemas ja kui
keegi juhtus ise selle leidma siis oli tore.

Utlesid, et vétsite juurde turundusinimese, miks?

2014 aprillis votsime jah, andsime talle viikese osa meie ettevottest ja otsustasime tema
kasuks, kuna meil seni puudus igasugune turunduse professionaalne kompetents, siis vajasime
kedagi, kes oleks selle osaga.

Kust raha saite?

E-pood sai loodud omafinantseeringuga, vaja oli tasuda poe platvormi eest. Tegemist oli
suhteliselt vdikese investeeringuga ja see sai tehtud omafinantseeringuga. Oma taskust
maksime koik.

Kes tegi selle platvormi?

Platvormi tegi sama ettevotte kui poe eelmise platvormi ehk Veebipoed OU, kes on
spetsialiseerunud veebipoodide ehitamisele. Uue platvormi maksumuseks kujuneb ilmselt ca
800€. Sealhulgas uus kujundus, vana tootekataloogi liletoomine ja moned vaiksemad
programmeerimistood.

Kuidas partnerid leidsite, kelle tooteid miiiite seal?
Kasutasime tegelikult ilusalongi juba olemasolevaid partnereid, kellelt tooteid tellime.
Nendega kokklepete tegemine oli suhteliselt lihtne.

Kas tegite kokkulepped enne OU registreerimist ja enne poe veebiplatvormi valimist véi
millal?
Kokkulepe sai tehtud 3 aastat parast OU registreerimist.

Kas sul oli olemas ka taganemisplaan?
Ei olnud

Kas olite millegagi ka hidas?
Keeruline on sellise poe pidamisel see, et koostoopartnerite toodete valik pidevalt muutub ja
nad tihti unustavad teavitada meid sellest.

Kuidas see mitte teavitamine teid mdjutab?

See vaib meid mojutada néiteks nii, et klient tellib ja maksab toote eest, mis meil on veel poes
iileval aga siis selgub, et see on tarnija laost otsas voi koguni tootmisest maas. See tihendab
seda, et me peab kliendile raha tagasi maksma ning kindlasti vdhendab see meie
usaldusvédrsust klientide silmis.

Kuidas tegelesid klientide leidmisega?
Alguse perioodis informeerisime koiki salongikiilastajaid voimalusest soetada vajalikke
tooteid 14bi veebipoe

Millal tegelesid meeskonna leidmisega?
Esmane vajalik meeskond oli olemas minu iilesandeks oli igapdevane klienditeenindus, poe



haldamine; koostdodpartnerite leidmine, turundus jne. Kolleeg tegeles raamatupidamise ja
finantseerimisotsuste tegemisega.

Kas olete kasutanud ka noustamiseteenuseid?
Ei ole. Kuna plaan oli vaikselt tegutseda, siis meie olemasolevatest teadmistest piisas selleks
koigeks.

Millises organisatsiooni arenguetapis hetkel olete?
Praegu oleme etapis, kus meie esialgne poe platvorm on aegunud ning valmistume poe
platvormi vahetamiseks.

Kas plaanid on joudnud juba ka muutuda?

Plaanid ei ole muutunud, pdhiidee on endiselt sama. Ainuke erinevus on see, et oleme vaikselt
laiendanud pakutavate toodete valikut. Aga ténasel paeval teeme koik finantsotsused selle
pohjal, kas meil on piisavalt omavahendeid.

Millest olete plaanimisel joudnud loobuda?
Loobunud ei ole millestki. Juurde oleme toonud tihe inimese.

Mis on hetkel murekohtadeks?
Koostoopartnerid, kes on enamasti vaikeettevotted- votjad, kes ei adu kaasajastatud tootebaasi
olulisust.

Mida see tihendab, et nad ei adu?
See niiteks tdhendab seda, et toodete poodi sisestamiseks, on meil vaja hulk andmeid, tootja,
toote nimetus, vérvivariandid, kaal, toimeained, kasutamisjuhised, pildid ja nii edasi.

Kuidas see mitte adumine teid on méjutanud?
See teeb meile lisatéod, kui peame iga toote liksikasju kiisima eraldi. Néiteks saadetakse kiill
toote nimetus ja kaal aga ei saadeta toote EAN-koode.

Kas olete selle muutmiseks ka midagi ette votnud?
Piiiame oma koostéopartnereid harida ja valgustada selles osas, mis on meie poe jaoks
olulised andmed.

Kui palju te ettevotte ja tema toote tutvustamisega olete tegelenud?

Ettevotte aktiivsema tutvustamisega oleme tegelnud ca pool aastat — pérast seda kui
otsustasime kaasata omanikeringi turundusspetsialisti oskustega inimese. Teeme néiteks
Facebooki kampaaniaid ja koostdopartneritele eripakkumisi.

Kui palju igapéevaselt ettevottega seotud olete?
Iga pédev. Vastan meilidele, vormistan tellimusi.

Aga teised?

Esimene omanik, kellega koos ettevitte tegime, tema tegeleb raamatupidamisega ja kdige
muu majandusarvestusega. Turundusinimene, kes 2014 kevadel liitus tegeleb meie turunduse
ja reklaamiga.

Kui pikad on toopievad?
E-poele kulub paevas 1-3 tundi



Kas teete pohitoo korvalt?
Pohit6o voimaldab teha seda t66d, nii, et pohitdo ei kannata. Teistel juhatuse liikmetel ka,
koik tegelevad poega oma pohitdo korvalt.

Millised on tulevikuplaanid?
Poe uue platvormi valmimisega on planeeritud laiendada meie turundusspetsialisti abiga poe
tuntust.

Kui palju hetkel inimesi tootab?
Kolm.

Mis on nende rollid?

Mina tegelen igapédevase poe haldusega, klienditeenindus, tellimused, toodete haldus ja
tootebaasi haldamine, uute koostodpartnerite leidmine ja nendega kokkulepete sdlmimine,
strateegilised plaanid koos kolleegidega. Turundusinimene tegeleb ka turundusettevdttes ja
rahandusega tegelev liige to0tab raamatupidajana.

Kui palju esialgse niigemuse jirgi plaanisid palgata?
Uhe inimese vorra erineb, vajadus turundusspetsialisti jdrgi selgus esimese tegevusaasta
jooksul.

Kui palju plaanid juurde palgata voi vihendada?
Juurde palgata ei ole plaanis ldhiaastatel kedagi. Vdhendada ka ei ole plaanis.

Kuidas omavahel suhtlete?
Omavahel suhtleme koikide voimalike kanalite kaudu — silmast- silma kohtumised, Facebook;
meili teel, telefoni teel.

Kui palju teil partnereid on?
Koostdopartnereid on 4, kellelt me erinevaid kosmeetikasarju tellime.

Mille jargi need valisite?

Tarnijad olid osaliselt juba olemas. Juurde sai valitud nende poolt miilidavate kaubamaérkide
jargi. Ja tegelikult miilisime neid sarju ka ilusalongis, et meil oli kokkupuude olemas nende
toodetega ja seega julgesime neid ka miiiia ja soovitada. Muud ettevotted, nditeks
transpordifirma SMArt — post oli kdige parema teenuse pakkuja.

Mis nende roll sinu teenuse pakkumisel on?
Oluline roll, tikski roll ei ole asendatav teise poolt. Nditeks Zone, meie veebimajutus on
osutunud kogemuse pohjal ajaga kaasaskdivaks ja hea hinna ja kvaliteedi suhtega ettevotteks.

Kes on sinu klientideks?

Enamasti naised, kes olid meie ilusalongi kliendid. Paljud on ka ise googeldades meid
leidnud. Tulevikus tahaks rohkem proaktiivsem olla ja mdtleme teha veebikampaaniaid
Facebook'is.

Millised on hetkel edasised plaanid?
Lahiaja plaan on vahetada vilja poe platvorm uue vastu. Pikemas plaanis on plaan leida
toodetele ka muidu miitigikanaleid.



Milliseid niiteks?
Naiteks fliiisilised poed sobiva toote voi kaubagrupi leidmisel, hakkaksime ise edasi miiiima,
mitte ainult e-poes.

Kas oled loobunud mone abiteenuse kasutamisest voi kahetsete selles osalemist?
Seni on olnud kdik valitud abiteenused meie jaoks viga laibimoeldud ja seega seni ei ole
kahetsenud {ihtegi neist; pigem on plaanis varem voi hiljem neid ehk juurdegi votta.

Kas oled moelnud ka negatiivse tulemuse peale, kui peaksid ettevotte kinni panema?
Juba ettevotte loomisel sai silmas peetud seda, et ettevotte asutamisega ei kaasneks véga suuri
investeeringuid, mis on iilejoukiivad asjaosalistele Sellise ettevotlusevormi puhul mis meil
on, on risk védga vaike. Samuti pankrotistumise oht. Kui siiski peaks tekkima olukord, et on
vaja ettevote sulgeda, siis seda on véimalik teha minimaalsete kulutustega.
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Miks andsite turundusinimesel osaluse ettevottes, mitte ei votnud ta palgaliseks?
Kuna meil polnud sissetulekut, siis me pidime motiveerima teda kuidagi tulevaste kasude
arvelt. Meil ei olnud kéivet, mille arvelt votta.

Endale te ka siis palka ei maksa?

Ei, palka ei saa keegi, sest keegi pole sellega siiamaani tegelenud, kui alles niiiid. Sisuliselt
ajaressursi poolelt on tegemist miinus projektiga, raamatupidamisliku arvestuse poolelt pluss
projekt, aga palgaraha pole ikka.

Mida see siis tihendab?

See tdhendab seda, et kui me palka ei maksa, siis me pole ka miinuses. Mingi raha jééb meil
alles, kuid seda me saame kasutada investeerimiseks, kuid palkade maksmiseks on sellest
ilmselgelt liiga viahe. MIs iganes raha meil praegu on ka tulnud, selle oleme investeerinud ja
peamiselt tiielikult ikka uue veebiplatvormi loomisele. Koik peale tootevaliku muutub.

Kas oli lihtne sellele otsusele tulla, et annate turundusinimesel iihe osa ettevottest?

Jah, see oli toesti lihtne. Kui me oleksime ta palgale votnud, ja hakanud t66d ndudma, siis me
oleksime teise omanikuga pidanud olematutest sissetulekutest pidanud peale maksma. Veel
osa dra andma kellelegi, kes veel ei tooda tulemust.

Kas pidid tegelema ka oma partneri veenmisega?

Minimaalselt, ta oli osaluse andmisega kohe nous. Algul oli probleeme {iildse sellega, et panna
aripartnerit moistma, et see esmane pood ei ole okei, nii loogikast, mugavusest kui ka
kujundusest. Ja kuna ta on loomult rohkem raamatupidaja ja mitte {ildse turundusinimene, siis
tema iitles, et see pood oli okei. Maitse kiisimus ongi tegelikult ainus, mis meie kahe vahel
kunagi pingeid on tekitanud. Siis ma hakkasin teda vaikselt tootlema sellega, et see tegelikult
ei ole okel.

Kuidas sa teda tootlesid?

No, aasta oli 2011, kui me koos hakkasime selle ettevottega tegelema ja siis me ei teinud
sellega mitte midagi. Téapselt sellisel kujul nagu me ta timber registreerisime, sellisena ta piisis
jargmised kaks aastat. Ainus, et siis tegeles veel partner tellimusega ja andis lihtsalt mulle
teada, kui tellimus tuli ning mina tdin selle tarnijalt ja saatsin posti teel kliendile. Kéis tavaline
tooprotsess. Ja see kestis ca 2 aastat ja kogu see aeg see ei meeldinud mulle. Meil polnud seal
ka sellist elementaarset asja nagu maksekeskuse link, et ma vaikselt rdékisin, et peaks
uuendama, aga tema ikka arvas, et dkki pole vaja. Ta on oma otsustamiste ja tegemistega ikka
viga konservatiivne. Aga kuna meil algul ressursse védga polnud, siis ma véga ka ei
pingutanud selle veenmisega, kuna raha niikuinii polnud. Partner kartis, et see 1dheb liiga
kalliks maksma.

Kas sina seda ei kartnud, et liheb liiga kalliks maksma?

2013 16puks meil oli juba natukene vaba raha tekkinud ja jaanuar 2014, kui partnerilt
nousoleku sain, votsin ka esimese pakkumise veebipoe tegijalt. Muidu oleks ma joulisemalt
surunud, et uut platvormi vaja, aga meil polnud niikuinii vahendeid selleks.

Miks siis 2013 10pus uuesti kisile votsid?
Kuna selleks ajaks olin kokku lisanud ligi 100 toodet ja iiks hetk me pidasime maha



ndupidamise, et kui see pood on, et tegeleme sellega. Mdlemad olime ndus. Ja raha oli niitid
ka selleks.

Milks enam vanamoodi ei saanud?

Pood oli aegunud, tehniline pool, kujundus. See oli taandarenev asi. Ja selleks, et tuleviku
mottes oma aega paremini dra kasutada, siis moistlikum oli juba olemasolev ja suht lihtne asi
korda teha, kui taiesti nullist alustada.

Kas 2014. jaanuaris pakkumise votsite veebipoe tegemiseks, kas siis juba aimasite, et
votate turundusinimese juurde?

