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SISSEJUHATUS

Kéesolevas t60s kirjutab autor idufirmadest ja neid toetavatest tugiorganisatsioonidest.
Idufirmad (vo1 ka startupid) on viimasel ajal aktuaalne teema. Idufirmade puhul on
tavapirane, et nende edu taga ei ole ainult aktiivne meeskond, vaid ka viline toetus, mis
voib olla nii rahaline kui ka ettevotlusalased teadmised. Toetavad iiksused on
moodustunud tugistruktuuriks, mis oma teenustega edendavad idufirmade kultuuri.
Antud t60 keskendub idufirmadele ja sellistele {iksustele tugistruktuuris nagu
inkubaatorid ja kiirendid ning uurib, kuidas nende toetus aitab kaasa idufirmade kasvule

ja arengule.

Juba 1912. aastal tddes kuulus majandusteadlane Schumpeter, et noored ettevotted on
olulised majanduskasvuks tédnu innovaatilisusele, uute tdokohtade loomisele ja loovale
lammutamisele (Schumpeter 1912; Ouimet, Zarutskie 2012: 2 vahendusel). Loov
lammutamine tdhendab uute tehnoloogiate kasutuselevotmist ja seetottu vanemate
tehnoloogiate hddbumist (Loova hivitusprotsessi...2018). Praegusel hetkel adapteerivad
uusi tehnoloogiaid kdige paremini aga just idufirmad, kes on pidevalt kaasas muutustega
tehnoloogia kiires arengus. Enamus neist on inspireeritud suurtest nimedest nagu Google,
Apple, Microsoft, Amazon v3i Facebook, mis on pannud aluse laialdasele nutiseadmete
levikule, mis voib olla ka pdhjus, miks idufirmad peamiselt tehnoloogia valdkonnas

tegelevad (Asmoro et al. 2018: 1).

Eesti 2013. aastal tehtud ettevotluse kasvustrateegias aastateks 2014-2020 pandi Eesti
joukuse kasvatamiseks kirja kolm eesmérki — tootlikkuse tdstmine, ettevotlikkuse
ergutamine ja innovatsioonile julgustamine (Eesti ettevitluse kasvustrateegia ... 2018).
Teades, et Eesti riik on iihe véljakutsena pannud kirja innovatsiooni julgustamise, on
iduettevitluse populaarsuse kasvule Eestis loogiline seletus, sest just idufirmasid

peetakse headeks innovaatoriteks ja ettevotlusmaastiku ergutajateks.

SEB jaepanganduse valdkonna juht Ainar Leppdnen kirjutab Postimehe

majandusportaalis, et lisaks arvukatele edulugudele, millest artikli kirjutamise hetkel



koige hiljutisem oli sdidujagamisteenust pakkuva Taxify (niiid Bolt) hiigeltehing,
viljendab eestlaste ettevotlikkust ning  Okosiisteemi  vOimekust ka SEB
Innovatsioonikeskuse kiiresti kasvav populaarsus, kus aastase tegevusperioodi viltel on
keskuses toimunud {iritustel osalenud ligi 1500 ettevdtjat (Eestlased asutavad Balti...
2018). Teaduspargi Tehnopol Startup Inkubaator mahutab ligikaudu 35 idufirmat, kuid
iiksnes 2018. aastal liitus programmiga 35 idufirmat (Vaata, millega tegeles... 2019). See
on voimalik seetottu, et enamik idufirmadest soovivad inkubaatori poolt pakutud
teenuseid, kuid ei vaja kontoripinda. Nii idufirmade edulood, koostdotamiskeskuste ja
inkubaatorite populaarsuse kasv kui ka jdrjest sagedamini korraldatavad {iritused
alustavatele ettevotjatele on kinnituseks sellele, et iduettevotlus ja tugistruktuur on hetkel

aktuaalne teema uurimiseks.

Kéesolev magistritdd analiiiisib Eesti idufirmade Okosiisteemi kuuluvaid iiksuseid —
inkubaatoreid ja kiirendeid, kuidas nende pakutud teenused aitavad kaasa iduettevitete

arengule ning kuivord idufirmad pakutud teenustest tegelikult kasu saavad.

To6 eesmargiks on teada saada, milline on inkubaatorite ja kiirendite kasulikkus Eesti
idufirmadele. Autor soovib uurida, kas idufirmade edukus oleneb inkubaatorist voi
kiirendist saadud toetusest ning mil maédral. Selleks analiilisib autor kiisitluse ja
intervjuude pdhjal idufirmasid, kes on osalenud mones kiirendis vo1 kasutanud
inkubaatori teenuseid ja neid, kes ei ole selliseid vOimalusi kasutanud. Jarelduste

tegemiseks vordleb autor saadud tulemusi.

Eesmirgi saavutamiseks on autor piistitanud jargmised todiilesanded:

selgitada idufirmade olemust ja nende erinevust traditsioonilisest ettevotlusest,

* selgitada iduettevotluse kasvuprotsessi ja turgudel eskaleerumist,

* kirjeldada idufirmadega tegelemist Eestis,

* kirjeldada tugistruktuuri rolli Eesti idufirmade kasvu voimendamisel,

* selgitada inkubaatorite ja kiirendite olemust,

* koostada ja wviia ldbi kiisitlus ning intervjuud idufirmade edukuse ja
tugiorganisatsioonide olulisuse selgitamiseks,

* analiilisida saadud tulemusi ja teha jareldused.



Tuginedes t00 eesmairgile ja uurimisiilesannetele on magistritoo teoreetiline osa jagatud
kaheks  peatiikiks, millest esimene keskendub idufirmadele ja teine
tugiorganisatsioonidele. Esimeses peatiikis kirjeldab autor varasema kirjanduse pohjal
idufirmade rolli ettevotluses, sealjuures esimene alapeatiikk selgitab iduettevotluse
olemust ja toob vilja selle eripdra traditsioonilisest ettevotlusest. Teine alapeatiikk
selgitab idufirmaga tegelemise protsessi alustamisest kuni tulu teeniva ettevotteni.

Kolmas alapeatiikk radgib iduettevotlusest Eestis.

Teises peatiikis kirjutab autor tugistruktuurist ja selle olulisusest idufirmade
eskaleerumisel, sealjuures esimene alapeatiikk kirjeldab tugiorganisatsioonide iildist
olemust Eesti idufirmade okosiisteemis ning teine ja kolmas alapeatiikk keskenduvad

konkreetsemalt valitud iiksustele nagu inkubaatorid ja kiirendid.

Magistrito6é empiiriline osa analiilisib Startup Estonia nimistus olevate idufirmade pohjal
tugistruktuuri kasulikkust. Esimeses alapeatiikis kirjeldab autor t60s kasutatavat
metoodikat ning valimit. Teises alapeatiikis analiiiisib autor kiisitluse ja intervjuude
pohjal idufirmade hinnanguid inkubaatoritele ja kiirenditele. Kolmandas alapeatiikis
hindab autor tugistruktuuri kasulikkust Eesti idufirmade eskaleerumisel, mille tulemusel
selgub, milline juhtimisse sekkumise viisidest on kdige efektiivsem (voi sekkumata

jatmine).

Marksonad: ettevotlus, idufirma, tugistruktuur, inkubaator, kiirendi



1. Idufirma olemus ettevotluses ning selle erinevus
traditsioonilisest ettevottest

1.1 ldufirma ja selle erinevus traditsioonilisest ettevottest

Ettevotlus on ddrmiselt lai ja mitmekiilgne teema. See on oluline oma positiivse mdju
tottu majandusele, mis avaldub peamiselt uute tookohtade loomises (Haltiwanger et al.
2010: 29). Vorreldes sama vanade traditsiooniliste ettevitetega loovad Eesti idufirmad
viis korda rohkem uusi tookohti, mis on kaks korda korgemalt tasustatud (Eesti on
startup-ettevotluseks... 2018). Samas on alustavatel ettevotetel korge tookohtade
hdvitamise maar ettevotte véljumise (exif) tottu. Viie aasta pdrast on umbes 40%
tookohtadest, mis algselt loodi uute ettevotete poolt, viljumise teel korvaldatud.
(Haltiwanger et al. 2013: 360) Eesti idufirmadel on sarnased probleemid nagu kogu
maailmal — igal algusfaasis oleval ettevottel on piiratud kapitali tdttu keeruline jouda
kasvufaasi. Ebadnnestumist kompenseerib dnnestumisest saadav lisandvéértus. (Eesti on

startup-ettevotluseks... 2018)

Bruyat ja Julien (2000: 167) kirjutavad oma artiklis, et on neli inimest, kes on pannud
tugeva aluse moistele ettevotja, millest on ldhtunud paljud teised autorid. Nendeks
inimesteks on Cantillon, Turgot, Say ja Schumpeter, kes on ettevotjat defineerinud

jargnevalt:

* ettevotja on keegi, kes votab riski ja voib seaduslikult kasu saada (Cantillon);

* ettevotja erineb kapitalistist, kes samuti votab riski, selle poolest, et ettevdtja hangib
ja organiseerib tootmistegureid, et luua ettevottele vaartust (Turgot ja Say);

* ettevotja tdidab innovatsiooni funktsiooni, mis lubab liberaalsel siisteemil kindlaks

jaada vaatamata vasturdédkivustele (Schumpeter).