Ei. Kui votsime uue poe pakkumise ja igapédevaselt sel teemal suhtlesime, siis ma sain aru, et
meil molemal jddb oskustest ja teadmistest puudu, et seda kdike teha. Koik selle tehnilise
baasi ja turundus sotsiaalmeedias. Aga mul sdbranna oli maininud, et ta tahaks ka midagi ise
teha, siis ma motlesingi selle peale, et kutsuksin ta osanikuks. Veidi pérast esimese pakkumise
vOtmist radkisin sellest partneriga, et mis ta arvaks, kui kutsuksin oma sdbranna. Sdbrannale
polnud sellest veel midagi rddikinud, kuna tahtsin enne partneriga ikka arutada. Ja muuseas see
otsus tuli meil véga kiiresti ja lihtsalt, kuna ta ikka sai aru pérast poolt aastat tthedamat pinda
kdimist, et tuleb kaasaega tulla. Selle uue osaniku sissemaks olekski nagu olnud uus kodulehe
kujundus ja identiteet. Teadmiste ja osaliselt t66 poolelt, sest nditeks uued logod lasi ta teha
oma praeguses tookohas.

Ja edasi?

2014. aprill alustas turundusinimene siis uue identiteedi loomisega, tegi logod suve alguses ja
me ei ldinud ka esimese veebipoe pakkumisega edasi, kuna ta arvas, et saab oma ettevdttes
meile lehe dra teha. Maksime 500eurot, aga 16puks tuli vélja, et nad ikkagi ei oska seda ja see
on nii spetsiifiline tehniliselt, et siis augustis votsin jdlle pakkumise samalt tegijalt, kellega
jaanuaris suhtlesime. Nad hindasid oma oskuseid iile lihtsalt. Ja siis hakkas selle tegija t60.
Algul radkisime kolmekesi briifi 14bi, mida me tahame ja ootame ja kas kodik saame asjast
ithtemoodi aru ja siis hakkasime td6le. Turundusinimene hakkas siis visuaali looma ja mina
tegelesin endiselt toodete miilimisega vastavalt tellimustele.

Septembris votsime siis poe tegijalt teise pakkumise, mis oli juba kaks korda kallim. Ja siis
laks juba meil endil aega otsustamisega

Miks nii kaua aega liks otsustamisega?

Me mitte ei lilkanud seda edasi, aga lihtsalt aeg kadus kusagile. Me ei joudnud omavahel
ennast kokku saada, et teha see otsus. Kuna me oleme kdik esmajérjekorras teiste projektiga
seotud, siis see oli keerulisem. Uks asi vdibolla, mis meie iiheks raskuseks vdi probleemiks
on, ongi just lihise aja leidmine. Mu esimene partner on ju koguaeg t6dl, temaga ei saa
péevasel ajal iildse arvestada.

Nii ja edasi?

2014 oktoobris hakkas see veebitegija toodle ja siis neil endal jéi ca kaks kuud aega sinna
vahele. Ma ei tea, mida nad tegid — ei vastanud mu konedele, kirjadele ja siis 10puks andsid
teada, et oi meil oli vdga kiire. Ja niiiid on juba 2015 algus ja siis vahetus seal kaks
projektijuhti, mispdrast kogu see asi nendepoolt venis. Ja praegu seal on iiks neiu, kes kirjutas
mulle oma pdevakava, et ndidata, miks ta ei saanud minu paringutele vastata. Minu arust
natukene ebakompetentne.

Ja mida teie samal ajal siis tegite?
Ei saanud midagi teha seal uues poes. Aga mina olen ténaseks pdevaks sisestanud iikshaaval



kdik tooted ja teinud tehnilist ndputddd selle uuele lehele. Esimene partner teeb jooksvalt ikka
raamatupidamist ja turundusinimene nditeks bannereid kujundab uue lehe tarbeks juba. Ja
kasutustingimused tegi valmis, esimene partner. Selle tegi ta niitid veebruarikuus 2015.
Seadus noudis selle olemasolu. Kui ma leian talle moned iilesanded, mida ta saab teha, siis
need talle ka annan.

MiIks sina iilesandeid annad?
Kuna ma koordineerin igapédevaselt seda t6dd, siis ma olen kdige paremini sellega kursis.

Mille pohjal sa valid, milliseid iilesandeid anda?

Naiteks ma tean, et ta on viga pdhjalik ja talle voib seda usaldada. Siis ma ei pea seda ise
tegema. Ma ei née, et ma ise peaks koike 100% tegema, omanikuna on tal ka kohustus.
Praegu on justkui nii, et kdik kohustused on jadnud minu kanda, mida ma siis jagan laiali, nii
palju, kui ma suudan delegeerida.

Miks iildse alustasite poe tegemisega?

Algselt see pood oli mu éripartnerile kuuluva ilusalongi osa ning iiks hetk liitusin ka mina
selle ilusalongiga. Ja iiks hetk tundsime, et finantsiliselt oleks mdistlikum veebipood eraldi
registreerida, kuna salongil véga histi ei ldinud, siis oli moistlik sellel kaalutlusel, et kdigest
ilma ei jadks, veebipood eraldi registreerida.

Kui palju turundusinimene igapievaselt poega tegeleb?
5-6 tundi nddalas, kujundab bannereid peamiselt ja suhtleb kujundajaga. Osa bannereid
kujundab ta ikka ise.

Utlesid, et alguses olid peamised pinged iihise maitse leidmises. Kas niiiid, kui olete
kolmekesi, on see veel raskem?

Huvitaval kombel, ei. Meil iillatavalt kombel viga sarnane maitse. Niiteks kui lasime
kujundajal turundusinimese jirgi meile logod teha, siis me valisime 10puks eraldiseisvalt vilja
tapselt samad logod. Ja kolmas osapool on meiega ndus.

Aga millega praegu probleeme on?

Rahaga. Vana pood ei too meile praktiliselt midagi sisse, mis enne nagu ei olnudki probleem,
aga niitid kui seda uut poodi teeme, siis oleks raha vaja ja jirgmise astmena reklaamiks ja
turunduseks. Meil pole nagu raha puudu, koik arved ja asjad on meil makstud, aga meil ei ole
raha investeerimiste tegemiseks, mis kdik tuleks toodete miiiigist. Kuid kuna me pole selle
poega iildse tegelenud, siis ega seda raha ei saagi rohkem olla. Sisuliselt on vara 6elda, kas
tootab voi mitte.

Aga olete moelnud raha taotleda?

Me oleme jaemiiligi ettevite ja kaubandusele ei anta toetusi. Teadsin seda juba varasemast
kogemusest, muidu kiisiks igajuhul. Muidu vdimalusi pole uurinud, sest olemasoleva rahaga
saame uue platvormi tehtud. Aga meil 1dheb mingi summa vaja, et seda iildse lansseerida. Ja
paljud tahavad juba mingi kapitali olemasolu, aga meil pole seda. See on ka pérssinud seda.
Aga kuna ikkagi, see on meil rohkem hobi, siis me pole nii suurelt asja ette votnud. Meie
tihine otsus oligi see, et me piiliame hakkama saada teenitud ressurssidega. Me ei hakka palka
maksma.

Kust te veebipoe tegija leidsite?
Sama tegija vOtsime ja partneriga oleme Oppinud iiksteist usaldama, seega ta usaldas ka minu



soovitust jille nende juurde minna. Néiteks kui me ka algul votsime turundusinimese, siis
tema litles, et tema teeb selle poe oma praeguses tookohas valmis, aga nagu vélja tuligi, siis
nad ei saanud hakkama, kuna polnud varem sellist asja teinud, mida ma kartsingi. Kolm neli
kuud vottis see tema arusaamine aega. Me maksime neile 500 eurot ja nad maksid selle
tagasi..

Aga kuna esimesel partneril oli selle veebipoe tegijaga positiivne kogemus ja kuna ma tean,
et pood tehti just kliendi ndpuniidete jargi, siis ma véga ei kartnud, et nad niiiid midagi valesti
teeksid.

Minu jaoks on alati olnud téhtis see, et keegi soovitab. Ja kuna ma oma dripartnerit usaldan ja
ta titles, et nendega on hea koostodd teha, siis see oligi minu jaoks argument, miks me neid
valime. Muidugi hind oli ka meile joukohane. Nad on veebipoodidele spetsialiseerunud, mis
oli oluline. Ja minu esimene kohtumine jaanuar 2014, oli seda motet toetav. Nad olid asjalikud
ja meeldivad, kuid mitte selliselt miitigilikult pealetiikkivad.

Kogu selle protsessi juures on oluline see, et meil ei ole ajalisi tdhtaecgu, mis votab tohutult
pingeid maha.

Aga kuidas partnereid valite?

Viga palju on juhus. Tuttavate kaudu soovitatakse. Uks sdbranna soovitas ja mulle endale
meeldis, uurisin ja sdlmime suulised koostod lepped, tdiesti suuliselt ja 1aheb toosse.
Kriteerium on see, et viga paljusid brinde ei tohi miiiia e-poodides. See on meie valukoht,
mis meie valdkonnast 1dhtuval piiranguid seab.

Te pole oma partneritega ametlikke lepinguid s6lminud?

Ei. Nii kaua on asi toiminud sellisel mitteametlikul viisil ja seepdrast pole vajadust lepinguna
kirja panna. Et koik partnerid on minu voi dripartneri sdbrad-tuttavad ning seepérast ma teame
ka seda inimest selle ettevotte taga. Need koik on viikeettevotted ja nende drieetika on ka
vadriline olnud, et kedagi alt nad ei vea. See on nagu traditsioonidest 1dhtuv koost66, mis oli
esimese veebipoe ajal ja ma votsin need iile, kui ettevottega liitusin.

Kas turundusinimene oli kohe n6us liituma?

Ta vottis vast paariks pdevaks aja motlemiseks. Me tegime omapoolse pakkumise kohe
sellisena, mida me teadsime, et milleks me voimelised oleme ja mis voiks olla huvipakkuv.
Kuna ta ei pidanud vélja kdima raha ja tema osalus on tema t66, milles ta on kompetentne, siis
ta ise oli nous, kuna ma teadsin, et ta tahab just ise midagi teha ja kéed kiilge panna,

Ehk siis radkisime 1dbi selles, et ta saab osaluse ja me kdik anname oma panuse selleks, et asi
saaks toimima ja oleme arvestanud sellega, et esialgu ei saa sealt tulu. Kuna mul oli teada, et
Liina on huvitatud millegi ise tegemisest ja mul oli temaga varasem positiivne
koostdokogemus, siis olid ldbirddkimised lihtsad

Aga kui sa kujutad kogu seda tood ettevottes ajateljena, siis kirjelda oma emotsioone
selles erinevates etappides.

Kuna see on rohkem hobi ettevotmine, siis me pole iiritanud endale pingeid seada ja viga
pingevabalt asjaga tegelenud. Ka raha puudus pole probleem pdhimdtteliselt jooksvalt olnud,
kuna meil otseselt polnud seda millekski vaja. Niiiid, kus oleme asja uuele tasemele viinud
tunnen vidikest muret vOi mitte isegi muret, vaid mdtlen pingsamalt, kust saada vahendeid
meie turundamiseks. Need on kiill sellised teenused, milleta me saame hakkama, aga ikkagi
vajalikud, et selle uue poe loomisel mingi mdte on.

Tookorraldus ja protsess toodete miiiimisel on véga lihtne olnud ja selle juures torkeid



esinenud pole, kuna partneritelt saab kauba digeaegselt kétte ja postiteenus pole ka alt
vedanud. Teenuse pakkumise ja toodetemiiiigi poolelt pole me probleeme tajunud ja see on ka
iiks pohjus vast, miks me niiiid seda platvormi arendama hakkame, kuna see on lihtne teenus
ja me suudame seda pakkuda. Niiiid kui iileeelmine november hakkasime platvormi
arendama, siis planeerisime ka kdik vabad rahad sinna &ra, kuid esialgu see ei realiseerunud,
sest turundusinimene pidi seda ise tegema. See ootamine ehk, et turundusinimene aru saaks, et
tema pakutud lahendus ei to6ta oli tavapérasest pingelisem, aga ma ootasin rahulikult, kuni ta
ise selleni jouab. Meil véga kiiret just ei olnud ja tal dnneks ei ldinud selle moistmisega kaua
aega ka. Ja niilid on problemaatiline olemasoleva veebipoe tegijaga suhtlemine, sest nad ei
anna endast marku ja suhtlevad ebaprofessionaalselt. Inimesed on seal vahetunud ja enam
pole nii meeldiv kui algul.

Kuna see praegu meile kellelegi midagi sisse ei too, siis me tdesti teeme seda n-0 hobikorras
ja ei teeks, kui meil oleks suuri takistusi voi probleeme. Ma ei saa tdesti viita, et selle
ettevotte loomine raske on olnud.



Teenuse | intervjuu transkriptsioon

Mis haridus sul on?
Oppisid tehnodkoloogiat.

Kas ettevotluse koolitusi oled ka labinud?
Ettevotluskoolitust pole.

Millised enda hinnangul vajalikud oskused Sul on, mis on vajalikud ettevotte loomiseks
ja selle hilisemaks juhtimiseks?
Tahtmine. Tahtmine td6tada iseenda jaoks. Ma arvan, et tahtmine ongi.

Millised on tugevused sinu arust?
Osav lédbirdidkija olen ja vist ka suhete hoidja. Mul on nende peamiste partneritega tekkinud
head suhted. Oskan nendega hésti suhelda ma arvan, personaalselt.

Milliseid kiilgi pead norkadeks?

No raamatupidamisest ma ei tea midagi ja eks seepérast seda teenust sisse ostangi. Laisk olen
ka, ei viitsi vdga uute klientide otsimisega tegeleda. Ja sellise arendavate tegevustega, mugav
olen veidikene.

Kas tunned milleski puudujiike, niiteks moned oskused, mida tahaksid osata voi ei
suuda?

Ei tunne. Ainult see raamatupidamise pool, aga viga vahet pole, kuna seda saab sisse osta. Ma
ei peagi seda teadma. Ulejiinud on ettevottes kdik enda teha.

MIs see iilejaéinud on?
Klientide otsimine, nendega suhtlemine, td6tajate otsimine, juhendamine.

Kuidas tekkis idee oma ettevote luua?

2013 Idpus tegin siis tditsa oma ettevotte. Mote oli muidugi varem. Té6tasin sama ala, asja peal
ja kuna omanikud selle vastu erilist huvi iiles ei ndidanud siis tekkis idee. Ja kuna ma niikuinii
tegelesin ise seal kdigega, siis tekkiski mdte, et ise teha. Idee hakkas tekkima 2a tagasi (2013.

a)

MIiks idee tekkis?

NO kogu kasum mis tekkis, jdi sinna ja kuna mina tiksi seal rabasin, siis mulle tundus, et see
peaks ikkagi mulle kuuluma. Mina seal tegelesin iildse ettevottega ja teised olid lihtsalt
juriidiliselt juhatusega seotud. Tahtsin ka iseendale teha, ise enda iilemus olla.

Kuidas hakkasid oma ettevotet rajama?

2013 kevadel tuli mote just siis kui hooaeg pihta hakkas. Talve periood on vaikne ja seal pole
eriti midagi teha, kuid hooajal on t66d palju. Siis hakkaski jélle ... hooaega suurem t66 kohe
pihta ja sellepirast. Tahtsin seda raha endale. Mdtlesin, et teen enne hooaja asja ametlikuks.

Millest alustasid ettevotte rajamisega?

Laksin siis toonaste iilemuste jutule, et ma loobun sellest ja hakkan asja ise ajama. Ja nad olid
pohimotteliselt ndus, kuna neil polnud huvi selle ettevotte vastu, isegi siis kui hooajal ettevote
kasumit teenis.

Aga esmalt tegin netis oma ettevotte. 10-15min vottis aega see registreerimine, maksin
riigildivu, 160 eurot umbes oli vist. Alguses oli Jozik OU, aga hiljem muutsin nime, sest



teenusega liks paremini kokku Prodrive OU. Jozikut oli kohe sel hetkel vaja juhuslikult valisin
selle. Registreerisin selle talvel ja motlesin, et kunagi, niditeks kevadel hakkaks ise selle
ettevotte alt teenust pakkuma. Tegelikult juba jaanuaris ja veebruaris hakkasin pakkuma
autorendi teenust. Prodriviks muutsin nime suvel 2014,

Siis pidin ka pangakonto tegema, tegin selle siis suht kohe parast ettevotte registreerimist, siis
kui jaanuaris-veebruaris esimesed tehingud tegin, autorendi vahendamine. Seda tegin siis
paralleelselt endise t66 kdrvalt. Oma isiklike kontaktide kaudu sain selle tellimuse.

2013 dets registreeris Joziku — jaanuar/veebruar esimesed autorendi teenused — aprill 2014
alustas oma ettevotte alt tegutsemist — suvi 2014 muutis ettevotte nime

Kuidas teenuse pakkumisega alustasid siis ja kust autod said?
Koik vanad kliendid vdtsin tle, kes eelmises kohast tellisid. Neile teenusepakkujat polnud.
Klientide jaoks muutus ainult kontonumber ja saaja nimi.

Kas nad tajusid ka iildse, et mingi muutus oli toimunud?
Ei. Koik oli nende jaoks tidpselt sama nagu ennegi. Said samal viisil teenust edasi ja mingit
pausi ka vahele ei tulnud.

Aga kust autod said teenuse pakkumiseks?

Sellega oli see probleem, et autode liisimiseks peab ettevdte olema vihemalt 1,5 aastat vana ja
seepérast ei saanud ma liisingut nii lihtsalt {ile votta ja siis ma rentisin eelmisest kohast bussi.
Neil oleks see lihtsalt seisma jaanud. Nemad maksid liisingut edasi ja esitasid mulle autorendi
eest arve. Kui neile poleks need autod niisama seisma jiénud, siis kindlasti oleks minu jaoks
see asjaajamine palju keerulisem olnud. Siis ma ilmselt poleks hakanud asjaga tegelema nullist.

Millisena algul oma ettevétet ette kujutasite?

Enne tegelesin ainult transfeeridega aga kui oma ettevottega alustasin, siis lisasin ka autorendi.
Et tépselt sellisena nagu ta praegu on. Suvel 4-5 autojuhti ja talvel 1-2. Mina teen kdike, vGtan
tellimusi vastu ja koostan graafikuid ning teised on autojuhid. Muidugi vahepeal virbasin iihe
autojuhi miitigitdod tegema ja kliente otsima, kuna mul endal oli nii palju tegemist ja ma ei
joudnud lihtsalt.

Kes su kliendid on?
Hotellid, reisibiirood. Ja siis on selliseid kindlaid kliente ka, kes tellivad voibolla ainult 1-2
sOitu aastas aga ikkagi minu kaudu.

Mille poolest see tinasest seisust erineb? (tootajate arv ja rollid, tegelikud kliendid, tegelik
teenus voi toode)

Vahepeal proovisin ka natukene taksoteenust Taxify abil pakkuda, aga see mulle nii vdga ei
meeldinud, selline taksojuhi amet. Kuigi tegelikult tasul polnud véga vigagi, eriti kui
arvestada, et muud sissetulekut hooajavilisel perioodil ei olegi. Seadusejérgi oli ka kdik
korrektne — autorent juhiga ja hind on kokkuleppel. Et ma ise enam ei sdida seda, ei tahtnud
»taksojuht” olla ja lasen monel juhil teha seda. Seda ainult talveperioodil, sest suvel on
transfeeri tellimusi niigi palju, et koiki ei jouagi dra teha.

Millised olid sinu esmased plaanid?

Minu jaoks midagi ei muutunudki tegelikult. Kuna ma raamatupidamist ise ei tee, siis niiid
pidin selle tegija endale otsima. Aga mul tiditlitar to6tab raamatupidamise ettevottes, siis selle
teenusepakkuja valimine oli vordlemisi lihtne. Palkasin ta siis, kui kdibemaksukohuslaseks end
registreerisin kevadel 2014.



Miks sa end kohuslaseks registreerisid?
Kaéive hakkas tekkima. Ja tegelikult kuna kdik need hotellid ja reisibiirood arvestavad sellega.
Nemad ostavad teenust kdibemaksuga.

Millistest tegevusest alustasite?

Mingi kuuaega enne kui asi ametlik oli. Mingi 3-4 kuud enne seda hakkasin ise selle peale
intensiivsemalt motlema. Mdtlesin paar kuud, kuidas ma omanikele seda serveerin. Tegin koik
ettevalmistused dra — pangakontod, kiiibemaksukohuslaseks hakkasin. Utlesin, et ma Idpetan
dra ja seal polnud kedagi teist sellega tegelema ja ega neil muud varianti polnud sellega ise
edasi tegeleda. Ja ega neil selle vastu midagi polnud ka.

Mis jii koige viimaseks voi on veel ootel?

Kdige viimasena ma ostsin kogu selle ettevotte dra, nende nime ja kodulehe. Aga niiiid peaks
kahest ettevottest ihe tegema, Prodraivist ja MK Transfeerist. Kdik asjad iihe ettevdttesse
tOstma.

MIKks sa need iihte tahad viia?

Uks mu peamisi busse on MK Transfeeri all liisingus ja iseseisvalt ma ei saaks vist veel mingi
aastaaega autot liisida. Ja renti ma maksan rohkem kui selle autoliising oli. Majanduslikult oli
see kasulik otsus, sest kokkuvottes sain selle bussi turuhinnast odavamalt.

Kas tegelesid ka turuanaliiiisiga?
Ma teadsin, mis turul toimub, olin juba kaks aastat sellega tegelenud. Péris palju véikeseid
tegijaid ja iliksikiiritajaid nagu minagi. Eraldi siis nagu ei teinudki, polnud matet.

Kas positsioneerisid ennast vorreldes konkurentidega?

Ega pole eriti mdelnud sellele iildse. Enamus kliente on mul reisibiirood ja hotellid ning seega
soidutan rohkem turiste. Muutun peamiselt vastavalt sellele, milline ndudlus on. Tegelikult saab
siis Oelda, et olen suhteliselt paindlik, aga eks kdik ole. Kui mulle tuleb mdni suurem tellimus
sisse ja endal on autodest puudu, siis kiisime tiksteise kdest. Rendi n-6 sdbrahinnaga auto.

Palju sul konkurente on?
Utleme, et mingi 10, ja 2 on sellised, millel kdik on sarnane.

Kas piiiidsid oma toote voi teenusega teadlikult konkurentidest eristuda, ja Kkui, siis
kuidas? (Kuidas ennast paigutasid turul?) Kas oled praegu ka samas positsioneeringus?
Ikka piitian. Korrektsem ja viisakam olla. Lennujaamas nditeks on juhid nokamiitsiga ja
lithikeste piikstega. Kuigi tegelikult enamusel on ikka ka viisakas.

Millal valisid ettevottele nime?

Algul siis, kui ettevotet registreerisin, valisin suht suvaliselt iihe. Ja siis kui veidi tdsisemaks
tegemiseks ldks, siis muutsin vihe asjalikumaks ja sellise, mis teenusega rohkem haakuks.
Matlesin, mis oleks seotud professionaalsusega ja sditudega. Turgatas pahe lihtsalt.

Kas konsulteerisid ka kellegagi?
Ei. Tundus enamvihem adekvaatne nimi, polnud vaja.

Millal kujundasid vélja praeguse toote, mida pakud?



Pohimotteliselt oli see juba vélja kujunenud. Aga hinda ma ei muutnud ning seepérast oli ka
klientidele teenusepakkuja muutus suhteliselt tundmatu. Teenuse kontseptsioon oli juba olemas
— mul on auto ja autojuht ning neil on klient, keda on vaja sdidutada punktist A punkti B. Hind
oli ka juba minu eelmise todstaazi ajal vilja kujunenud ja olin ise vdlja moelnud. Ei hakanud
ratast leiutama.

Kuidas hinda hakkasid kujundama?

Vétsin eelmisest kohast hinnakirja iile. Aga arvestasin vilja kulud. Kiitusekulud, palgakulud,
kindlustused ja véikese kasumi arvestasin ka sisse. Iga aasta olen ka hinda tostnud natukene. EI
hakanud kevadel siis tegema, kuna aimasin ette, et pean selle jille talvel ette votma. Kaks korda
aastas ei tosta hinda.

Kuidas partnerid leidsid, kes aeg-ajalt sinu eest sdite teevad?

Uks hetk oli selline olukord, kus ma ise ei saanud sditu teha ja otsisin kontakti, kes asendada
saaks. Aga siis tekkis iiha rohkem selliseid olukordi ja see koostodsuhe jdi kestma. Pérast
esimesi soite istusin omanikuga maha ja leidsimegi, et saame liksteisele kasuks olla. Leppisime
ka omahinnas kokku. Partnereid on 4, kellele soite iile annan. Kolm on samasugused transfeeri
ettevotted ja tiks on taksofirma.

Kuidas valisid ettevotte asukoha?
Autos ongi kontor, muu pole oluline. Lipakas ja internetiiihendus peavad olemas olema, muid
asju polegi vaja tegelikult.

Kuidas said esimesed kliendid? Kuidas plaanisid neid saada? Millist tagasisidet neilt v6i
nendega suhtlemisest said?

Suhteliselt lihtsalt. Jalutasin hotelli sisse ja iitlesin, et niiiid tegelen sellise asjaga, hind on
selline, autod sellised ja nii saigi asi alguse. Tagasisidet sain ikka, et millised probleemid on
jne. Kui juht ei leia klienti iiles, lennuk jddb hiljaks jne. Kuidas kiituda, seda Oppisin
tagasisidest.

Kas lihtsalt jalutasid hotelli?

Enne saatsin meili, kas nad oleksid iildse huvitatud sellisest asjast. Ja siis sai juba edasi suheldud
ja kohtumine kokku lepitud. Ja kui nad huvitatud olid, siis saatsin neile hinnakirja ka. Ja oli vist
nii, et enamasti ladks mingi nddal voi moned pdevad modda, kui esimesed sdidud tegin.

Kas koikidele hotellidele olid samad hinnad?
Ei eks ikka vaatasin natukene néo jédrgi ka, mida kallim oli hotell, seda kallim oli ka transfeeri
hind. Nende kliendid jaksavad osta seda teenust ja kiisivad ka seda.

Kas oppisid ka seadusandlust tundma?
Reisijate veo seadust pidin teadma, kui suuremaid gruppe sdidutasin. Bussijuhi t66aeg, to6aja
ja puhkeaja seadus. Nendega pidi arvestama, kui olid pikemad sdidud.

Kas oli vaja lube taotleda?
Oli, reisijate veo luba, et saaks iildse teenust pakkuda ja tegin seda kohe alguses. Et ettevottel

oleks digus sedasorti teenust pakkuda.

Milliste véljakutsetega kokku puutusite? Mis osutus oodatust lihtsamaks?



Naiteks kui alguses koostdOpartnereid ei olnud, siis oli véljakutseks ise 24/7 valmis olla ja
autojuhti méngida. Samuti oli ja on praegugi hooajaviliselt t66d leida. Turiste pole
pohimdtteliselt tildse, keda sdidutada.

Kui palju pidite enda visioonis tegema jireleandmisi?

Ei saa oelda, et oleksin pidanud seda tegema. Liiga suureks pole tahtnud ajada tegemisi, siis
oleks liiga palju asjatamist. Samas olen viimasel ajal ildse moelnud, et voibolla tasuks asi maha
miiiia, koos autode ja asjadega. Uks huviline on olemas.