Samad definitsioonid kehtivad ka tdnapédeval ning nditavad kahte erinevat arusaama
ettevotjast. Uhelt poolt on sarnaselt Cantilloni ja Schumpeteri arvamusele ettevdtja

innovaator, kes muudab kogu majandust. Teisalt on ettevotja sarnaselt Turgot ja Say



arvamusele suhteliselt erandlik inimene, kes loob ja arendab ja sellega ka mingil moel
majandust muudab. (Bruyat, Julien 2000: 167) Bruyat ja Julien ise leiavad, et ettevotja
on isik, kes loob uut véartust (1abi innovatsiooni ja/voi ettevotte) ja see on osa protsessist.
Kui inimesel on soov ja kavatsus ettevotet luua, kuid ta ei ole loonud mingisugust uut
vadrtust, siis teda ei saa nimetada ettevotjaks. Tapselt nagu ei saa ilma tulemusteta pidada
kedagi silmapaistvaks sportlaseks, ilma maalideta kedagi kunstnikus ja ilma kirjanduseta

kedagi kirjanikuks. (/bid: 169)

Idufirma ilma tooteta on aga ikkagi idufirma, mis toob vélja selle eripdra teistest
tavapérastest ettevotetest. Eesti digekeelsussonaraamat defineerib idufirmat kui alles
kdivituv lennuka driideega véikeettevote (Idufirma 2018). Sageli ei ole idufirmadel
miitidavat toodet voi teenust, kuid vaatamata sellele on nad mitmel moel lennukad, et
neil oleks vajalik kontaktvdrgustik ja finantsilised vdimalused arendamiseks. Uhtlasi on

idufirmad véikesed, voivad jarsult kasvada, kuid sama kiirelt ka kustuda.

Idufirmadel ei ole veel vilja kujunenud reputatsiooni ning neil on vaja aega, et end turul
toestada ja usaldus vilja teenida (Schwartz 2013: 304). Vaatamata sellele on idufirmade
eesmdrk nii kiirelt kui voimalik vélja moelda dige asi, mida luua — asi, mille eest oleksid
kliendid ndus maksma (Ries 2013: 32). See aitab kokku hoida kulusid, sest idufirmade
puhul on viga tdendoline, et loodud tootele voi teenusele ei ole ostjaid ning alustatu ei
jaa piisima. 80% uutest ettevotetest 10petab juba esimese pooleteise aastaga tegevuse
Stinchcombe (1965: 148). Stinchcombe pdhjendab seda printsiibiga “vastutus uudsuse
ees”, mis tdhendab, et idufirmadel puuduvad vajalikud ressursid ja legitiimsus. Kuna
ettevottel on vaid viieprotsendiline ellujidmisvoimalus, tuleb esimesest pievast alates
tegutseda keskendunult, halastamatult, energiliselt ja motiveeritult (Watt 2015: 14, 15).
Gelderen (et al. 2005: 377) leidsid, et peamised dnnestumise pdhjused on plihendumine,
riskijuhtimine ning see, kui idufirmadel on alustades vdhem kapitali, sest ilma
finantskohustuseta on lihtsam alustada. Hyder ja Lussier (2016: 90) leidsid oma t66s, et
kui viikestel ettevotetel on piisavalt kapitali, suudavad hoida raamatupidamise ja
finantsseisu kontrolli all ning asutajatel on t60stus- ja juhtimiskogemust, omavad
konkreetseid plaane, votavad kuulda professionaalset nduannet, on korgharitud, oskavad

aega planeerida ja turundada, siis on idufirma tdendosus dnnestuda suurem.

Damodaran (2009: 5) toob alustava ettevotte omadused kokkuvotlikult vilja selliselt:



* finantsajaloo puudumine — sageli vaid iithe voi kahe aasta tegevusepohised ja
finantsandmed;

* viike vo1 puuduv kéive ja tegevuskulud;

* soOltuvus erakapitalist — idufirmad soltuvad pigem toetustest kui toote miitigist
saadud tulust;

* paljud ei jai ellu;

* nduded omakapitalile — alustavate ettevOtete omakapitali suurendamise soov on
risk investoritele, kes varajases staadiumis investeerisid, sest nende viirtus voib
langeda. Oma huvide kaitseks panevad investorid nduded paika esmastele
rahavoogudele, likvideerimisele, kontrolli v4i veto digusele, voimaldades seeldbi
sOnadiguse ettevotte tegevuses. Selle tulemusena vdivad erinevad noduded
kapitalile suureneda, mdjudes seeldbi noore ettevotte vaartusele;

* investeeringute mittelikviidsus — kuna kapitali investeeringud alustavates
ettevotetes on eraldiseisvad ning mittestandardsed, siis on investeeringu rahana

véljavotmine keerulisem kui avalikult kaubeldavatel turgudel.

Varasema kirjanduse pohjal v3ib 6elda, et idufirmad peavad véga ebakindlas keskkonnas
leidma voimalused rahastuseks, et jddda ellu ja saavutada edu. Antud t66s defineerib
autor idufirmasid kui alustavad ettevotted eesmairgiga luua piiratud ressurssidega,

aarmiselt ebakindlates oludes voimalikult eskaleeruv ja toimiv drimudel.

Eric Ries (2013: 32) tutvustab oma raamatus uut meetodit vOi1 arusaamist
iduettevitlusest, milleks on nutikas idufirma (lean startup). Ta kirjutab, et nutika
idufirma meetod tdhendab uut moodust innovaatiliste toodete viljatéotamiseks, mis
rohub kiirele iteratsioonile (miniprojektile) ja kliendi kaasatusele, visioonile ja
ambitsioonidele ja kodigile neile samaaegselt. Tema teooria pohjal on meetodi aluseks
minimaalse elujoulise toote kontseptsioon ja ehita-mddda-opi mudel. Ries (2013: 20-21)

on antud meetodi pohiprintsiipe selgitanud jargmiselt:

1. Ettevdtlus on {ikskoik kus ja millises valdkonnas. See tihendab, et nutika idufirma
lahendust voib rakendada igasugune ettevote nii riigisektorist, mittetulundusiihingust,
borsiettevottest voi kindla kasumieesmérgi ja investoritega ettevottest. Nutikale
idufirmale on see oluline seetdttu, et Riesi definitsooni pdhjal on idufirma kui
inimressursiga institutsioon, mille eesmérgiks on luua uus toode voi teenus ekstreemselt

ebakindlas keskkonnas.
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2. Ettevotlus on juhtimine. Nutika idufirma juhtimist tdendoliselt ei saa rakendada
igasuguse ettevotluse puhul, sest idufirma vajab uutmoodi juhtimist, mis on spetsiifiliselt
kavandatud ebakindlateks olukordadeks. Traditsiooniline ettevotte proovib viltida
selliseid olukordi, kasutades {iildise juhtimise tooriistu nagu standardsed prognoosid,
toote vahe-eesmairgid ning detailsed &riplaanid, mis idufirmade puhul aga ei toimiks

(Ries 2013: 41)

3. Valideeritud dppimine. Idufirmad ei eksisteeri selleks, et lihtsalt midagi toota, vaid ka
selleks, et dppida, kuidas ehitada iiles jitkusuutlikku firmat. Oppimist on vdimalik
teaduslikult valideerida ehk selle tulemuslikkust on voimalik kontrollida eksperimentide
abil, mis voimaldavad ettevdtjatel oma visiooni elemente testida. See protsess nditab, et
meeskond on avastanud viirtuslikke teadmisi idufirma hetke ja tuleviku viljavaadete
kohta. Valideeritud dppimine on kasulik ka finantsilise poole pealt, sest voimaldab
vihendada tootearenduse ajakulu. Eelkdige peab Oppima, milline osa strateegiast on
abiks visiooni realiseerimisel ning mis pigem ei toimi. Lisaks peab Oppima, mida
kliendid tegelikult tahavad, mitte mida nad {itlevad, et tahavad, voi mida ettevote arvab,

et nad tahavad. Tuleb teada saada, kas ollakse digel teel jatkusuutliku &ri tilesehitamisel.

4. Fhita-m00dda-opt — selline vOiks vidlja ndha idufirma tegevusplaan, mille
baastegevuseks on muuta ideed tooteks ja seejdrel mdota, kuidas kliendid sellele
reageerivad. Seejirel tuleb otsustada, kas muuta plaani voi jatkata tegevust. Tagasiside
saamiseks ja voimalikult kiirelt reageerimiseks on oluline, et koik idufirma protsessid

oleksid tookorras.

5. Innovatsiooni arvestus. Ries fitleb, et keskenduda tuleb ka asjadele, mida teha ei
meeldi, et parandada ettevitluse tulemusi. Nendeks tegevusteks on sageli protsesside
modtmine, vahe-eesmirkide seadmine ning iilesannete prioriteetide iile otsustamine, mis
nduavad uut, spetsiaalselt idufirmadele disainitud aruandlust — ja ka inimesi, kes selle

aruandlusega tegelevad.