MIs sa teeksid siis, kui maha miiiiksid?
Ilmselt 1dheks dra kusagile vélismaale.

Organisatsiooni loomise ajakava (kalender-mélu)

Aprillis-mértsis 2014 olid sina iiksi. Umbes 2014. aasta algusest alates kasutasin partnerit
mondadeks soitudeks. Tallinkilt ostsin lisateenust sisse, et saaksin enda teenust pakkuda.
Inimesi juurde vatsin suvehooaja alguses, siis kui tellimusi nii palju tuli, et ise kdiki ei jdoudnud
teha. Nad on ikka hooajatddlised, kevade 18pus tulevad tavaliselt. Uldiselt need, kes sdidavad
teevad ka seda oma pohitdo korvalt lisaraha teenimiseks.

Kust finantsi said?

Vaja oli 160 eurot riigildivu maksmiseks. Utleme, et omafinantseering oli see. Aga kuna 2014
kevadel oli juba tellimusi, siis see oli juba nagu kindel, et saan ka autorenti maksta jne. Uhe
auto ostmiseks kiisisin eraisikult laenu, perekonnaliikmelt. Seega oli investeeringut vaja
inventari ostmiseks, et saaksin oma teenust pakkuda.

Millal firma registreeriti? Millistes registrites kirjas oled? Millised olid vajalikud
registrid idee teostamiseks?
Ma ei peagi olema, pole seda teenust. Vajalik oli KMKR,

Kas sul oli kindel tegevusplaan?
El olnud. Ettevotte 16in tegelikult kuuajaga, alates sellest, kui endisele tooandjale teatavaks
tegin, et niilid on kdik. Alates ametlikuks tegemisest kuuaega.

Millal kiive tekkis? Kui kaua aega kulus hinnanguliselt ideest teostuseni? Idee, teha
ettevote; esimesed reaalsed sammud ettevotte loomisest kuni esimese toote-teenuse
miitimiseni; kuni kiibe tekkeni.

Kaéive tekkis kohe alguses. Andsin {ihe auto pooleks aastaks rendile lihele samale inimesel.
Rentisin iihest kohast ja siis rentisin kallima hinnaga edasi. Nii muuseas tegin seda, see polnud
kunagi pohieesmark, aga tekkis voimalus ja ma teadsin, kuidas seda teha saaks. Maast leitud
raha, muidugi korjan tiles. Midagi vahendasin veel, néiteks liks kahekordne buss kiis saaremaal,
65 inimest ja siis seda vahendasin ka. Teoreetiliselt oleks vdinud selle endise tédandja kaudu
teha, aga kuna see tellimus tuli minu isiklike kanalite kaudu, siis ma tahtsin ise ka sellest kasu
saada ja tegin oma ettevotte alt.

Kas sul oli olemas ka taganemisplaan? Milles see seisnes?
Ei olnud, kuna ma teadsin, et asi to6tas. Polnud vaja. Olin oma teenuses suhteliselt kindel.

Millega hidas olid?



Suvel polnud endal vaba aega iildse. See tdhendas ka siis, et pinge oli suur ja graafik oli sodite
téis, raske oli ka t66d koordineerida. Tellimusi oli rohkem kui ise sdita joudsin ja seepirast
tekkis ka suvel suurem partnerite vorgustik, kelle autosid ja juhte ma enda sditudeks kasutasin.

Samuti oli ka maksuameti kontrolliga probleeme. Mul oli autole kasutusluba saada, Eesti
numbreid vaja. Utleme niddala pérast oli vaja, aga maksuamet iitles, et aega laheb kuuaega. Selle
biirokraatia pérast oleks paris palju asju mul tegemata jadnud. Aga moosisin dra ja sain nddalaga
asja aetud.

Mis on ldinud ootuspirasest lihtsamalt?
Pole. Sama jama koguaeg. Nii nagu ma enne mitu aastat koike tegin, sama moodi ldheb ka
praegu koik edasi.

Kuidas? tegelesid klientide leidmisega? Mida selleks tegid?
Niiiid suvest alates otsisin endale 5-6 klienti juurde. Samamoodi nagu ennegi. Guugeldasin
hotellid Tallinnas, vaatad kontaktid, helistad ja siis saad kokku.

Millal tegelesid meeskonna leidmisega? Millised olid pohimdtted meeskonna leidmisel?
Kas pidite tegema ka mingeid jéireleandmisi?

Enda tutvusringkonnast vatsin inimesed, nende kéitumise jargi. Kes on viisakad ja sdidavad
autoga normaalselt. Uks oli selline, kes tuli iihe senise autojuhi kaudu. Vttis minuga iihendust
ja pakkus ennast. Votsin ta todle ka siis.

Eks ma tegin neile koikidele siis véikese koolituse ja radkisin, kuidas klientidega peab suhtlema.
Selline vabas vormis vestlus hotelli fuajees kohvikus.

Kuidas sa uue ja tundmatu inimese toole virbasid?

Saime kokku, rddkisime natukene ja ma panin ta siis kohe sditma, mind lasin sdidutada.
Vaatasin, kuidas poiss hakkama saab. Siis laksime istusime hotelli maha, kus ma tavaliselt t66d
tegemas kiin ja radkisin dra meie to0pohimotted.

Millistes fiiiisilistes ruumides tegutsete? Kuidas need leidsite? Kuidas ruume kohandasite,
millest Lihtuvalt?

Viano, Vito, GMC, Opel. Ruume pole vaja, kodus teen voi ldhen istun kusagil hotellis. Kolm
autot mahuvad mul koju hoovi kiill. Oma vdimalus, eelis, et saab kodus autosid parkida.

Kuidas leidsid rahalised vahendid?

Kaks korda laenasin raha. Mdlemad perekonnast ja autode ostmiseks. Uks liks rendiks ja teine
sdidutamiseks. Uhele maksan tagasi kevadel, tean, et selleks ajaks tuleb t66d kiill ja teisele
jooksvalt jupikaupa. Selle raha teenin teenuse miiiimisega.

Milliseid abiteenuseid olete kasutanud (nt néustamine, ruumid, toetused?)?

EASis kiisin uurima toetuse vérki, kuulsin, et sealt on voimalik raha saada, aga seal olid
minuarust liiga suured niiudmised selle kohta, et 5000eurot sealt saada. Kéisin seal kevadel, et
autot osta, kuna pank ei andnud liisingut. Abi ei olnud sealt {ildse.

Muidu saatis see tidi sealt viga palju infot, mida ma tegema peaksin. Jairgmiseks viieks aastaks
igaks kuuks mingi aruande valmistama. See oleks viga koormav ja ma pigem loobusin.



Naiteks registreerisin ka koduleheaadressid, prodrive ja jozik.ee, aga kasutan MK transfeeri,
mille niiid dra ostsin. Meiliaadressi jaoks oli seda vaja. Ega selle kodulehe jargi puudust ei
tundundki, sealt ei tule kliente. Voibolla on see lihtsalt halvasti iiles ehitatud.

Facebook'i leht on, aga tegevust seal pigem ei ole. Teiste ettevotete lehed on mingit jama téis
ja mitte kunagi ei vaata sinna, seeparast ma ei tegele ka sellega.

Inkubaatoris ega mujal ei kdinud, kuna polnud vaja. Raha ka ei hakanud kusagilt taotlema, kuna
sain juba laenatud. Samuti teadsin tipselt, mida &ri edendamiseks tegema pidin, kliente juurde
otsima hotellide ja reisibiiroode ndol

Millises organisatsiooni arenguetapis hetkel oled?
Ettevote on kdima pandud. T66tab.

Kas plaanid on joudnud juba ka muutuda?
Ainult nagu teenuseid on juurde tulnud, vaheldumisi. See taksosdit ja autorent.

Mis on hetkel murekohtadeks?
Talvel pole kliente, kuna pole turistihooaeg. Kuna see selline hooajaline t60.

Kui palju sa ettevotte tutvustamisega oled tegelenud?
Tépselt nii palju, kui ma klientidega ise kohtusin. Koduleht

Kui palju igapéevaselt ettevottega seotud olete?
24/7, pikad to6paevad. Vahet pole kas nddalavahetus voi mitte.

Millised on tulevikuplaanid?
Kui ma maha ei miiti, siis peaks iihe bussi juurde ostma. 8-9kohalise. Ja siis edasi samamoodi.

Kui palju hetkel inimesi tootab?

1-2, Mlna ise totan kdige rohkem. Suvel 4-5. Nad ise on viga entusiastlikud.
Millise profiiliga to6d pakud?

Kaootiline graafik, pigem poole v3i veerand kohaga, suvel isegi tdiskohaga.

Kuidas omavahel suhtlete?
EKs ikka telefonis. Tavaliselt iihendanud kasuliku meeldivaga. Nimme saame harva kokku.

Kuidas partneritega suhtled?
Nendega suhtlen telefonis, viberis voi imessageis, meilidega mitte nii vdga. Pigem hellame.

Kuidas valisid need partnerid?
Tallinkil on viisakad uued autod ja juhid on ka viisakad. Hind oli ka mdistlik, kuna minu
kogused olid ka suured ja nii ta lakski.

Mis nende roll sinu teenuse pakkumisel on?
Eks nende panus tuleb méngu siis, kui ma ise sdita ei saa voi ka ei taha. Voimaldab mul kohati
teenust pakkuda, kui ma ise seda teha ei saa.

Kuivord ja millisel moel nad ,,aitasid* sinu ettevotte nigu kujundada?
Neil ka ikka uued mersud, uhkemad, viisakas ja soliidne. Tépselt selline joon, nagu ma ise
tahan, et ma vélja paistaks.



Kuidas kliendid sinuni joudsid?
Eesti raudtee leidis ise mind. Kolm dde leidis mind. Ja mingid kodulehe kaudu ka pulmasdidud
nditeks. Aga need on sellised iihekordsed, mis mind ise leiavad. Turg suht dra jagunenud.

Millised on hetkel edasised plaanid?

MUUA V&i mitte miiiia.

Milliseid abiteenuseid oled kasutanud?

EAS:I liksin kuna see oli ainuke, mida ma teadsin. Rohkem vo6imalusi ei otsinud ka. Ei otsi ka
arvatavasti.

Kas oled moelnud ka negatiivse tulemuse peale, kui peaksid ettevotte kinni panema?
Autod miiiiks maha ja siis jadks nats raha isegi kétte. Ise ma teen niigi kdik moistlikul kellaajal
soidud, aga eks siis tuleb pea todle panna ja ega ei saa ootama jddda, et dkki on homme parem
paev.



Teenuse Il intervjuu transkriptsioon

Ostsid raamatupidamise teenust sisse

Jah, kuna ma ise seda ei osanud siis see oli loogiline lilke. Mu tdditiitar niikuinii pakub iihes
ettevottes raamatupidamisteenust ja teadsin, et saaksin temalt hea hinnaga. Viga ei moelnudki
selle tile iildse. Helistasin ja iitlesin, et palju tahad ja mis sul selleks vaja on. Niilid saadangi
talle lihtsalt kdik andmed, mis ta vajab ja kord kuus esitab mulle arve. Viga ei mdtlegi sellele
iildse, see ei vota palju tdhelepanu.

Millal hakkasid motlema, et sul miiiigimeest vaja on?
Juba eelmisel suvel, kui hooaeg pihta hakkas, hakkasin tuleviku peale mdtlema.

Kuidas sa selle inimese vilja valisid?

Mu hea sodber ja tal parasjagu polnud t66d. Ta on varem ka miiiigiga tegelenud ja pakkusin talle.
Vist juba kaks pédeva hiljem saime uuesti kokku, réékisin talle dra, mis kliente huvitab ja mis
neile rddkima peab ja siis ta kohe hakkaski uute klientidega ihendust votma.

Kuidas ta neid otsima hakkas?

Utlesin, et otsi hotellid Tallinnas ja nimekirja juba olemasolevatest klientidest. Suht lihtne briif
oli, kuna me pikka aega olime sdbrad olnud ja ta oli minu jaoks sdite ka teinud aeg-ajalt, et ta
ju teadis histi, mis teenust ma pakun. Ta natukene pusis ja saime kokku iihe kliendi, iihe
tellimuse. Rohkem pole teda kasutanud.

Millisel hetkel hakkasid tundma, et vajad uut nime?
Teadsin koguaeg, et uut nime on vaja, aga siis polnud paremat matet.

Kas ise otsisid ka uusi kliente?

Niitid sel talvel olen saanud ca 5-6 klienti juurde. Ise otsisin samamoodi nagu miiligimehegi
saatsin. Praegu olen suhelnud vélismaiste vahendajatega, kes transfeerteenust pakuvad. Votsin
nendega iihendust, aga nad on viga aeglased. Uimerdavad. Meilidele vastavad paar niddalat kui
iildse. Kui 16puks jutule sain iihe suure vahendajaga, siis ligi kaks néddalat panime detailid ja
hinnad paika ning siis tegime kokkuleppe. Kuuajaga on kliente olnud juba 50 ligi.

Kuidas see suhtlus nendega toimunud on?

Varem ma vélismaiste bliroodega koostddd ei teinud, aga niiiid talvel kui kliente ikka juurde oli
vaja, kui tuli vilja, et ma ei miili ettevOtet maha, siis ma motlesin, et uuriks vélismaa
agentuuridelt ja vahendajatelt. Vilismaalased ikka vdga aeglased. Olen 10 meili saatnud,
millele ei vastata. Kohalikega suhtlus on veidi lihtsam, aga siin turg juba nii kiillastunud.
Laieneda kusagile pole, ainult iile liilia saab. Raske on ikka.

Kas see on su teenust mojutanud ka, et vilismaised ettevotted aeglasemad on?

Riitmi olen vélismaistega sisse saanud juba, aga kehv on see, et arveid maksavad nad néiteks
poolteist kuud. Suurettevotted, kes maksavadki kord kuus. Vidikestega on asjaajamine lihtne.
Ma ei saa neile kontorisse kohale ka minna rddkima, kui mingi kiisimus on, ainult meili teel ja
seda vastust ootan ka nddalad.

Kohalike ettevotjatega seda probleemi pole?
Noo, nende uutega on jutu jargi koik ok, aga tellimusi pole. Pean uuesti jutule minema siis vist.



Kas oli lihtne leida partnereid, kes sinu sdite monikord teevad?

Alguses otsisin ma iihe konkurendi, kellega saime kokku ja réékisin jutu dra, mis soit, kus ja
leppisime hinnas kokku ja varsti parast seda oli sdit. Mul oli teada, et endal on samal ajal teine
sOit ja siis ma pidin otsima kellegi, kes selle dra teeks. Otsisin sobiva ettevotte, helistasin, saime
kokku ja tegime dra.

Mille jéargi oled partnerid otsinud?

Paar tegijat on tlildse veel ja vastavalt tellimusele, millist autot vaja oli. Suht erineva profiiliga
on kdik pakkujad seega otsustamiseks kaua aega ei ldinud. Praecguseks olen mingi neli aastat
sellega tegelenud ja tean ka juba koiki tegijaid, siis on lihtsam ka.

Kas hind ei olnud méarav?

Ma ei iitleks. Kdik on suhteliselt sama hinnaga ja ma riékisin korraga alati iihe tegijaga ka,
konkureerivaid pakkumisi ei votnud. Hinnale tdhelepanu ei podranud, ma teadsin turuhinda ja
keegi sellest rohkem ei kiisi, eriti n-6 omadelt. Ja ldbirdékimised on kdik lihtsad minu jaoks.

Kas koik partnerid, 4, oled nii saanud?

Uhega oli nii, et 10minuti pirast oli lennujaamast sdit ning ma ise ei saanud teha. Ja seal lennuka
ees oli suur taksobuss, vilimus oli ilus. Kiisisin, kas ta saab sdita ja iitles, et vaba on, aga peab
bossi kéest kiisima. Andis mulle bossi numbri ja ma helistasin ning ta lubas. Tegi siis soidu dra
ja jargmisel pédeval sain lilemusega kokku. Alles siis rddkisime hinnast ja ma {itlesin, et mul
oleks sdite veel. Kuna kogused olid suured, siis ta oli ka minu jaoks suhteliselt hea hinnaga
ndus ja niilid teebki see taksobussi firma moned minu sdidud. Séidu ajaks votavad takso sildid
muidugi dra, et viisakam asi tunduks. Ja niilid toimib siisteem nii, et mul on taksojuhtide
numbrid ja helistan neile otse, kas nad on vabad, kirjutavad sdidu iiles ja kuu 1dpus esitatakse
mulle arve. Aga praegu kattuvaid sdite eriti pole, et ma teen koik tellimused ise. Kui hooaeg
peale hakkab, siis ilmselt hakkan jélle partnereid kasutama.

Kui palju sa olemasolevate klientidega suhteid hoiad?

No enamjaolt on need hotellid ja ikka kiin aeg-ajalt kohvi joomas. Adminnide ja
vastuvotujuhtide juures. Kuus korra umbes mone juures ja mone juures ei olegi kunagi kdinud.
Vastavalt sellele, keda on vaja rohkem hoida ja moosida, et nad ikka jatkuvalt minu kéaest
telliksid ja kui hinda on vaja tdsta. Senimaani tundub, et on to6tanud.

Kas teadsid juba alguses, et talvel klientidest puudu on?

Teadsin, juba siis kui ma toGtajana sellega tegelesin. Mul sel ajal oli kolleegi, kes oli tegelenud
bussivedudega ja tema hoiatas ette, kui me koos hakkasime tddle. Nii oligi ja nii ongi. Kdikidel
ettevotetel podhimotteliselt see probleem.

Utlesid ka, et métled uue bussi juurde osta. Kas oled seda teinud juba?
Ei ja ei tee ka, sest talvel pole midagi teha sellega. Rendin siis, kui vaja ja tean ka juba kust
saab seda millise hinnaga.

Aga maha miiiia?

M@te on, siis kui hooaeg lébi saab. See ostja kadus dra, kes jouludeaeg oli, talle oleks miiiinud
ja siis vaba mees olnud. Aga niilid just eile tegin pakkumise iihele konkurendile, kellelt soite
tellin, et ostku siigisel dra. Konkreetsemalt pole veel rddkinud, aga tahaks maha miiiia kiill. Ei
jaksa tegeleda sellega tiksi.

MIKks sa ei jaksa?



Pinge on peal koguaeg. Kas siis suvel, kui sdite on metsikult, ja endale ei jdé iildse vaba aega
elamiseks ja 24/7 olen sellega hoivatud. Voi siis talvel peab koguaeg muretsema, kuidas ots-
otsaga kokku tulla. Suvel teenib kiill vaga histi, aga koik 7-8 kuud talvel sellest éra ei ela.
Teenus ise on kiill lihtne, aga see pidev kalkuleerimine, ma olen veidi visinud sellest. Tahaks
midagi uut, vdlismaale olen mdelnud minna.

Millal laenu Kkiisisid?

Juuni 2014 kiisisin onult ja sellega ostsin 9kohalise bussi. Ja vanaisalt kiisisin novembris iihe
auto ostmiseks, mille ma renti andsin. Algul kiisisin pangast laenu, aga nad ei andnud, kuna
liiga noor ettevote. Neljast pangast kdisin kiisimas. Aga juba algul kontakteerudes meilitsi kdik
iitlesid, sorri, liiga noor ettevote. Kui ma tdiesti nullist oleksin alustanud ja tutvusi poleks olnud,
siis oleks ilmvoimatu olnud ettevottega alustada.

Millal sa siis onu kéest raha kiisisid?
Nédal vist pdrast seda, kui pangad ei olid 6elnud. Iga kuu maksan nagu liisingut neile. Intresse
pole. Sain parema diili kui pangast.

Millal sa MK Transfeeri ara ostsid?
Oktoobri 16pus.

Utlesid, et tahad Prodravist ja MK Transfeerist iihe ettevotte teha. Kas oled seda juba
teinud?

Ei, ja vist ei tee ka. Uurisin seda, aga see maksab jille ja audiitoritega on vdga palju jamamist.
Ei viitsi sellega tegeleda. Lihtsam on praegusel viisil jétkata.

MIKks sa neist iildse iihte tahtsid teha?
Mul pole kahte vaja. Vahe on selles, et kuna Prodrive on nii noor ettevdte, siis sellele ei anta
liissingut. Mispérast pidin ka algul auto rentima ja kallima hinnaga. Aga Transfeer on vanem.

Uks samasugune on veel ootel, paar meili oleme vahetanud, aga need saabuvad ka umbes
nddalase intervalliga.

Aga kui sa kujutad kogu seda t60d ettevottes ajateljena, siis kirjelda oma emotsioone selles
erinevates etappides.

Selline sisemine dng oli juba piikaaega toGvdtjana, et miks ma teistele kasumit teenin, sest see
koik voiks kuuluda mulle. Natukene julguse kokkuvotmisega oli asi ka seotud, et minna jutule
ja oelda, ma niitid lahkun ja teen ise. Aga kuna ma teadsin, et neil huvi tdesti pole ja teadsin ka
juba, kuidas ma saaksin raamatupidamist teha, kliendid olid olemas, kes teenust endiselt vajasid
ning aimasin, et saan ka samad autod endale rentida, siis oli see lihtne ja pdnev. Ettevote oli
registreeritud, kliendid olemas, turundust ma ei teinud, raamatupidamisteenuse sain sugulase
kéest. EI olnudki nagu midagi muud, kui et hakka lihtsalt peale. Ega kliendidki aru saanud, et
midagi oleks muutunud. Hinnad jdid neile samaks ja ega mingit seletamist ka polnud, et miks
uus nimi ettevottel.

Suvel koormas tdokoormus ning vaikselt muretsesin ka juba eemaloleva talve pérast. Vdikseid
sekeldusi oli ka autojuhtidega, kes hilines ja nii, aga see on tavapdrane, ei midagi erilist ega
koormavat. Ikka juhtub endalgi. Aga suvel olin ikka pinges td6koormuse pirast ja siis pddesin
talve pérast. Siis hakkasin veidi aktiivsemalt uute hotellide ja reisibiiroodega kontakti votma,
et kas nad tahaksid mu teenust. Aga kuna siin pole enam eriti kusagile laieneda, siis viga edukas



see polnud. Siigisel saatsin iithe semu sama asja tegema, tulemuseks oli 1 uus tellimus. Ja siigisel
algaski jalle see must periood, kus sdite pole ja peab suvel teenituga hakkama saama. Eelmine
talv oli veel pdnev endal, kuna esimest aastat iiksi, aga see talv kaalusin kiill mahamiiiimist.
Visinud sellest ja ei taha enam. Isegi kui korghooaeg peal oli, siis need rahavood ei suutnud
mind rdodmustada.

Ma ei mdelnud reklaami ka teha, kuna sel pole motet. Kulu palju suurem kui tulu ja kliendid ei
otsi meid sealt kaudu. Kodulehe kaudu tuleb heal juhul kord kvartalis moni paring, olulisem
ikka see miiligit60, mis ma teinud olen.



Tootja | intervjuu transkriptsioon

Milline on sinu varasem tookogemus?

Matis: Kolm aastat tootasin Ahhaa Teaduskeskus, Elektroonikaseadete ja mehaaniliste
detailide disain ja valmistamise peal. Lisaks olin 2013 Eesti esimese satelliidi ESTCube
antennide vabastamise

ja stardilukustuse siisteemide kaasautor. Lobusama poole pealt néiteks, osalenud saates Rakett
69 ja osalenud vdistlusel Robotex. Ja hobikorras olengi masinachitusega tegelenud.

Mis haridus sul on?

Matis: Tartu Ulikool, Arvutiteadus, bakalaureus. Nagu polegi midagi, pole veel ira
1dpetanud.

Kersti: Olen todtanud raamatupidajana audiitorfirmas poole kohaga, ja Aiesecis erisuguste
noorteprojektide ldbiviija ja vastutaja. Olin ka asenduskodude projekti World at Home
projektijuht, kus juhtisin kaheksaliikmelist meeskonda.

Ja haridus?
Kersti: Tartu Ulikooli Ettevottemajanduse eriala.

Kuidas teil tekkis idee rajada oma ettevote?

Matis: Iseenesest plaan elektroonikdisaini ettevotet teha oli pikka aega, aga mul endal
puudusid igasugused teadmised ettevotte juhtimise voi isegi alustamise kohta, siis ma
liikkasin seda edasi ja iiks hetk otsustasin Kersti kutsuda kampa.

Kust see huvi tuli mehaanika vastu?
Matis: Eks kodust kaasa antud ja mu sdbrad ehitavad vabal ajal roboteid, sealt on see huvi
tulnud ja kasvanud. Huvi tekkis iilikooli digilaboris tegutsevas robotiklubis.

Kui pikk see periood oli, enne kui Kersti kutsusid?

Matis: 2010 hakkasin motlema. Enne tegin seda sama t66d, aga maksmine toimus palgana.
Tegelesin projektide korras pdhimotteliselt, erinevate ettevotete jaoks. 2013. aastal kutsusin
Kersti, siis kui otsustasin asja ametlikuks teha.

Aga kuidas sul see idee tekkis, hakata freespinke tegema?

Matis: Uheks minu hobiks oli robotite ehitamine ja tegelesime sdpradega koos sellega piris
aktiivselt. Ja roboteid oli palju lihtsam ehitada, kui sul oli freespink. Ja nii palju raha mul e1
olnud, et see pink osta, ja iile jdi ise ehitamine. Ja mul oli vajalik teadmine olemas robotite
ehitamisest, kuidas freespinki teha ja netist otsides sain vastused monele kiisimusele, mida
enne ei teadnud. Ja tegelikult to6tasin pooleldi tol ajal Tehnoloogia instituudis, kus ma sain
kéia pinki ehitamas.

Kuidas sul onnestus Tehnoloogia instituudis ehitamas kiia?
Matis: Libi tutvuse, sain juhatajaga vdga hasti ldbi. Kasutasin lihtsalt nende ruume ja
masinaid.

Millega te tipsemalt siis tegelete?

Matis: EDM OU on mehhatroonikaala ettevdte ja pakume viiksemdddulisi masinaid
freespinkide ja 3D-printerite ndol ning teenuseid tootearenduses ning freesimises. Lisaks vélja
kujunemas tootevalikule soovime tegeleda igapédevase innovatsiooniga viiksemooduliste
masinate erialal, et tuua turule uudseid ning iiha kasutajasdbralikumaid tooteid.



Kuidas hakkasid oma ettevotet rajama?

Matis: Utleme, et kolm aastat enne tegelesin tootearendusega ja freespinke otseselt ei teinud,
aga see oli omavahel nii seotud. Aga iiks hetk tekkis klient, kes endale pinki soovis ja mul oli
olemas joonised freespinki ehitamisest. Aga kliendil oli vaja kindlasti arvega maksta ja osta
juriidilise isiku kéest, ja siis ei jaddnudki muud iile kui ettevite registreerida. Seal tuli
riigildivude ja muude asjade maksmise kulu ja asi.

Kuidas sa Kerstit tead ja kust sul tuli idee ta kampa kutsuda?

Matis: Kunagi juhuslikult tutvusime iihel iiritusel ja siis ma teadsin, et tal on selle asjaga
kogemust, see tuli jutuks juhuslikult.