Sarnaselt teistele ettevotetele on ka idufirmades oluline innovatsioon. Tdhtis on mdista
vidljendit innovatsioon selle laiemas tdhenduses. Idufirmad kasutavad innovatsiooni
mitmel kujul — uued teaduslikud avastused, avastades olemasolevate tehnoloogiate jaoks
uusi kasutusviise, uue drimudeli viljatootamine, mis avab tee seni varjatud olnud

védrtustele, vo1 lihtsalt toote vO1 teenuse pakkumine uues piirkonnas voi seni
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alateenindatud piirkonnas. Kdigi nende juhtumite puhul on innovatsioon ettevotte edu
keskpunkt. Ries kirjutab oma raamatus voOimalusest, kuidas innovatsiooni pingutusi
moodta: klientide arv, kes kasutavad tooteid, mida kolm aastat tagasi veel olemas ei olnud,
ning kasumiprotsent, mis tuleb pakkumistest, mida kolm aastat tagasi veel olemas ei

olnud. (Ries 2013: 40, 46)

Kdrgtehnoloogiliste idufirmade asutajad on peamiselt noored ettevdtjad. Enamasti on
just noortel inimestel paremad teadmised tehnoloogiast, on rohkem rahvusvaheliselt
avatud ning julgevad proovida uut tehnoloogiat. (Cannone et al. 2014: 224; Ouimet,
Zarutskie 2014: 386) Ouimet ja Zarutskie (2012: 11) leidsid oma uuringus, et noored
ettevotted eelistavad palgata ka nooremaid to6tajaid. Nad leidsid, et 42% uuritud noortest
ettevotetest vanuses 1-5 aastat olid palganud to6tajaid vanuses 34 voi nooremad. Seda
eelkdige noorte unikaalsete oskuste ja korge riskitaluvuse tottu. Unikaalsed oskused
holmavad peamiselt tehnoloogia alaseid teadmisi. (/bid: 31) Samas leidsid Azoulay (et
al. 2018: 15) oma uuringus, et idufirmade asutajate keskmine vanus on 41,9,
kdrgtehnoloogilistes idufirmades on see 43,2 ning patentivates ettevdtetes 44,6. Aripdeva
2018. aastal tehtud uuringust selgub, et tavapédrases ettevotluses on juhid keskmiselt 35-
40 aastased meesterahvad ettevotte miitigituluga vahemikus 100 000-250 000 ning
tegutsevad Harjumaal (Milline on Eesti...2018).

Idufirmade litkmeid iseloomustab siigav kuuluvustunne, mistdttu Thiel (2015: 146)
vordleb neid sektide ja isegi maffiaga. Neid iseloomustab aja veetmine iiksnes sama
organisatsiooni liikmetega ja tdielikule piihendumisele iilesehitatud kogukond. Thiel
toob vilja ka hea meeskonna vaimu, mis on sama oluline véljapoole paistvusel kui
ettevotte enda sisekeskkonnas. Investorina uurib ta alati enne idufirmasse investeerimist,
kes kuuluvad ettevotte asutajate hulka. Tehniline voimekus ja lisaoskused on olulised,
ent samavord oluline on see, kui hésti asutajad iiksteist tunnevad ja kui hésti nad koos
tootavad. Ettevotte asutajatel peaks olema tihine ajalugu ka enne koos ettevotte asutamist

— vastasel juhul on Thieli sonul tegemist dnneméanguga. (Thiel 2015: 129)

Ries soovitab idufirma meeskond iiles ehitada ristfunktsionaalselt ehk kaasata
meeskonda esindaja igast funktsionaalsest osakonnast, mis on idufirma varajase toote
loomise voO1 viljalaskmisega kuidagi seotud. See on kasulik selleks, et idufirma
meeskonnal oleks tdielik autonoomia, mis omakorda lihtsustab piiratud oludes uute

toodete arendamist ja turustamist. (Ries 2013: 267) Meeskonnas voiksid olla targad, kuid
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erinevad inimesed ehk kombinatsioon inimestest, kellel on kogemus, ind, ptihendumus
ja kirg. Meeskond, kus on inimestel ainult kogemus voi ainult ind, ei ole efektiivne.
(Malone 1997: 3) Seega voib meeskonnaliikmetel olla kiill iihine ajalugu, kuid neil
peaksid olema erinevad oskused ja teadmised erinevatest valdkondadest. Selliselt on
idufirmal, mida iseloomustab viike meeskond, paremad voimalused ellu jédéda,
arvestades, et piiratud ressursside tottu tuleb erinevate toodiilesannetega ise hakkama

saada.

Piiratud ressursside tottu on ka loomulik, et erinevaid iilesandeid tdidab {iks ja sama
inimene. Késitooollede tootjafirma BrewDogi asutaja James Watt kirjutab oma raamatus,
et ettevotte algusaastail muutusid nad kaasasutajaga ekspertideks koikvoimalikes
iilesannetes, mis ettevotet hinges piisida aitas — triipkoodi valmistamine,
tootemargiregistreerimine, pudelietiketikujundamine, seinte piistitamine, kodulehe
loomine, raamatupidamine, arveldamine, kanalisatsiooni paigaldamine, toetuse
taotlemine, pruuliseadmete paigaldamine, videomontaaz, villimasinate parandamine ja
paljud teised t66d erinevatest valdkondadest (Watt 2015: 34). Ta lisab, et tehes koike ise
ja ehitades oma ettevotet oskustega, mis on juba olemas voi mida Opib juurde, aitab see
moista ettevotet 14bi ja 10hki, mis omakorda hoiab ettevdtet kontrolli all ka kasvu ajal
(Ibid: 34). Trepp (et al. 2011: 5) kirjutavad aga, et Eesti ettevotete juhtimist
iseloomustabki iihetaolisus ning vdhe pdoratakse tdhelepanu valdkondlikule eripérale ja
ettevotte suurusele. Nad lisavad, et tihti tdidab tegevjuht nii ekspordi-, turundus- kui ka

disainijuhi iilesandeid.

Idufirmade tegevuse aluspohimote seisneb selles, et asja dra tegemiseks on vaja teistega
koostddd teha, ent samas peab ettevite jddma piisavalt véikseks, et see koostod ka
reaalselt voimalik oleks (Thiel 2015: 20-21). Suurtes organisatsioonides on raske uusi
asju luua ning veelgi raskem on seda teha iiksinda. Suurim inimesteriihm, keda on
voimalik veenda osalema teistsuguse tuleviku loomise plaanis on idufirma. Uue firma
koige olulisem tugevus seisneb uutmoodi mdtlemises ning vidiksus annab motetele
ruumi. Idufirma peab seadma senised ideed kahtluse alla ja drimudeli nullist alates uuesti
1abi mdtlema. Seetdttu on idufirmad peamised uue tehnoloogia loojad ja uuenduslikud
algatajad. (Thiel 2015: 20) Foo (et al. 2005: 399) julgustab aga idufirmasid meeskonna
suurust kasvatama — rohkem kui 2-4 asutajaliiget. Ta pohjendab seda sellega, et

arivaldkonnas valitseb kambavaim, mis aitab jouda kiiremini kohale ja koormat teistega
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jagada. Meeskonda kuulumine aitab keskenduda ning paremini hakkama saada ning teeb
teekonna nauditavamaks. Peale iseenda veel kellegi eest vastutamine on vajalik
motivatsiooni hoidmiseks ning kogemuse jagamiseks. Samas on oluline oskus

tooiilesannete jagamine meeskonnas ja samal ajal kdia sama rada. (Watt 2015: 24, 25)

Thiel (2015: 69) kirjutab, et iga idufirma on alguses véike ja iga monopol domineerib
suurt osa turust ja seetottu tuleb ka alustada viikese turuga ja litkuda monopoli suunas.
Ta leiab, et eelistama peaks viikselt alustamist teisele ddrmusele, sest vdikest turgu on
lihtsam domineerida kui suurt ning lihtsam on jouda paari tuhande inimeseni, kes
toepoolest toodet vajavad, kui voistelda kdikide inimeste tdhelepanu pérast. Idufirma
jaoks on ideaalne sihtturg véike rithm konkreetseid inimesi, kes kiill moodustavad rithma,
kuid keda teenindab moni tiksik voi mitte likski konkurent. Seetdttu voib innovaatilisem
toode vOi teenus suurendada voimalust idufirmal ellu jdada voi edukaks saada. Sealjuures
on idufirmade areng mérgatavalt kiirem kui tavaettevdtetel, sest neil on peamiselt iiks
toode. Seda toodet saavad nad miitia suurele turule mastaapselt, sest enamik idufirmadest
on tehnoloogia ettevotted, mille toodet saab soetada online’s ning ei oma téhtsust, millal

voi kus see soetatakse. (Startup Manual 2017: 6)

Erinevalt hiigelettevitetest on algusjargus olevad idufirmad piisavalt vdikesed, et nende
omanikud oleksid iihtaegu nii omanikud kui ka ettevotte tegevjuhid. Enamasti tekivad
idufirmas konfliktid omamise ja kontrollimise pinnalt — see tdhendab asutajate ja
juhatuses olevate investorite vahel. Konflikti tekkimise potentsiaal aja jooksul suureneb,
kuna huvid hakkavad lahknema — juhatuse liige vOib soovida minna ettevottega
voimalikult ruttu borsile, et oma riskiettevottega edu saavutada, samal ajal kui asutajad
eelistaksid seda mitte teha ja ettevotet kasvatada. Kolmeliikmeline juhatus on ideaalne
ning juhatus ei peaks olema suurem kui viis inimest, vélja arvatud juhul, kui tegemist on

avaliku ettevottega. (Thiel 2015: 132)

Ka rahastuse kaasamise poolest on idufirmad ja traditsioonilised ettevotted monevorra
erinevad. Kui idufirmad saavad oma rahastuse peamiselt investoritelt voi
riskikapitalistidelt, siis traditsioonilised ettevotted voivad tugineda laenudele voi
ritklikele toetustele. Need rahastusvoimalused erinevad monevorra oma kaasatuse
poolest. Idufirmade rahastajad votavad sageli aktiivsemalt osa ettevottes, mida nad
toetavad. Traditsioonilised ettevitted aga seevastu peavad mdningatel juhtudel ise andma

aru pangale. (Startup Manual 2017: 6) Investorite suurem kaasatus tuleneb korgemast
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riskist, mille nad votavad, kui investeerivad ennast veel mitte toestanud idufirmasse.
Ulevaade idufirmadest ja nende vordlusest traditsiooniliste ettevdtetega on toodud

allpool tabelis 1.