Kersti: Me saime kunagi kokku ideelabori raames. Me ei todtanud iihes meeskonnas, aga
saime histi ldbi. Siis liks moni aasta méoda, mina olin vélismaal vabatahtlikku t66d tegemas,
tema tegeles teiste teaduslike projektidega, oli saates Rakett 69.

Mis aastal te ideelaboris osalesite?
Kersti: minu meelest see oli 2011.

Kas juba sel ajal riikisite sellest, et voiksite kunagi koos tootada?

Kersti: Me ei rddkinud sellest, aga mina oma mottes arvasin kiill, et kui teda tema seltskonnas
négin, motlesin, et kui dge oleks selle meeskonna liige olla. Kui nendega riikisin, siis oli
kohe niha, et neil olid briljantsed ideed, aga nad ei suutnud seda siduda &drivaldkonnaga, ei
moelnud klientidele voi kellele seda voiks vaja minna

Matis: Tegelikult oli nii, et ma l&ksin Kersti juurde jutuga, et mul oli vaja ettevotte
alustamisega abi, kuna mul tekkis klient, kellele pidin freespingi ehitama, aga sel kliendil oli
vaja kindlasti juriidiliselt isikult see pink osta.

Kersti: Kuna ma tegelikult olin sel ajal {ihes teises ettevottes, 2013. maikuust on siis jutt, siis
ma arvasin, et lihtsalt ndustan teda natukene. Aga sellest hobist kujunes minu jaoks 16puks
ettevote. Ma ei uskunud, et ma nii suurelt hakkan seda asja ette votma, kuna tegelesin oma
raamatupidamise programmi viljatootamisega ja natukene tegin ema ettevotte jaoks
raamatupidamist ka veel. Et ma teadsin niikuinii, et tal pole vahendeid mulle maksta, et ma
vOin siis selle osaluse votta, mis ta pakkus. Aga meil koostdd sujus nii hésti, et mulle pigem
meeldis EDMiga t66tada, kui siis seda raamatupidamise programmi edasi arendada. Siis
1dpetasingi selles teises ettevottes dra ja hakkasin igapdevaselt EDMiga tegelema.

Millest te alustasite?

Kersti: Ari registreerimine oli iiks lihtsamaid asju, nime pidime vilja mdtlema ja siis 180
eurot viélja kdima, 15minutiga tegime &dra selle pohimdtteliselt. Nime motles Matis vélja, iiks
ohtu pudeli veini taga istusime ja vabas keskkonnas pdrgatasime ideid — Electromechanical
Design and Manufacturing. See oli loominguline vélgatus ja see on hea lihtne, EDM.
Iseenesest nime oli algul tdesti vaja selleks, et ettevote dra registreerida, aga tegelikult
mdtlesime piris palju sellele, kuna siis on ju vaja domeen registreerida. Siis motlesime ka
igasugustele starditoetustele ja investeeringutele. 2013 aastal 31. mai registreerisime ettevotte
ja poole juuni pealt hakkasime to6le. Minu jutule tuli Matis ca kaks nidalat enne
registreerimist. Algul ma tegelikult arvasin, et ma konsulteerin teda asutamisel, mitte et me
hakkame koos asja tegema.

Aga kuidas te koos asutamiseni joudsite?
Matis: Algul lihtsalt selle mottega, et ta aitab mind raamatupidamisega ja andsin talle siis
25% ettevottest.



EhKk siis alustades oli tegevuste jirjekord milline?

Kersti: Oli vajadus ettevdte registreerida, motlesime nime, sest alles siis saime selle
ametlikuks teha. Tegime esimesele kliendile toote valmis. Aasta hiljem hakkasime
investeerimise vajadusele motlema.

Kust te registreerimiseks raha saite?
Seal oli vaja riigildiv maksta, ca 180eurot ja selle saime kliendilt. Ta tegi meile ettemaksu, et
saaksime registreerida. Esimese pingi tasu eest votsime ettevotte registreerimise raha.

Ja mis edasi sai?

Kersti: Matis hakkas pinki ehitama ja mina olin veel poole kohaga EDMiga seotud ja siis me
hakkasime kodulehe teemat ajama. Suvel otsisime ruume, kuhu timber kolida, sest praegusel
hetkel mina tegelesin oma vana to6koha ruumides Domus Dorpatensises ja Matis ehitas {ihe
tuttava garaazis pohimotteliselt. Aga tegelikult minu peamine roll oli networking iiritustel kéia
ja pohimdtteliselt kliente otsida, start-up iiritustel ja saada teadmisi, kuidas ettevotet
suuremaks teha. Sealt ma leidsin {ihe meie esimesi kliente. Ja et asja hakata suuremaks teha,
siis Uiritustel ma dppisingi, et on vaja kodulehte ja turundamist veidikene.

Ja millega Matis samal ajal tegeles?

Matis: MIna ehitasin pinki, mis vottis meeletult kaua aega, peaaegu poolaastat, tavaliselt on
kahe kuuga asi valmis. Meil polnud alguses ka tegelikult korralikku pinda. Ainult kontorina
ametlikult regasime minu teise ettevotte ruumid Domuses.

Millisena algul oma ettevotet ette kujutasid?

Matis: Algul arvasin, et see on lihtsalt viike lisakopika teenimise voimalus kooli kdrvalt ja
hiljem roosade prillidega arvasime, et kohe hakkame suurt raha teenima, kui asja tdsisemalt
kétte votsime. Tegelikult ma tegelesin pideval hobi korras tootearendusprojektidega ja siis
oleksin sama edasi teinud, aga lihtsalt oma ettevotte alt. Ja kui ma Kerstiga liitusin, siis minu
nidgemus andis alla, sest tema Opetas, et nii vdikselt pole vdimalik asju teha. Késisae ja
haamriga ei saa ikka freespinke teha. Kersti tuli ja iitles, et hasti téhtis on pidev kasv, et kui
miski muu ei kasva, siis vihemalt kéive peab kasvama.

Kersti: Me pole veel périselt seal, kus ma arvasin, et me praegu oleme, aga me jouame sinna.
See koik votab ikka viga palju ressurssi. Véga hea otsus oli nditeks turundusinimese
palkamine, sest siis saime ka ettevotte brindi enamvahem paika, aga niitid peaksime
miiiigiinimese ja inseneri ka korvale veel otsima. Et meil koost66 on viga hea, sest Matis on
see freespingi tegija mina siis, kes selle maha miiiib. Meie kompetentsid nagu tdiendavad
iiksteist.

Kuidas turundusinimese leidsite?
Kersti: Ma teadsin teda juba varem, olime koostddd teinud ja ta oli sobiv valik ja ta oli ndus
meiega liittuma.

Aga miks te neid rohkem votnud pole veel?
Matis: Nad tahavad raha, ja siis ka veel omakorda nende eest. Kui toomahud meeletult
kasvavad, ega meil muud varianti pole, kui votta abilisi to6le, insenere just ja miitigiinimest.

Kas olete tootajate osas pidanud jireleandmisi ka tegema?
Kersti: Otseselt mitte. Saime, mida ootasime. Uldiselt eelistame oma todtajatena niha noori



tehnoloogiahuvilisi, kes teevad t60d nii enesearengu kui ka tulemuste parast. Selle
tunnistuseks on meie praegused todtajad, kellel on mitmeid kogemusi vabatahtlikena.

Millise iseloomuga to6d pakute?
Matis: Me ise oleme siin pohimdtteliselt koguaeg, turundusinimene teeb kaugtood nditeks ja
siis suhtleme temaga telefonitsi, voi Facebookis. Palka pakume praegu pigem protsendiga.

Kuidas te omavahel suhtlete?
Kersti: Koosolekuid pidasime tihti, kui erinevates kontorites olime, aga praegu pole vajadust
olnud. Panime lithidalt kirja ka, mida me raédkisime.

Aga iiks hetk te hakkasite tegema 3D printereid, miks?

Matis: Algul meil seda mdtet {ildse ei olnud, aga freespingist saab sisuliselt kahe tunniga teha
3D printeri, need on nii sarnased masinad. Juhtusimegi lugema ka tihte artiklit, kus arutleti
selle iile, kas 3D-printerid votavad freeside to0 iile, ja sellest ldhtuvalt hakkasime pakkuma
3D-printereid. Aga meilt kiisiti ka neid, tekkis turuvajadus ja see oli imelihtne tegelikult, et
eks muidugi ma korjan selle raha maast iles.

Kersti: Networking iiritustelt saingi selle kontakti ja tiks hetk hakkas péringuid tulema ja
otsustasime vélja reklaamida, et teeme ka 3D printereid.

Seega esmased plaanid olid lihtsalt areneda, soetada piisivara ja otsida kliente juurde
ning kasvatada kiivet?

Kersti: Jah, et ma ise triikkisin ja 16ikasin endale visiitkaardid ja kéisin tritustel kliente
otsimas. Kuulasin, kas on kellelgi vaja freespinki vdi tootearenduse teenust. Néiteks teise
kliendi saime umbes septembris.

Kas vajasite selle alguse juures ka rahasiisti?

Matis: Otseselt mitte, sest esimene rahaline ressurss tuli klientidelt, kes freespinke ostsid,
sellest saime hakkama. Ja ruumid, kus tegutsesime saime tasuta, tutvuste kaudu. Seal olime
algul 2,5 kuud, aga seal ei olnud mugav ja me otsisime siis uue tootoa. Kersti oli samal ajal
siis Dorpatensises.

Alguses meil on vaja raha materjalide ja masinate ostmiseks. Ja siiamaani, mingi osas on
ettemaks ja siis tilejddnud miitigisumma.

Miks uued ruumid otsisite?

Kersti: Meil oli pinda juurde vaja ja meiega koos oli iiks elektroonik, kes arvas sama ja
otsisimegi siis koos, kuna nii oli soodsam ja leidsime siis Ujula tdnavale tootmiskoha. Seal
olime august kuni august ehk aasta aega. Ja siis 2014. jaanuaris kolisin oma kontori Domusest
Tartu Teadusparki. Valisime selle, sest see keskkond oli innovatiivne, nooruslik ja sértsakas.
Seal olid koik start-upid koos.

Matis: Ja tegelikult sObrapoolest voib vajaminevaid juppe saada sealt 10 korda odavamalt. Et
mingid partnerid tekkisid sealt, kellelt me tellime juppe, mida me ise ei valmista.

Kersti: Tegelikult oli argument ka see, et me olime Teaduspargi eelinkubatsioonis, kuni see
10puks dra kaotati. Ja see oli mulle varem silma jdénud ja otsustasimegi selle kasuks.

Matis: Me jaame igal juhul masinaehitus ettevotteks, aga mis masinad, kes seda teab. Me
oleme valmis vastavalt turuvajadustele kohanema. Naiteks 2014. jaanuaris tegime oma



esimese ekspordi Leetu, nemad leidsid meid iiles googeldades ja miks meid valisid oli just
see, et mitte likski teine ettevote ei ole nii paindlik ja ei tee toodet nii vastavalt kliendi
erivajadustele. Kunagi ei saa iihtegi asja meie kdest kdige odavamalt ja pole motet ka.

Kersti: Meie pingid maailmatasemel ei ole kindlasti kallid ja pigem hea hinnaga.

Millal jargmist rahasiisti vajasite?

Kersti: Veebruar-marts 2014, vahepeal elasime miiiigirahast ja sel hetkel said t66d otsa.
Mingid asjad kiill tulid, aga oli ndha, et me ei ela véga pikalt dra. Ja siis tuli mul tuttava kaudu
investeeringu pakkumine, realiseerus 10puks mai 2014. Veel oleks vaja.

Milleks raha vaja oli?

Kersti: Pohivara oli vaja, néiteks arvutikompleks. Aga niditeks kasutasime dra ka oma
tutvusringkonda, kes aitas meie ruumides sobivat elektrivdljundeid ehitada ja samuti oli ju
Matisel olemas oma tdoriistad, mida me siis ostma enam ei pidanud.

Kas palusite ka kelleltki starditoetust?
Kersti: EASilt saime jaanuar 2014, enne investorit.

Miks Kkiisisite?
Andis tasuta raha, muidugi votame.

Kas tegelesite ka turuanaliiiisiga?

Kersti: Me pidime eelinkubatsioonis selle koostama, avaldusi tegema, showsid tegema. Aga
see on suhteliselt keeruline. Kuidas sa otsid ettevdtteid, kes vajavad freespinke? See pole
avaliku vajadusena kusagil teadvustatud ja seega me iseseisvalt sellele pohimotteliselt acga ei
kulutanud. Matisel oli enda kogemus, kui palju temalt seda kiisiti ja sellest meile piisas, et
asjaga tegeleda.

Millal ja miks te sinna inkubaatorisse iildse liksite?

Kersti: Siigis 2013 ja sest, et saada tutvuseid ka knowhow poolelt. Tutvusi saime sealt ja
meie nime teati, ehk saime ka mone tulevase kliendi. Aga jaanuar 2014 Idpetati see asi seal
dra, et me olime ainult eelinkubatsioonis, seal tegime endale &riplaani, aga eks see oli rohkem
selline tore jutt. Tegime ka esitluse sellele ja ma tdsiselt vihastasin seal, kuna nad riindasid
pahatahtlikult ja see polnud isegi mitte kasvatuslikul eesmaérgil. Selline suhtumine polnud see,
mida me vajasime tol hetkel ja oli paris masendav. Vdibolla seepirast ma suurt lugu ei
pidanudki kogu sellest protsessist.

Millega te siis pérast suve tegelesite?

Kersti: Ehk kogu selle siisteemi {ilesehitamisega ja turundusinimese kaasasin 2013.
detsembris Tema me panime siis tekste kirjutama, sest ei mulle ega Matisele see iildse ei istu,
me lihtsalt ei saa ega taha sellega tegeleda. Et pohimadtteliselt miiligi ja finantsi poolega siis, ja
siiamaani tegelen sellega. Maksime talle siis pShipalka ja tulemustasu.

Kes te partnerid on?

Matis: Meil pigem on kindlad koostopartnerid, kellel tooteid voi teenuseid ostame, aga
samas sama palju votame ka hinnapakkumisi. Loeb ikka hinna ja kvaliteedi suhe. Mida on
vaja kiiresti ja vdhe, selle votame Tallinnast ja mida pole, selle votame vilismaalt, sest sealt
saab tegelikult kiiremini. Kindlad koostoopartnerid on vélja ka kujunenud ja just sellised, kes
on ka oma teenuse osas paindlikud. Niiteks, kui teevad meile iihe jupi édra, aga seda oleks vaja



veel muuta, siis need labirddkimised ldhevad lihtsamalt ja nad on mdistvamad.

Kuidas te vilismaised partnerid leidsite?
Matis: Sisuliselt googeldades, Aliexpress.

Milliseid tooteid te miiiite?
Kersti: Freespinke, 3D printereid ja treipingid ja teeme tootearendust. Mingi aeg oli ka
laserpingid, mida pariti, aga keegi seda 16puks ei ostnud.

Kuidas hakkasite hinda kujundama?
Matis: Oma kulu korda ruutjuur pii. Marginaal jdib sinna kanti ja see on levinud loogika.

Aga millal ei ole korda ruutjuur pii?
Matis: Kui to6hind on suurem v3i nduab meilt mingit uut lahendust, mida me seni pole
teinud. Oma tuttavatele oleme mdnikord soodsama hinnaga.

Te kolisite iiks hetk Tallinnasse, miks?

Matis: Asjade tarnimine on palju lihtsam, kuna siin on rohkem reaalselt varustatud poode ja
isiklik pdhjus oli ka tegelikult.

Kersti: Lisaks on Tallinnas rohkem kliente ja lisaks on Tallinnast lihtsam leida t66joudu ja
Matis kais paar kuud mulle pinda, et peaksime Tallinnasse kolima ja iiks hetk see mote tundus
maistlik. 2014 kevadel, veebruari alguses hakkasime siis asjaga pihta. Ja sel ajal me saime
investeeringu ka, mispérast oli vdhe I6busam Tallinnasse tulla.

Millised olid kriteeriumid koha otsimisel?

Kersti: Oli oluline, et on vihemalt kaks tuba, sest meil on ikkagi kontori pool, kus oleks
natukene puhtam. Ja hea ligipéés teistele tarnijatele ja vdga oluline oli hind ja kolmefaasilise
elektri olemasolu.

Suur valik oli?
Matis: Olid kas viga vdikesed voi viaga suured pakkumised ja koik ldksid tisna kiiresti.
Esialgu oleme ikka siin, aga mingi aeg kolime kindlalt.

Millal te kolida plaanite?

Kersti: Siis, kui ruumi jadb viheks, aasta pérast ehk, kui meil on to6tajaid ja masinaid
rohkem. V4ib olla ka teine variant, et kui asjad ei ldhe nii nagu vaja, siis me ei suuda seda
kohta siin lihtsalt hoida.

Kust esimesed kliendid saite?

Kersti: Networkingu kaudu ja ta tahtis tootearendust, tal oli vaja mehaanikut, et vaadata,
kuidas iiks uus toode vélja ndeks. Ja kodulehelt. Suurem osa tegelikult leiabki meid ise iiles.
Juhusliku tutvuse kaudu saime teada, et oli vajadus.

Ja kes oli kolmas klient?

Kersti: Jille tutvuste kaudu, tuli vélja et oli vajadus ja siis otsiti meid iiles. Sisuliselt koik
kliendid otsivad ikka ise meid. Ja pdrast Postimehe artiklit saime péris meeletult palju
paringuid. Pérast seda hakati 3D printereid kiisima ja enne seda kiisiti peamiselt freespinke.
Aga probleem oli siin sellega, et need ettevotted, kes freespinke tahavad on peamiselt
vidikesed ja tahavad nii voimalikult odavalt.

Aga mis dra tasub on néiteks need ettevotted, kes tahavad erilahendusi, sest nad ei saa seda



kusagilt mujalt. Saame ise hinna dikteerida.

Kes teie kliendid on?

Kersti: Enamasti viikeettevotted, valgusreklaamid, ortopeedia, puidumaterjalid. Téiesti
seinast seina. Peamiselt ehk elektroonikud, prototiiiipijad , loomeinimesed nagu graveerijad,
ehtekunstnikud ja nii edasi.

Kas need on jarjepidevad kliendid?
Kersti: Tootearenduses kiill, aga muidu ikka rohkem iihekordsed tellimused.

Kuidas tulevikus plaanike kliente leida?
Kersti: Messidelt, vélismaalt. Oleme vélja valinud paar tiikki, kuhu l&dheme.

Kas saite oma esimestelt klientidel toote kohta ka tagasisidet?
Matis: Ja kindlasti, peamiselt funktsioneerimise kohta, et saaksime paremad masinad
jargmine kord ehitada.

Kas pidite ka seadusandlust uurima?
Matis: Viga mitte.

Milliste véljakutsetega kokku puutusite?
Matis: Minu jaoks néiteks see, et ma ei tea finantsist mitte midagi ja see on ka esmane
pohjus, miks ma Kersti kaasasin.

Kersti: Problemaatiline alguses oli valdkonnast aru saamine, koik see tehniline sdnavara oli
algul viga keeruline. Oleks muidugi tahtnud kiiremat kasvu, aga eks see oli ka roosa unistus
tegelikult.

Kas midagi oli ka oodatust lihtsam?
Ei.

Kas oli mingeid lube ka vaja taotleda?

Kersti: See oli nditeks iiks pdhjus, miks ma selle Inkubaatori peale péris vihane olin. Seal
tekitati suur number, et meil on vaja 100 luba ja sertifikaati. Suurest hirmust siis leppisin
Tooohutusinspektsiooniga kokku kohtusime, et need asjad koik iile vaadata ja siis selgus, et
vaja polnud midagi.

Kas jargisite kindlalt tegevusplaani?
Kersti: Pigem mitte, see ndgemus oli meie enda peas olemas aga niiteks EASile tehtud plaan
oli pigem formaalsus.

Kui kaua ldks hinnanguliselt aega ideest teostuseni?
Kersti: Kaks kuud.
Matis: Lihtsaks tegi asja see, et mul endal oli olemas freespinkide jooniseid.

Kas teil on taganemisplaan ka?
Matis: Mingeid muid sabasid meil ei ole nditeks, et me ikka panustame siia ja negatiivsele

stsenaariumile pole moelnud.

Milliseid abiteenuseid olete kasutanud?



Kersti: Niiteks see eelinkubatsioon, aga meie eesmirk oli rohkem networking ja siis EASi
starditoetus ja ehk mingil méadral ka investor. Ja 2013. 16pus kéisin ka EASi
mentorlusprogrammis.

Kuidas nendega rahule jiid?

Kersti: Eclinkubatsioon oli pigem mottetu, meid kutsuti sinna ja motlesime, et miks mitte.
EASiga oli hea koostdo, kuna saime toetust ja mentorlusprogramm aitas motteid luua, mida
kuidas teha ja see teadmine oli, et EASist saab raha. Aga reaalset know-howd viga ei saanud.
Lootsin, et need kdik tulevad kasuks, et koos teiste algajatega koos korvuti olla. Ja
arinduandla. See aitas meil EASI jaoks taotlust kirjutada.

Millises arengufaasis praegu olete?

Matis: Voiks tulla iiks pdev, kus ma saaks nédala puhata, et seda vdimalust meil praegu pole.
Olen praegu t6oga seotud ikka 20/7.

Kersti: Tegelikult kui iiks hetk ruumi arenemiseks pole, saame uue valdkonna valida, sest see
teaduse ja arenduse maailm on viga lai.

Kui palju te ettevotte ja toote tutvustamisega olete tegelenud?
Kersti: Messidel oleme kidinud kontakte hankimas, Facebook, koduleht.

Kas olete moelnud ka sellele, mis te siis teeksite, kui pankrott hakkab lihenema?
Kersti: Ma arvan, et me votaksime stardilaenu, ega muud midagi.



Tootja Il intervjuu trankriptsioon

Kuidas alustasite?

Kersti: Me ei pidanud koos registreerima, aga me ikkagi registreerisime selle koos dra. Koik
tegime iihel ohtul, registreerimine ja nime véljamdtlemine. Samal dhtul leppisime
koostoopohimdttes kokku, sulle-mulle siisteemi.

Matis: Mina pidin endale selleks ID kaardi koodid hankima, muidu poleks saanud teha.

Millised ajad teie jaoks koige pingelisemad olid?

Kersti: Ma iitleks, et augusti 10pp ja september 2014, siis kui meil see projekt venis.
Matis: Ma siiamaani ootan seda pdeva, kui ma saaks puhata. Aga ma olen Kerstiga nous.
Muidu iiks teema oli see Peetri teema.

Kersti: Seda ma isegi ei méleta.

Matis: Tegemist oli lihtsalt {ihe tootearendusprojektiga ja asjad ei toiminud nii nagu oleks
voinud toimida.

Kersti: Meil oli vaja leida probleemile lahendus, aga see vottis kauem aega. Ja lisaks veel
see, et see 10pp-lahendus ei olnud kliendi jaoks ka sobilik.

Matis: Sisuliselt see oligi lahendamatu probleem, mida me {iritasime lahendada 2013. 16pus.
Aga 10puks ei leidnudki lahendust, kliendi asjad siiamaani seisavad meil siin. Neli kuud
motisklesime koos kliendiga. Meil selles mdttes on klientidega tugev koosod. Ja tegelikult
peabki viga palju koos kliendiga tegema, et 16pp-toode oleks ikka see, mida ta tahab.

Kui palju kliendid teil teavad, mida nad tahavad?

Matis: Igaiiks teab midagi ja natukene, aga iildiselt neil viga aimu pole. Ligikaudselt teavad,
aga tapselt see, mis selle 10pp-lahenduse funktsionaalsus peab olema, seda nad tihti ei tea.
Neil lihtsalt idee ja tahavad, et see kuidagi teostatud saaks.

Kersti: Ja tasuta.

Matis: Koik kliendid saavad Soki, kui nad 16pp-hinda kuulevad.

Kersti: See on nagu ajakulukas. MIna teen pakkumise ja nemad leiavad, et see on liiga kallis.
Olenevalt projektist on see ajakulu kas paar tundi voi isegi paar nddalat. Aga kdige pingelisem
oli ikkagi eelmise suve 10pp, kui kolisime siia ruumidesse ja iihe projekti tahtaeg hakkas
kiirelt ldhenema. Ja see oli vdga kulukas projekt. Oli selline kartus, et kui see metsa ldheb, siis
me voime uksed kinni panna. Liksime kiill paar nddalat tdhtajast iile, aga 10puks see ikka
onnestus. Aga positiivse poole pealt, nad vdibolla tahavad hakata seda masinat turustama, ehk
meil oleks edasiste tellimuste puhul seda tunduvalt lihtsam toota.

Kas teinekord pinget valmistab ka see toode, mida kliendile valmistama peate, kuna see
on nii keeruline?

Kersti: Jah. Ma monikord iiritan kaasa moelda ja kiisimusi kiisida, et tal kaasa mdelda aidata,
mis teda toesti aitab.

Kas sa saad aru ka, mida ta tehniliselt teeb?

Kersti: Jah, algul kiill ei saanud, aga kahe aastaga olen ikka kdvasti targemaks saanud. Mingil
méiiral on see silamaani probleem, kuna ma ei valda kogu seda protsessi, mis tdhendab, et mul
on raske planeerida v0i suunata voi ennustada midagi ette. Selle koha pealt on igapdevaselt
probleeme.

Aga tuleme selle 2014 septembri juurde tagasi, mis seal pinget valmistas?

Kersti: Kolimine iseenesest raske ei olnud, lihtsalt see kdik vottis aega. Aja ressurss léks selle
taha kaduma. Kolimine ei olnud meil iildse selle projekti graafikus, mistdttu oli see venimine
paratamatu. Ja lisaks tekkisid selle esmakordse projektiga ootamatused, mida ei olnudki



voimalik ette niha.
Matis: Mul oli sama, kuna ma ka ei maganud iildse sel ajal, puhkasin null.

Mls iileiildises plaanis teie jaoks keeruline on?

Kersti: Kindlasti finantseerimine, sest masinachituse hardware pool on suure
investeeringuvajadusega.

Matis: Ja see, et toopdevad on minu jaoks vdga pikad. Ma saaks kindlasti rohkem puhata, kui
ma seda teen. Aga kuna nii palju on t66d teha, siis ma tunnen end pahasti, kui ma seda ei tee
ja hoopis puhkan.

Kas te praegu olete oma tegemistega graafikus?

Matis: Praegu isegi nagu oleme. Ma olen paremini dppinud oma aega arvestama, korrutan
kdik asjad piiga 14bi, ajad, mis ma arvan, et mul kulub. Ja siis ldheb see arvestus umbes tippi.
Kindlasti olen dppinud ka kiiremini tegema.

Mis sinu arvates veel paremini voiks olla kogu ettevotte juures?