Tabel 1. Idufirmate vordlus traditsiooniliste ettevotetega

Idufirma Sarnasused Tavaettevote
Arimudel muutuv Ettevottele uue vadrtuse Ariplaan elluviimisele
loomine tuginev
Ellu jddnud ettevotetel korgem | Ettevotja tdidab innovatsiooni Ebadnnestumine on harv
lisandvéartus funktsiooni
Viirtuse loomiseks ei pea Koostdo, meeskonnad Valmis toode, teenus

olema valmis toodet

Alles kéivituv, lennukas ja Ettevotjad riskialtid Aeglase kasvuga
viike
Peamiselt noored ettevotjad Peamiselt 35-40 aastased
Kiire areng ja mastaapsus, Turusuurus soltub sellest,
toode/teenus mdeldud suurele kui palju joutakse dra
turule teenindada
Ingelinvestor, riskikapitalistid Laenud ja toetused

Allikas: (Haltiwanger et al. 2013: 360; Bruyat ja Julien 2000: 167; Idufirma 2018;
Schwartz 2013: 304; Cannone et al. 2014: 224; Thiel 2015: 20, 146; Watt 2015: 24, 25;
Startup Manual 2017: 6 pdhjal), autori koostatud.

Tabelist selgub, et iduettevitele on omane ebaselge toode ja teenus ning katsetuspohine
arimudel. Nende tegevust iseloomustab hiippeline kasv ja tegevussuuna kiire muutmine
vastavalt hetke olukorrale, mis nduab ka kiiret kohanemisvoimet. Idufirmad on pigem
noortest inimestest koosneva meeskonna iihine vajadus luua midagi uut. Neid ettevotjaid
iseloomustab kuuluvustunne ja iihte hoidmine ning nende lennukad ideed voivad luua
suurt lisandvaartust, kuid on suur tdendosus ka ebadnnestumiseks. Jargmises peatiikis

selgub, milline on protsess idufirmaga alustamisest kuni tulutoova ettevatteni.

1.2 Idufirmade eskaleerumine ja edukuse hindamine

Antud alapeatiikk rddgib idufirmade kasvuprotsessist — alustamisest ning arenemisest

kuni 10pufaasini. Seda protsessi voib nimetada ka eskaleerumiseks, mida Eesti
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Oigekeelsussonaraamat selgitab kui jark-jargult laienemist (Eskaleeruma 2018).
Alapeatiiki 16pus toob autor vélja moningad mdddikud, millega on vdimalik edukust

modta ja hinnata.

Esmalt annab autor iilevaate idufirma erinevatest etappidest, mis soltuvad sellest, millises
arengujargus on parasjagu ettevote. Tarkvaraettevotte Startup Commons-i kirjutatud

artikkel toob need vilja selliselt (Startup Development Phases 2018):

* Eel-startup:

1) ideefaas (ideating) — ettevottel on olemas idee ja esialgne arusaam, kuidas luua uut
vadrtust klientide jaoks. VOib olla ka potentsiaalne toode voi teenus piisava suurusega

turu jaoks. Meeskond ei pruugi olla moodustunud ning voib olla vaid ettevditte asutaja;

2) kontseptsiooni faas (concepting) — defineeritakse ettevotte missioon, visioon ja
strateegia ning sOnastatakse olulisemad eesmaérgid jargnevateks aastateks. Meeskonnas
on ettevotte jaoks oluliste oskustega 2-3 liiget. Vahel kaasatakse selles etapis
lisat66joudu, kelle oskustel on suur moju toote/teenuse arendamisel. Enamasti toimub

varbamine osaluse vastu ettevottes.

*  Startup:

3) piihendumise faas (committing) — idufirmal on MVP ning ettevote on allkirjastanud
aktsiondride lepingu. Meeskond on pilihendunud ning omab vajalikke oskusi dri

arendamiseks;

4) valideerimise faas (validating) — ettevite suudab ndidata kdibe voi klientide arvu
kasvu ning on valmis lisakapitali kaasamiseks. Selle faasi pohieesmirk on testida
toote/turu sobivust. Lisaks defineeritakse pohilised moddikud, mille kaudu on véimalik

moota ari edukust.

* Scale-up:

5) eskaleerumise faas (scaling) — toode voi teenus on saavutanud selge ja moddetava
kliendibaasi kasvu ning lisaks on ettevote kaasanud olulisel mééaral lisakapitali. Startup

on asendunud moistega scaleup, mis ei ole aga niivord iildlevinud. Fookus on to6tajate
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viarbamisel, kvaliteedi parendamisel ja protsesside tdiustamisel. Idufirmal on selge soov

ja voimekus kasvada;

6) kehtestamisfaas (establishing) — ettevote on saavutanud pideva kasvu ning ettevottel
on lihtne lisakapitali kaasata. Asutajad ja/vdi investorid saavad valida, kas viljuda

ettevottest (exit) voi jitkata tavapidrase dritegevusega.

Eesti idufirmade katuseorganisatsioon Startup Estonia liigitab idufirmad samasse kolme

suuremasse rithma ning iseloomustab neid jargmiselt (Startup Ecosystem 2019):

* eel-startup — olemas on idee skaleeruvast, innovatiivset tootest voi teenusest ning
selge kontseptsioon ja eesmérk, kuidas selleni jouda. Selles faasis on vaja
vahendeid esmaseks prototiilibiks, meeskonnalitkmete leidmiseks ja idee
testimiseks klientide peal. Prototiiiibi tegemiseks ldheb vaja partnereid, mida
leiab mentorluse ja tugistruktuuri kaudu;

* startup — olemas on MVP ning asutajad on omavahel dra jaganud osaluse.
Idufirma on valmis kaasama investeeringuid ja kiirendama oma éari
ingelinvestorite, kiirendite ja investeerimisfondide abil. Tugistruktuuri abil
valmistatakse idufirma ette turuks ja laienemiseks;

* scale-up —tootel v4i teenusel on selge ja mdddetav kasutajate kasv ning idufirma
on kaasanud rahastust. Uleminekufaasi jdudmiseks tuleb laieneda globaalselt ja

selleks tuleks kasutada partnerite abi.

Lahtuvalt nende etappide kirjeldusest leiab autor, et lithidalt voiks neid faase nimetada
ka kui algusfaas, kasvufaas ja laienemisfaas. Faaside kirjelduste pohjal selgub, et
olenevalt faasist saab idufirma endale ka vastava nimetuse — algusfaasis eel-startup,
kasvufaasis startup ning laienemisfaasis scale-up. Lisaks on veel liks monevdrra teise
tdhendusega, kuid oma olemuselt idufirma-sarnane ettevotte tiilip — spinn-off. Luger ja
Koo (2005: 18) toovad oma artiklis idufirmade {ihe omadusena vélja iseseisvuse, et nad
el oleks osa mingist teisest olemasolevast ettevottest — emafirmast. Vastasel juhul olekski
tegemist spinn-off ettevottega. Antud t00 juhendaja Martin GoroSko defineerib spinn-off-
1 kui tihe organisatsiooni seest vilja kasvavat tooteportfellist eraldiseisvat ariiiksust. Selle
aritiksuse eesmirk on luua eraldi toode, katsetada turgu, testida kliente jms.
Emaorganisatsioon, kus see spinn-off vélja kasvab, annab selle kdsutusse tavaliselt

meeskonna, ressursi (raha, aja), et piiratud ajaga mingi tulemuseni jouda (just nagu
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startup ettevodtted). Spin-off voib tulla ka iilikoolist. Tartu Ulikool defineerib sellist
ettevotet jargmiselt: “spin-off ettevote on drilihing, mis kokkuleppel iilikooliga soovib
esile tuua oma seost iilikooliga dritegevuse arendamiseks ning mille asutajateks ja/voi
osanikeks on iilikool ja/voi selle todtajad/iiliopilased ja mis kasutab oma tegevuses
iilikooli intellektuaalset kapitali ja/voi infrastruktuuri. Intellektuaalse kapitalina
kisitletakse teadmisi, informatsiooni, intellektuaalset omandit, kogemusi jms”. (Ulikooli

spin-off ettevdtete... 2012) Sealjuures tuuakse vilja ka selle peamised rollid (/bid):

vaheliiliks olemine iilikooli ja ettevotete ning investorite vahelises koostd0os,

* tdiendavate finantsvahendite kaasamine,

ulikooli teadustulemuste rakendamine ettevotluses,

ettevotliku ulikooli arendamise toetamine.

Nende selgituste pohjal saab 6elda, et peamine erinevus spinn-offi ning startupi ja scale-
upi vahel on nende iseseisvus ja ressursside allikad. Erinevalt idufirmast, mis tegutseb
ebakindlas keskkonnas ning mille iiheks peamiseks iilesandeks on leida rahastust elus

plisimiseks, saab spinn-off tuge organisatsioonilt, millest vélja kasvas.