Matis: Klientide tellimused vdiksid olla sarnasemad ja rohkem iihesugust toodangut tahaks
teha. Pracgu me teeme pohimotteliselt ainueksemplare. Praecgu on nii, et me paneme kuuaega
arendust sisse ja siis miliime ainult ithe masina. See pole iildse nii tasuv tegelikult. Ja rohkem
reisida. Kéisime kuuaega tagasi Saksamaal 3Dprintimise messil ja saime sealt erinevaid
tutvuseid ning materjale testimiseks proovida. Vdga kasulik oli, saime hdid kontakte ja
vidinaid proovimiseks.

MIks te Kiisite seal?
Matis: Kiisime tutvusi loomas ja ka selleks, et olla ilmaeluga kursis. Turundus on see meile.
Leidsime ka vahendid, et see soit kinni maksta.

Kas te Kerstiga vaidlete ka millegi iile?
Matis: Jah, selle iile, et ma ei puhka piisavalt. Ma olen ebaefektiivne, kui ma ei puhka
korralikult. Ma kipun t66d tegema nii kaua, kuni jalad enam ei kanna.

Kas annate iiksteisele iilesandeid ka?

Matis: Vaibolla nii palju ainult, et kuna mina pole oma t66de tegemiste korvalt voimeline
jélgima kogu seda suurt plaani, mis ettevottes toimub, ja ma ajakava kohapealt ei suuda
jélgida, siis Kersti tegeleb ajalise juhtimisega. Tema siis iitleb, mis on praegu koige tdhtsam
asi, mida tuleb esimeses jarjekorras teha. Ja teistpidi on nii, et kui on vaja kirju saata ja tellida,
siis ma iitlen Kerstile. Aga see ei ole nagu lilesannete tditmine, vaid rohkem nagu abi
palumine. Meil ei ole sellist {ilema alluva suhet. Uldiselt meil lahkarvamused ainult minu
puhkamise pérast. Teda huvitab minu heaolu.

Aga kui sa kujutad kogu seda kahte aastat ajateljena, siis kirjelda oma emotsioone selles
erinevates etappides.

Kersti: Koguaeg on see, et me peame kliente leidma, peame kliente leidma.

Matis: Ma olin algul sinisilmne ka. See vast pani ka kogu protsessile pontsu. Algul kdik
radkisid, et nad tahavad ja tahavad pinke ja printereid, aga kui asjaks ldheb, siis enam ei taha.
Ka siis, kui oled juba kokku leppinud summas, siis ikka hiippavad alt éra.

Kersti: Esimese poole aasta jooksul selgus, et ndudmine on véiksem kui {iritati ndidata. Mls
tahendas, et pidime hakkama tugevalt turundust tegema ja miks ma ka igalool iiritustel kéisin.
Esimesel aastal kdisin koguaeg, kord niddalas umbes start-up tiritustel. KSik on nii positiivsed
ja entusiastid.



Esimene aasta oli see koik minu jaoks nagu hobitegevus mingil mééral. 2013 suve 16pus tulin
oma teisest ettevottest dra, kuna tahtsin midagi uut ja ponevat, mitte midagi mis lihtsalt on ja
eksisteerib. Stigiseks oli ka nagu raha otsa saanud ja ilmad liksid koos meeleoluga veidi
hallimaks. Me vatsime sel ajal ka uued pinnad, mis ndudis meilt niiiid raha, enne seal sdbra
garaazis nokitsedes seda kulu meil ei olnud. Ja seda raha pidi kusagilt tekitama, mida
natukene tekitasime korvaltoode kaudu.

Aga esimene aasta oli kdik igatahes uus ja ponev. Ponev oli ka siis, kui me investeeringu juttu
hakkasime rdadkima jaanuar 2014.

Kas hakkasid mingi hetk ka pinge tundma?

Matis: Ma arvan, et see oligi siis, kui aasta oli juba téis olnud. Siis tekkis just rahalisi
probleeme. Koik asjad votsid rohkem raha, kui olime planeerinud, just tellitavate toode osas.
Tegelikult mul on véga keeruline raha ja aega planeerida, kui ma seda sisu nii hésti ei mdista.
Mis tdhendab, et mul peab Matisega olema vdga hea kommunikatsioon, aga tema rdagib
tihtipeale teises keeles kui mina. Aga ma kindlasti ei ole enam nii sinisilmne kogu selle
iirituse suhtes.

Kas viisid selle tegemisest idra ka?

Kersti: Vahel ikka. Ma ei iitleks isegi, et tegemisest dra vésin. Tihti vésin pdeva 10puks dra
probleemide kuhjast, aga hommikuks on mul alati paar lahendust ka. Aga ma puhkan ja hoian
tasakaalu.

Mille iile te kdige onnelikumad olete?

Kersti: Siis, kui tuleb uus klient. Pirast meediakajastusi saime ka péris palju tellimusi ja
paringuid. Seepirast votsime ka turundusinimese varakult punti. Ja kui investeeringu saime,
siis olime péris dnnelikud. See néitas, et ka kellelgi teisel on meie tegemisse usku. Langus oli
jélle siis, kui see raha otsa sai. Koos rahavoogudega kéib see meie dnnegraafik. Kui raha on,
siis on ka pingeid vihem aga kui pole, siis pole ka kindlustunnet, kas me saame jdtkata ja nii.

Muret tekitavad ka tarned, kuna meil on koguaeg vaja mingeid uusi ime juppe, mida kusagilt
el saa ja nii edasi.

Kui te vordlete pinget finantsraskuste pirast ja toodete ehitamise pirast, kumb ikkagi
pingelisem on?

Molemad: Ikka finantsraskused.

Kersti: Toote puhul on see, et kui see on tootearendus, siis see on nii etteaimamatu. Kiisid
kliendilt mingi summa, aga samal ajal see toode vaja hoopis kaks korda nii palju. Aja suhtes
voivad kliendid olla vastutulelikud, aga raha suhtes mitte. Peame ikka kokkulepitud summas
tegema.

Matis: Enamus tootearendusprobleeme saab lahendad rahaga, aga klientidel pole kunagi nii
palju raha.

Kas olete selle parast kahjumit ka kandnud?

Matis: Jah.

Kersti: Meil oli iiks projekt, mis 1dks téditsa metsa ja andis korraliku pontsu meie
majandusaasta aruandele.

Kas olete midagi selle muutmiseks teinud?
Matis: Jah, ma alati arvestan sellega rahaliselt ja ajaliselt, et laheb kulukamaks kui esialgu
hindasin.



Kersti: Eelmine aasta oli hiisti suur dppetund enda vdimekuse kohapealt. Ulehindasime seda
kovasti. Meil oli Matisega erinev ndgemus sellest, kui palju tunde iihes paevas on.

Matis: Esiteks see, et ma arvestasin iihte toopédeva 24 tunniga. Kui oli kiisimus, kui kaua
sellega aega ldheb ja vastus 48 tundi, siis ma iitlesin, et kahe pdevaga saab valmis. Aasta aega
kestis see ja kevad 2014 sai Kersti aru.

Kersti: Kui rahad on otsas, siis sai aru 10puks. Ja viga suur edasiminek on toimunud kiill.

Kas on mingi probleem, millele te pole lahendust leidnud?
Kersti: Raha. Seepdrast pole me saanud ka uus inimesi juurde votta.

Mille jaoks teil veel raha vaja on?

Kersti: Vaja on juurde soetada pohivara ja tootearendustegevuseks. Rohkem rohku tahame
panna ka vélismessidel kdimiseks eksponendina, aga praegu on raha ainult kiilastuste jaoks,
kui sedagi.

Milline teie tooprotsess on?

Kersti: Uldiselt me enne miiiime ja alles siis ehitame. Nii printerite kui ka pinkide kulud on
nii suured, et nurka seisma neid panna pole motet. Tavaliselt kiisime kliendilt ka ettemaksu.
Koigepealt tulebki kliendilt tellimus, teeme hinnapakkumise ja kui see sobib, siis tellime jupid
kohale ja hakkame toole. Tegelikult on pikk tarneaeg, sest nende juppe tellime {ile maailma ja
see votab aega ligi kaks kuud. Ja kui toode valmis, anname selle koos kaheaastase garantii,
mida me ka oma miiiigis ihe argumendina kasutame ja hooldust pakume ka veel sel perioodil.
Ja teeme kasutajale koolituse.

Mida te turunduses teete?

Kersti: Kui ma aru sain, et ma pole ise voimeline seda kodik haldama, kuid teadsin, et teised
sarnased iiritajad on ldbikukkunud just sellepdrast, et nad pole turundusega tegelenud, siis me
ei saanud seda ka lihtsalt tegemata jitta. Ja ma tunnen hésti iihte turundusinimest, kes dpib
koolis ja kellel on vaba aega, kellega ma ka koos to6tanud olen ja siis ma pakkusin talle, et ta
tuleks punti. Maksame talle viikest kokkulepitud summat ning siis ka tulemustasu. Kui ta tuli,
siis andsime talle iilesandeks olemasolevale veebiplatvormile sisu looma hakata, millega ta
tegeles kohe algusest. Koostas sisu ja pildid. Siis kirjutas ta EASile taotluse starditoetuseks.
Mina ehk andsin mingil moel sisu ette, aga tema kirjutas selle ilusaks. Siis jaanuar-veebruar
2014 tegelesime paralleelselt ka tootevideo viljatdotamisega ning kodulehe uuendamisega,
Facebooki postitamisega. Otsisime ka mitmeid voimalusi rddkimiseks voi rohkem meid
kutsuti radkima erinevatele lritustele, 3D printimisest ja ettevottega alustamisest.

Mis teie pohimotted on turundamises?

Kersti: Tahame eelkdige rohutada, et EDM on professionaal ja selle kdrvale taha luua ka
asjakohase

kuvandi, tekitada usaldust. Aga kasutame eelkdige tasuta kéttesaadavaid sotsmeedia kanaleid
nditeks koduleht, Facebook, LinkedIn. Tahame niiteks, et koduleht oleks kindlasti ajakohane
ja selle lisavédrtuseks on allmeniiii "Napundited freesijale", kuhu postitame Opetusi,
ndpunditeid ja asju, mida freesimisel meeles tuleks pidada. Mdte on, et lisaks konkreetsetele
toodetele EDMi kodulehelt voimalik saada ka muud teemakohast infot. Aga praegu seda nii
aktiivselt teinud pole, pigem on see tahaplaanile jdénud, teised tegemised on rohkem auru
votnud. Niiteks kdik Facebook'i postitused teeme ka inglise keeles, sest tahame ka
vilisturgudele midagi pakkuda. Facebook'is me niiteks ei rohu miitigile, kuid edastame
potentsiaalsetele klientidele oma igapédevategevusi, seoses t60, toodete, tootajate ja muude
lisategevustega. LinkedIn Iis oleme esitluselt veidi tahaplaanile jadanud, aga seal kuulume



erialastesse vilisriikide tehnoloogiatdostuste gruppidesse. Ideeliselt leiaksime sealt
potentsiaalseid kliente vilismaalt, aga see pole veel realiseerunud. Ja lobbi ehk ka. Oleme ka
viga palju kiinud ise rddkimas TU ja tudengite kutsel teistele tudengitele ettevdtlusega
alustamisest ja 3D printimise teemadel. See on meile kindlasti iiheks turunduseks ja paljuski
on sellega seotud see, et kontaktid tulid Teaduspargi ja TU kaudu. Levitame sona.

Kas olete ka reklaami ostnud?

Kersti: Esialgu ei ole plaanis reklaamkampaaniaid teha, tegu on kiillaltki spetsiifilise
valdkonnaga, kus laialdased kampaaniad ei pruugi end 4ra tasuda. Toote tutvustusvideo
tegime dra nditeks.

Mida pidite masinate miiiimiseks dra tegema?

Matis: Seadusandlusest tulenevalt pidime uurima, millised on masinaga seotud riskid ,
projekteerima selle vastavalt ohutusnduetele ning koostama ka vastavad juhendid . Siis veel
tehnilise toimiku ja vastavusdeklaratsioon . Kinnitatud on masinale vastavusmirk CE.
Tehnilise Jarelvalve Ameti konsultatsiooni kohaselt ei vaja meie masinad tiitiphindamist, et
see koik oli véga lihtne tegelikult. Alustasime sellega siis suvel 2014.

Kersti: Ja kui Ujula tdnava ruumidesse timber kolisime, siis tutvuste kaudu tegime seal dra
laiaulatuslikud elektrit6od, et meil oleks tootmise jaoks piisav elektrivool. Samuti paigaldati
sama remondi raames to0ks vajalik hulk andmesidekaableid. Need t66d tegi dra minu
sugulane, ehk saime tasuta. Muidu oleks see paris kalliks meile 1dinud. Ja rendileandja oli ka
ndus sellega, tema sai lisavéértust tasuta.

Millises kontoris tegutsesite tol ajal?

Kersti: Kontoripind asus alates jaanuarist 2014 Tartu Teaduspargis. Tegemist oli 13
ruutmeetrise

ruumiga, kus tootasin mina ja turundusinimene. Seal toimusid ka kdik koosolekud ning
klientidega kohtumised. Valisime asukoha, kuna tahtsime soodustada siinergiat teiste sarnaste
ettevotetega, kes Teaduspargist juba tegutsevad ja kes sinna tulevikus kolimas on. Keskkond
motiveerib.

Kas plaanite toetusi kiisida veel voi mingites alustavaid ettevotteid toetavates
programmides?

Kersti: Me voibolla peame votma Kredexist stardilaenu, kuid mujalt kiisida enam pole.
EASIlt saime juba. Ja mis puutub programmidesse, siis mingi kogemuse sealt olen juba
saanud ja ma tunnen, et mulle on parem, mdjub motiveerivamana, kui ma saan osaleda hoopis
networking iiritustel ja start-up kokkusaamistel.