Kui millegagi alustada, siis on esimene ja olulisim otsus see, kellega koos alustada. Kui
ettevotte asutajatel peaksid tekkima lahendamatud erimeelsused, jddb ohvriks ettevote.
(Thiel 2015: 128) Hea meeskonna vaim paistab ka ettevottest viljapoole ja on oluline
madraja investorite jaoks. Kuigi iga suurepdrane ettevote on ainulaadne, on ettevotte
loomisel paar asja, mis peavad kohe algusest peale digesti saama nagu néiteks partnerite
valimine vOi inimeste t66le votmine. Hiljem on juba keerulisem tehtud vigu parandada.
Seetottu on ettevotte asutajal esimene iilesanne alguses kdik digesti teha, sest vildakale

vundamendile ei saa ehitada suurepdrast ettevotet. (/bid: 127-128)

Ettevotlusega alustamisel on kaks erinevat pdhjust — voimaluspdhine vai vajaduspohine.
Esimene on seotud hea driidee elluviimisega ja tditmisega mingisuguse osa turul olevast
puudujddgist. Teist tiiiipi ettevotlus on aga loodud selleks, et vihendada t66j0u puuduse
probleemi voi ei olnud piisavalt oskuseid, et teha enda eelistatud t66d. (Zbierowski 2017:
54) Zbierowski leidis enda t60s, et kdige rohkem vdimaluspohiseid ettevotteid on Balti
ritkides ning toi eraldi vélja TSehhi, Leedu, Liti ja Eesti (/bid: 59). 2017. aasta andmetel
veidi iile poole (50,87%) ettevotjatest alustasid ettevotlusega voimaluspohiselt,

sealjuures Euroopa keskmine on 50,27% (The Small Business...2018: 5). Eesti
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ettevotluse kasvustrateegias on kirjas, et vorreldes teiste Euroopa riikidega ei soodusta
Eesti koolistlisteem ettevatlusega seotud oskuste, hoiakute ja teadmiste véljakujunemist
ja arendamist. Vaatamata sellele oli 2017. aastal ettevitlusdppe voimaldamine Eestis
vorreldes Euroopa keskmisega pohikooli tasemel 0,91% ja korghariduse tasemel 0,53%

vorra kdrgem (Eesti ettevotluse kasvustrateegia...2018; The Small Business...2018: 5).

Vaimaluspohine ettevotlus, mida iseloomustab sisemine tahe ja oma t66 nautimine, voiks
olla seotud ka iduettevditlusega, sest etteviote peab miilima enamat kui vaid oma toodet.
Sageli ei olegi toodet ning sellisel juhul tuleb osata kommunikeerida oma visiooni
veenvalt ja selle abil miilia ettevotet oma tootajatele ja investoritele. Lisaks toote miitigile
on tdhtis nii turustusstrateegia kui ka PR-strateegia. Isegi, kui konkreetne toode ei vaja
viirusturustusstrateegia olemasolu tottu klientide hankimiseks meediakajastusi, voib
meedia aidata investoreid ja tootajaid ligi meelitada. (Thiel 2015: 162, 163) Eriti oluline
on silmapaistvus ja pildis piisimine just idufirma algusfaasis, et saada kontakte ja

usaldusvaarsust.

Kuigi idufirmadel ei pruugi olla juba toimivat toodet voi teenust, voiks neil olla
minimaalne elujouline toode (MVP), mis aitab ehita-mddda-0pi protsessi abil arendada
elujouline toode. MVP voimaldab ettevotjatel alustada dppimisprotsessiga nii kiirelt kui
voimalik. See ei ole tingimata kdige viiksem toode, mida ettevote suudaks ette kujutada.
See on lihtsalt kiireim wviis, kuidas ldbida ehita-mddda-Opi tagasiside tsiiklit koige
viiksema vaevaga. Selle eesmirk on testida fundamentaalset drihiipoteesi. (Ries 2013:
104) Arvestades seda, et idufirmad seetdttu ka kéivet ei tooda, on nad informatsiooni
poolest kdige ldbipaistmatud ettevotted majanduses (Cassar 2002: 264). Oluline on, et
oleks olemas testitav toode, mida kasutajate tagasiside pdhjal parandada ja tdiustada kuni

elujoulise tooteni.

Sarnaselt Riesi teooriast tulenevale minimaalselt elujoulisele tootele on iiheks toote
voimalikuks kujuks prototiilip, mis tdhendab ndidistoodet. See vaib olla nii joonistatult
kui ka reaalselt katsutav asi, kuid vdga lihtsal kujul. Selle erinevus MVP-st seisnebki just
lihtsuses ja tegemise odavuses. MVP-d voib pidada ka prototiiiibi edasiarenduseks, mida
saab voimalikel klientidel lasta tagasisidestada. (What’s the difference... 2018) Esimesed
tooted ei pea olema tdiuslikud, kuid kasvumudelit tuleb siistemaatiliselt tegelike klientide

peal testida ning vastavalt sellele teha parendusi (Ries 2013: 104).
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Esimese paari aasta viltel kaotavad ettevotted sageli raha — véértuslike asjade loomine
votab aega ja see tdhendab ka seda, et tulu hakatakse hiljem teenima. Seetdttu on
idufirmadele oluline rahastuse kaasamine. Talaia (et al. 2016: 370, 373) leidsid oma
artiklis, et rahastuse saamist mojutab positiivselt haridustase. Nende empiiriline analiiiis
nditas, et mida korgem haridustase, seda rohkem on idufirmal raha kaasatud. Hea
haridusalase taustaga ettevitjad oskavad paremini luua ja kommunikeerida &riplaani.
Viirtuspakkumise, strateegia ja drimudeli, sihtturu ja kliendi méératlemiseks ja
selgitamiseks on eelkdige vajalikud juhtimis- ja finantsoskused. Ettevotjad, kellel on
magistrikraad, on potentsiaalsete investorite jaoks usaldusvddrsemad. Ka teised autorid
on oma toodes leidnud, et haridustase on suureks mdjutajaks ettevotjaks hakkamisel —
korgharidusega ettevotjaid oli uuritud idufirmade seas lausa kahekordselt ning iihtlasi
leidsid nad, et korgharitud inimesi oli rohkem nende seas, kes eelnevalt olid olnud t66tud
vorreldes eelnevalt mones ettevottes tootanud isikuga (Fritsch et al. 2012: 36; Niefert

2010: 424).

Idufirmades on iga ressursi kasutus hoolikalt 1dbi moeldud ja kaalutletud. Eelarve
muutmise suhtes on idufirmad iilitundlikud ning liiga suur eelarve on tdpselt sama
kahjulik, kui liiga vdike. Kui tiks iseseisev idufirma peaks oma eelarvest 10% kaotama,
on pigem haruldane juhus. Enamasti tdhendaks see idufirmale ka sunnitud Idpetamist,
sest neil ei ole viga palju mianguruumi. Seega on idufirmasid iihest kiiljest kiill lihtsam,
kuid teisest kiiljest raskem juhtida kui traditsioonilisi ettevotteid, sest nad vajavad kiill
vihem kapitali, kuid see kapital peab olema kaitstud igasuguste korvalekallete eest. (Ries

2013: 266)

Selleks, et tootajad maksimaalselt plihenduksid, tuleks neile tasuda. Thiel kirjutab oma
raamatus, et kui temalt moni ettevotja palub oma ettevottesse investeerida, kiisib tema,
kui palju see ettevotja kavatseb endale palka maksta. Thiel on investorina tdheldanud, et
ettevottel ldheb seda paremini, mida vihem see maksab oma tegevjuhile, sest
rahapuuduses vaevlev tegevjuht keskendub ettevotte kui terviku viidrtuse

suurendamisele. (Thiel 2015: 134)

Kui idufirma on joudnud faasi, kus investorid temast huvi tunnevad, on véimalik vaadata
ja ndha mingisuguseid tulemusi. Ettevotete edu mdddetakse tihti finantsiliste moddikute
abil, kuid kui mdota véikeettevotete edu, siis rddgitakse pigem isikuomadustest ja

poOhjustest, mis motiveerisid ettevitlusega alustama. Seda ehk seetdttu, et finantsiliste
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moddikute kasutamine eeldab, et kdik viikesed ettevotted tahavad voi peavad kasvama
(Walker, Brown 2004: 577-578). Paljudel viikeettevotetel voib aga minna pikk aeg, enne
kui mirkimisvéérset tulu hakatakse teenima. Walker ja Brown leidsid oma uuringus, et
finantskriteeriumid on vdhem téhtsad véikeste ettevotete jaoks ja eriti nende ettevotjate
jaoks, kes tootavad kodust. Nad leidsid, et vidikesed ettevotjad hindasid peamiselt
paindlikkust. Ise oma aja planeerimine ja vaba aja vOtmine siis, kui on vaja, tekitasid
ettevOtjates toorahulolu, sest see voimaldas neil tegeleda isiklike asjadega siis, kui oli

tarvis. (Walker, Brown 2004: 586-587)

Investorites huvi tekitamiseks peab idufirmal olema vilja moeldud véljumise (exir)
strateegia. See on suur osa idufirma plaanidest 10ppfaasis ning tdhendab ettevotte
miilimist voi borsile sisenemist, vahel ka pankrotti. Investorid tahavad kohe algul teada
ettevotte plaanidest véaljumisel, sest kui ettevotte on olnud edukas, saavad investorid raha
tagasi kasumiga. Kui ettevotja ei soovi idufirmat nditeks 10 aasta pérast miiiia ega
avalikule turule siseneda ning ei ole ka laienemise plaani, siis tuleb moelda voimaluste

peale, kuidas investoritele raha tagasi maksta. (Startup Manual 2017: 7)

Ries (2013: 21) toob viélja, et iiheks probleemiks, miks idufirmad 14bi kukuvad, on hea
plaan, korralik strateegia ja pdhjalik turu-uuring. Ta leiab, et kuigi varasemalt on need
olnud edu indikaatorid, siis idufirmade puhul see l&dhenemine ei toota, sest idufirmad
peavad hakkama saama suure hulga ebakindlate olukordadega. Planeerimine ja
ennustamine saavad tipsed olla vaid siis, kui uurida staatilises keskkonnas stabiilselt ja
pikaajaliselt tegutsenud ettevotet, kuid maailm muutub jérjest ebakindlamaks, keeruline
on ennustada, mis saab tulevikus ning idufirmad ei tea veel tépselt, kes saavad olema
tema kliendid voi milline peaks olema toode. Sarnaselt Riesele, arvab John Doerr,
Ameerika riskikapitalist, et plaani koostamine ei peaks olema alustavale ettevotjale liigne
kinnisidee. Tema kogemus on ndidanud, et paremad plaanid on lithikesed, néiteks 30 voi
isegi 3 lehekiilge. Plaanis on oluline anda iilevaade, kuidas meeskond ise oma ettevotet
ndeb, sest iilejddnu tuleb vilja asutajate esinemistes, kohtumistes ja vestlustes. (Malone
1997: 3) Ka Peacock (2000: 5) arvab, et ettevotte ebadnnestumise pdhjus ei ole kunagi
ebadnnestunud plaan, vaid hoopis halb juhtimine. Sellisel juhul on mdistlik plaani
koostamise asemel paika panna nditeks nddalased eesmérgid, mis kiiresti muutuvas

keskkonnas aitavad idufirmal etappidena areneda.
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Kolmeks pohiliseks takistuseks idufirmade edukusele peetakse visiooni loomise
keerukust, optimaalse piisivuse saavutamist ning lébi tavapdrase valitseva kaose oma
eesmérkide sihipdrast elluviimist (Freeman, Siegfried 2015: 36). Nendest takistustest
moddapddsemiseks on oluline kogemusest dppimine, klientide tagasiside arvestamine,
antud tagasisidele ja kogemustele tuginev arendusprotsess ning piilid hoida kulud
madalal (Ries 2013: 16). Autor leiab, et nendest takistustest kdige probleemsem vaib olla
visiooni loomise keerukus, sest visioonist rddkimine on see, mis miiiib, toob kliente ning

mille abil leitakse investoreid, kui ei ole veel reaalset toodet.

Idufirmade edu moOOtmine eeldab traditsioonilisest —ettevottest mdnevorra
teistsugusemate tegurite jdlgimist, sest idufirmade edu ei ole voimalik kuigi hea
tdpsusega ette kavandada. Ettevote, mis on loodud juba olemasoleva ettevotte pdhjal,
kasutades selle drimudelit, hinnasiisteemi, sihtklientuuri ja toodet, tundub atraktiivse
majandusliku investeeringuna, sest selle edu soltub ainult elluviimisest iisna kindlas
keskkonnas. (Ries 2013: 40) Traditsiooniline arvestus hindab uusi ettevotmisi samade
standarditega nagu juba viljakujunenud ettevotmisi, kuid need indikaatorid ei ole
tegelikult usaldusvédédrne allikas, mille pohjal ennustada, kuidas idufirmal tulevikus

minema voib hakata (/bid: 97).

Uks vdimalus on mddta finantsosa — kui palju on kliente, kui suured on kulutused, kui
suur on aastatulu ja kasum (Ries 2013: 125). Lisaks soovitab Ries vaadata moodikuid,
mida ta nimetab riihmajaotusel baseeruvateks moddikuteks. Néiteks vaadata arvu, mis
nditab, kui palju on ettevotte veebilehte kiilastatud ning sealjuures tuleb moelda, mida
peaks tegema, et lehekiilge veel rohkem kiilastataks. See soltub sellest, kust need uued
kiilastajad tulevad, kas need kiilastused on koik uutelt klientidelt voi lihtsalt iihelt viga
aktiivselt internetikasutajalt ning kas need kiilastused on uue reklaami voi avalike suhete

osakonna pingutuste tulemus ning paljust muust. (Ries 2013: 153)

Hyytinen (ef al. 2015: 576) kasutasid oma t63s innovatsioonimdddikuna patentide arvu.
Nad kirjutavad, et kuigi varasemas teoorias on innovatsiooni ja ellujddmisvoimaluse seos
positiivne (iihe kasvades suureneb ka teine), sest see suurendab alustava ettevotte
turuvoimu ja vdhendab tootmiskulusid, siis nende t66s oli ndha ka negatiivset seost.
PShjuseks toid nad vélja, et pidev uuenduste vdljamdtlemine ndib muutvat idufirmaga
alustamise protsessi keerulisemaks. Ka Caliendo (et al. 2015: 15) kasutasid oma t60s

innovatsiooni modtmiseks patentide arvu ning leidsid, et idufirmad registreerivad
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esimese 19 kuu jooksul vihem patente identiteedi kaitsmiseks kui tavalised ettevotted
ning tegid sellest jarelduse, et viimased on seega alguskuudel innovaatilisemad. Eestis
esitati patenditaotlusi 2017. aastal 41, neist 37 Eesti Vabariigi isikute poolt (Patendid
2018).

Nagu teooriast selgub, tuleb idufirmaga alustamisel esmalt keskenduda meeskonna
loomisele. Hea ja piihenduv meeskond aitab kiiremini ja efektiivsemalt dri toimima
saada. Selleks aga, et ndha, kuidas driidee meeldib potentsiaalsetele klientile, tuleb luua
MVP, mis aitab koguda toote arendamiseks vajalikku tagasisidet. Edasi on oluline
aktiivsus ja julgus, et eelkdige tekitada usaldusvédrsust investorites ning laiendada
kontaktvorgustikku. Jargnev alapeatiikk rddgib, kuidas on idufirmaga tegeleda Eestis —

riigis, mida peetakse viljakaks pinnaks idufirmade tekkimiseks.

1.3 Idufirmad ja nende areng Eestis

Eestit peetakse idufirmaga alustamiseks ning tegelemiseks vidga heaks paigaks, mida
nditavad ka erinevad statistikad. Rahvusvaheline riskikapitaliettevote Index Venture
leidis oma uuringus, et Eesti majanduskeskkond on vorreldes teiste ritkidega 2018. aasta
seisuga idufirmade-sobralikkuses esikohal. Kuigi idufirmade ebadnnestumiste protsent
on suur, on see Eestis tegutsevatel alustavatel ettevotetel vdiksem ning moistliku
ettevotluspoliitika tottu on Eesti hea koht dritegevuseks. (Eesti on startup-ettevotluseks...

2018)

Ettevotlusminister Rene Tammist peab Eesti trumbiks erasektori positiivset kaasamist
riigi poliitikakujundamisesse ja seadusloomesse. Ta leiab, et alustavate ettevotete
koostd0 riigiga ning ka ettevotete omavaheline suhtlus on olulised, sest tdstab teadlikkust
ning toetab &ritegevust nii kdivitusfaasis kui ka edaspidi. (Eesti on startup-ettevotluseks...
2018) Riigi ja idufirma vahelises koostdos saavad idufirmad rahastust ning riitk
toojoumakse. Idufirmades on t66joukulud korgemad ning iihe to6taja pealt makstakse
keskmiselt kuni kaks korda rohkem t66joumakse kui teistes Eesti ettevotetes (Suur
iilevaade... 2018). Kui 10 aastat tagasi tegi riik otseinvesteeringuid, siis niitid pakub riik
idufirmadele investeeringut peamiselt 1abi fondide nagu Balti Innovatsioonifond I, Early
Fund II ja EstFund, mille abil jouab ettevoteteni ligi 600 miljoni euro ulatuses era- ja
riskikapitaliinvesteeringuid (Riik investeerib...2019). Erinevas faasis idufirmad

kaasavad erinevas suurusjirgus investeeringuid (vt joonis 1). Ettevotluse ndustaja Aivar
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Pere on koostanud Eesti Arengufondi andmete pohjal kokkuvotte investeeringute
kaasamiste allikatest ja investeeringute suurustest erinevates idufirmade faasides (Pere

2017: 10).

eriiklikud toetused ja preemiad, sdbrad ja tuttavad
+0-500€

«driinglid, era- ja avaliku sektori seemnekapitali fondid, riiklikud grandid
+1000-15 000€

evarase faasi riskikapitalistid, driinglite sindikaadid
+0-2M€

eriskikapitalistid, investorid, vdimalusel laenuraha
*2-4M€

investorid, riskikapitalistide stindikaadid
*4-15M€

) £ € < < 4

Joonis 1. Investeeringute allikad ja suurusjdrgud vastavalt idufirma faasile
Allikas: (Pere 2017:10), autori kohandused.

Eesti ettevotluse kasvustrateegias on aastateks 2014-2020 iiheks eesmirgiks kasvatada
Eesti Balti- ja Pohjamaade ning Loode-Venemaa idufirmade keskuseks.
Ettevotlusminister kirjutab, et 2020. aasta 10puks peab Eesti olema iiks maailma parimaid
ritke ettevotte loomiseks ja arendamiseks ning selleks antakse hoogu iduettevotlusele
ning suunatakse olemasolevaid kompetentse tasuvamatesse sektoritesse. Lisaks
soodustatakse struktuurseid muutusi ettevotluses ning toetatakse uute innovaatiliste
ettevotete asutamist ja kasvamist prioriteetsetes valdkondades. (Eesti ettevotluse

kasvustrateegia... 2018)

Iduettevotluse edendamiseks on lubatud anda uus hoog sisse Startup Estonia
programmile, millega keskendutakse kolmele peamisele tegevussuunale (Eesti

ettevotluse kasvustrateegia... 2018):

* iduettevotlust kasitlevate  Oppemoodulite  leviku, interdistsiplinaarsete

meeskondade moodustamise ning spin-offide tekkimise toetamine;
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* panustamine prototiilibi voimalikult kiireks valmimiseks ja MVP turule
toomiseks. Samuti testtoote valmimist toetavate vajalike tugiteenuste loomine ja
rahastuse  laialdasemalt  kéttesaadavaks  tegemine  ning  kohaliku
ingelinvesteeringute turu arengu kiirendamine;

* juhtimiskompetentside kaasamise toetamine ja kasvatamine idufirmades ning
tugistruktuurides. Abiks olemine rahvusvahelise kogemusega juhi viarbamisel ja
ambitsioonikate ettevitjate juhtimisoskuste tdiendamisel ning mentorteenuse

kvaliteedi tostmisel.

Eesti visiooniks on olla atraktiivne julgetele ja tegusatele Eesti ettevotjatele, kes on
muutusi eestvedavad ning ei karda katsetada uusi tehnoloogiaid. Uhtlasi on visiooniks
olla rahvusvaheliselt tuntud idufirmade kasvuala. (Eesti ettevotluse kasvustrateegia ...
2018) Selle suunas juba ka liigutakse, mida niitab nditeks see, et Eestis alustab
ettevotlusega iihes aastas markimisvédrne arv inimesi. 2017. aastal asutati Eestis 21 947
ettevotet. Seevastu Leedus 11 378 ja Latis 10 094. Peaaegu kahekordselt teisi Balti ritke
iiletamise {iheks pohjuseks Eestis on e-residentide ettevotted, mida viimastel aastatel on
asutatud kokku iile 5000. (Eestlased asutavad Balti... 2018) Idufirmasid tegutses 2016.
aasta 10pus Startup Estonia andmetel Eestis umbes 400 ning 2018. aasta seisuga on Eestis
umbes 550 iduettevotet (Eesti startup dkostisteemi... 2018: 8). Traditsioonilisi ettevotteid
oli Eestis 2018. aasta seisuga kokku 131 650 (Majanduslikult aktiivsed ettevdtted...
2018).

Uks vdimalik pdhjus, miks 2018. aastal loodi 150 idufirmat rohkem kui 2016. aastal vdib
olla see, et ettevOtlusega tegelemine on Eestis statistika pohjal vordlemisi lihtne.
Aritegevuse lihtsuse mddtmisel arvestatakse erinevaid indekseid, kuid nende seast on
markimisvairseim ettevotlusega alustamise lihtsus, sest vorreldes 2014. aastaga on Eesti
positsioon 2015. aastaks tdusnud 14 koha vorra 26. kohale ning 2019. aasta seisuga on
Eesti 16. kohal 189 riigi seast. (Eesti positsioon dritegevuse... 2018; Doing Business
2019: 5) Vaatamata sellele on varase faasi ettevotete ellujddmismédr Eestis
vordlusgruppide keskmistest oluliselt madalam (Eesti ettevotluse
kasvustrateegia...2018). Autor arvab, et kuigi Eesti on hea paik innovaatiliste ideede
tekkimiseks ja édriga alustamiseks, siis madal elluyjddmisméddr on tingitud pigem
inimtiiiibist ja oskustest, mis omakorda voib seotud olla vihese ettevotlusdppega pdhi-

ja keskkoolis. Ometi ndevad ligi pooled inimesed ettevotlust hea karjdarivalikuna.
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Inimesed tunnevad, et tingimused ettevottega alustamiseks on soodsad ning vdhenenud
on hirm ettevotluses ldbikukkumise ees. Selle tulemusel on varase faasi
ettevotlusaktiivsust peegeldav TEA indeks perioodil 2012-2017 kasvanud 14%-1t 19%-
le. (Fakte Eesti varase... 2018)

Ettevotlusega alustamisel on olulisimaks motivatsiooniteguriks isiklik eeskuju. Téhtis on
usk oma teadmistesse ja oskustesse ettevOtjana toime tulla ning samuti usk leitud
arivoimalustesse. Samas 50% elanikkonnast tunneb, et nende ettevotlusalased teadmised

ja oskused ei ole piisavad. Varase faasi ettevotjatest (/bid):

* 76% peab ettevotlusega tegelemise pohjuseks drivoimaluste drakasutamist, 20%
osas on tegu vajaduspohise ettevotlusega;

* olulisemaks motiiviks on suurem soltumatus ja isikliku sissetuleku
suurendamine;

* umbes 2/3 on mehed ning rohkem kui pooled on korgharidusega isikud;

* tiilipiline varase faasi ettevotja on 45-aastane mees, kes tunnetab drivoimalusi ja

hindab oma teadmisi ja oskusi ettevotlusega alustamiseks piisavaks.

Paljudes riitkides on voimalik saada ettevotluse alustamise toetust. Eestis on nendeks
voimalusteks EAS starditoetus, EL struktuurifondide toetus, To6tukassa toetus tootule
ettevotluse alustamiseks ning stardilaen (Toetused alustavale ettevotjale 2019). Nende
toetuste eesmark on motiveerida ja toetada ettevotlusega alustamist. Taotlemiseks on
tulevastel ettevotjatel enamasti vaja esitada avaldus, driplaan, finantsprognoosid, CV
ning koolituse ldbimist, haridust vo1 ettevotluskogemust tdendava dokumendi koopia
(Toetused ja hiivitised 2018). Kuigi varasem kirjandus pigem ei pea pohjalikku ériplaani
ettevotlusega alustamisel oluliseks, eelkdige idufirmade ebakindlate olude tottu, siis
rahalise toetuse saamiseks on see siiski vajalik. Caliendo (et al. 2015: 165) uurisid oma
to0s, kuidas mojutab ettevotlusega alustamise toetus nii ettevotjaid tooturu viljavaate
osas kui ka ettevotet ja majanduskasvu. Nad tahtsid teada, kas toetus aitab kaasa dri
edukusele, tookohtade loomisele ja innovatsioonile. Lisaks vordlesid nad oma t66s
toetust saanud ja mitte saanud ettevotete ellujdamise voimalusi ning seda 19 kuud pérast
ariga alustamist. Selgus, et idufirmadel, kes olid saanud &ri alustamisel rahalist toetust,
oli elluyjddmise voimalus 8,1% suurem, samas aga ettevotte kasvu hinnang,
innovatsioonitase ja tootajate sissetulekud olid madalamad. Selle voimalikeks pohjusteks

toovad nad selle, et need kes pidid ettevotlust alustama toetuse abil, voisid kogeda
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ebavordset kohtlemist kapitaliturul ja neil puudus ka vajalik suhtlusvorgustik. (Caliendo

etal 2015: 178-179)

Investeeringute kaasamine on idufirmade jaoks elulise tdhtsusega. Selle poole
ptitieldakse juba alustades ning paljude idufirmade suurem edu saab alguse suuremast
investeeringust. Eesti idufirmad on olnud investeeringute kaasamises viga edukad, mida
nditab edetabel viimase viie aasta jooksul kdige enam investeeringuid kaasanud riikidest
(miljon dollarit SKP kohta) ja sealne esimene koht ehk 4081 tehingut. Eesti jdrel on
tabelis veel sellised riigid nagu Rootsi, Bulgaaria ja Leedu. Lisaks on Eestis kdige enam
unicorn ettevotteid ehk iile miljardi euro véértuses investeeringuid kaasanud idufirmasid.
(European startup ecosystem... 2018) Kdige suurem investeeringute kaasaja Eestis on
Transferwise (335 600 000 €) ning sellele jargnevad Taxify (niiiid Bolt) (151 970 000 €)
ning Pipedrive (70 031 000 €) (Funding, failures & Exits... 2019).

Eestit iseloomustab ettevotjasobralik keskkond. Samas on ka strateegilisi ndrkusi, mis
suures plaanis pirsivad tootlikkust ja rahvusliku rikkuse kasvamist. Uheks ndrkuseks on
ettevotjate vdhene ambitsioonikus nii tootearenduses kui ka ekspordis. Ettevotjate
omavaheline koostod eksporditurgudel on aga ekspordi Onnestumiseks vajalik Eesti
mahtude viiksuse tottu. Ettevotjate koostdo teadusasutustega on nii tiheduse kui ka
sisukuse poolest pigem kesine, kuigi viimastel aastatel on mérgata kasvutendentsi.
Arengufondi analiiis on nididanud, et Eesti majanduses on info- ja
kommunikatsioonitehnoloogial, tervisetehnoloogial ja -teenusel ning ressursside
efektiivsemal kasutamisel kasvupotentsiaali. (Eesti ettevitluse kasvustrateegia... 2018)
Lisaks sellele, et ettevotete arengule aitavad kaasa nende omavaheline koost6 ning
koostdo teadusasutustega, on oluline panus ka tugistruktuuril, mis oma teenustega ei aita
idufirmal ainult alustada, vaid ka areneda ja kasvada, mis iildises plaanis edendab ka
Eesti majandust. Jargmine peatiikk rddgib tugistruktuuri olulisusest, sealjuures esimene
alapeatiikk rddgib idufirmade Okosiisteemist ning teine ja kolmas alapeatiikk

inkubaatoritest ja kiirenditest.
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2. Tugistruktuur ja selle olulisus idufirmade eskaleerumisel

2.1 Tugiorganisatsioonid Eesti idufirmade okosusteemis

Jargnev alapeatiikk radgib tugistruktuurist, sinna kuuluvatest organisatsioonidest (voi ka
iiksustest) ning idufirmade Okosiisteemist (peamiselt teatud kui startup Okosiisteem).
Tugistruktuuril on oluline roll ettevotluses, sest selle labimdeldud tegevus toetab
ettevotluse arengut ning on eriti oluline ettevotte viljatdotamise etapis. Tanu erinevatele
teenustele, mida tugiorganisatsioonid nagu iilikoolid, inkubaatorid ja teised iiksused
pakuvad, on ettevotetel voimalik kiiremini oma esialgne idee elujouliseks muuta. Ka
antud t66 empiirilises osas analiilisib autor, kas tugiliksused nagu inkubaator ja kiirendi

on Eesti idufirmadel aidanud areneda, eksportida voi tulutoova ettevatteni jouda.

Erinevad tugiorganisatsioonid moodustavad kokku idufirmade okosiisteemi. Sinna
stisteemi kuuluvad suured ettevotted, iilikoolid, rahastuse pakkujad, teenusepakkujad

ning teadus- ja arendustegevuse organisatsioonid (vt joonis 2).

Tugi-
struktuurid

Teadus-

ja Suur-
arendus- ettevotted
tegevus

. STARTUP
OKOSUSTEEM

Rahastuse . .
pakkujad Ulikoolid

Teenuse-
pakkujad

Joonis 2. Idufirmade 6kosiisteem
Allikas: (Arengufondi roll startup dkostisteemis... 2018)
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Need on iiksused, mis on idufirmale kasulikud, pakkudes kas rahastust, arendamiseks
vajalikku tehnoloogiat, testimisplatvormi, koostodvoimalusi voi kontaktvorgustikku.
Eesti idufirmade 6kosiisteem on alles kujunemisjargus, sest veel ei ole uut polvkonda
idufirmasid, kes oleksid praeguste idufirmade edu korranud sedavord suurte
investeeringute kaasamise ndol ning kes oleksid valmis panustama 6kosiisteemi tagasi
(Arengufondi roll startup okosiisteemis... 2018). Okosiisteemi olemus vdiks seisneda
koostdd vabatahtlikkuses ja loomulikkuses. Nii kodumaised kui ka vilismaal end
arendanud idufirmad voiksid teistega jagada oma oskusi, teadmisi ja kogemusi,

panustades sellega 0kosiisteemi tagasi.

Idufirmade Okosiisteemi puhul rddgitakse ka innovatsiooni 6kosiisteemist, sealjuures
molemad toetavad idufirmade arengut, aidates neil iiles ehitada oma tugivorgustik
(Bandera et al. 2018: 1). Jackson (2011: 2) defineerib innovatsiooni okosiisteemi kui
ihtset suhete vorgustikku osapoolte vahel, kelle eesmirgiks on tehnoloogia ja
innovatsiooni arendamine. Ta toob vilja, et iiheks innovatsiooni Okosiisteemi
kasuteguriks on selle moju majandusele. Ettevote saab majandusele kasulik olla kahel
moel — tootmisprotsessi sisendi arvu suurendamisel voi moelda uutele viisidele, kuidas
saada samas koguses sisendiga rohkem viljundit. Viimane neist ongi innovatsiooni
pohiolemus ning tidhendab toodete, protsesside, organisatsiooniliste meetodite voi
turundusmeetmete uutmoodi tegemist ettevottes sees. (Ibid: 2) Bandera (et al. 2018: 1)
kirjutavad oma artiklis, et innovatsiooni Okosiisteem on vaheliiliks erinevatele
osapooltele, mille eesmirk on vdimaldada efektiivsemat tehnoloogia arengut ja
innovatsiooni, suurendades seeldbi majandust ja luues uusi tookohti. Nad lisavad, et
Okosiisteemi peamine eesméirk on toetada idufirmade joulist dri arengut ja laiendada
sotsiaalset vorgustikku ning mitte ainult Okosiisteemi siseselt, vaid ka viliselt.
Vorgustikku kuuluvad néiteks investorid, tilikoolid, koostdotamiskeskused, laborid ja

teised 1dufirmad.

Idufirmade okosilisteem moodustab toetava infrastruktuuri, milles idufirmad saavad
areneda. Krajcik ja Formanek (2015: 14) defineerivad dkosiisteemi kui tShus meetod
piirkondlikeks uuendusteks ja ettevotluskeskkonna arengu toetamiseks, mis tagab ka
kodumaise toodangu ja tookohtade kasvu antud piirkonnas. Kuna Eesti on nii véike, siis

voib piirkonna all mdista tervet Eestit. Nende definitsioonide pdhjal saab delda, et nii
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idufirmade Okosiisteem kui ka innovatsiooni dkosiisteem panustavad ldbi uuenduslike

ettevotete majanduse elavdamisesse.
Bandera (et al. 2018: 1, 7) peavad 6kosiisteemi peamisteks tunnusteks:

* ettevotluseks vajalike teaduslike ja igapdevaste teadmiste kdttesaadavus;

* iiksused asuvad ettevotlust toetavas piirkonnas, klastris;

* keskendutakse vihestele ja lihetaolistele tegevusaladele;

* odavamad iilalpidamiskulud ja lihtne ligipddsetavus driteenustele ja

koostoovoimalustele.

Need tunnused iseloomustavad ka Eestis olevaid tugiorganisatsioone. Ettevotluseks
vajalike teadmiste jagamine kuulub tugitiksuste pakutavate teenuste hulka. Kui vaadata
asukoha poolest, asuvad 6kosiisteemis olevad liksused enamasti 1dbimdeldult ja seal, kus
soovitakse majandust elavdada. Naiiteks asuvad koostdotamiskeskused Tallinnas
peamiselt kesklinna ldheduses (nditeks Spring Hub, Workland) voi moningate
inkubaatorite puhul v4ib paiknemine olla ka selliselt, et moodustub klaster, mida
defineeritakse kui ettevotete ja teadusasutuste geograafiline koospaiknemine ning mis
soodustab ettevotlust ja innovatsiooni (nditeks Tehnopol Startup Inkubaatori ja Tallinna

Tehnikatilikooli koospaiknemine).

Geograafiline koospaiknemine edendab ja muudab koostod kohalike osalejate vahel
lihtsamaks ning suurendab seega individuaalset ja piirkondlikku innovatsioonivdimet,
mis selgitab ka klastrite laialdast arengut (Letaifa, Rabeau 2013: 2071). Samamoodi v3ib
idufirmade koospaiknemist inkubaatoris sarnaste omaduste poolest vorrelda klastriga,
eriti kui tegemist on iihes valdkonnas tegutsevate idufirmadega nagu paljudele
inkubaatoritele omane. See on kasulik innovatsiooni stimuleerimiseks, koostéoks ning
konkurentsi hoidmiseks (Porter 1998). Klastris paiknemisest saadav kasu vaheneb, kui
ettevotte sotsiaalne vorgustik laieneb (Stuart ja Sorenson 2003: 230). Sama voib 6elda
ka inkubaatoris olevate idufirmade kohta. Kui ettevote tunneb, et suhtlusvorgustik enam
el laiene ning sellega saadav kasu viheneb, siis uute kontaktide saamiseks ja jargmisteks

viljakutseteks vahetab ettevote asukohta.

Okosiisteem meelitab uusi ettevdtmisi ressurssidega nagu odavamad vahendid,

ariteenused ja koostoovoimalused. SEB jaepanganduse valdkonna juht Ainar Leppédnen
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peab iduettevotete Okosiisteemi {iheks peamiseks pohjuseks, miks eestlased on
markimisvaarselt agaramad uute ettevotete alustamisel ja loomisel (Eestlased asutavad
Balti ... 2018). Tugiorganisatsioonid aitavad ettevotetel teha innovatsioonikoost6dd.
Aastatel 2008-2010 tegi seda 42% tehnoloogiliselt innovaatilistest ettevotetest (EL
keskmine oli 25%). Nendest ettevotetest pooled tegid koostodd tarnijate, klientide ja
kontserni teiste ettevotetega, iga neljas-viies aga konkurentide, erateadusasutuste ja
iilikoolidega. Ulikoolidega tegi koostddd vaid 20% innovaatilistest ettevdtetest ning vaid
3% hindas {ilikoole koige vadrtuslikumaks koostodpartneriks. Mone ettevotte edukas
koostdo iilikooliga on innovatsiooniuuringute tulemuste valguses pigem erand ning seda
olukorda voib parandada tohus ja seostatud innovatsiooni- ja teaduspoliitika. (Heinlo
2012: 14) Lisaks selgub Eesti Statistikaameti kokkuvdttes, et 2016. aastal tegi
innovatsioonikoostodd 948 ettevotet 1650 tehnoloogiliselt innovaatilistest ettevotetest

ehk 57,5% (Eesti Statistikaameti andmebaas).

Kuigi 6kosiisteem voib pakkuda palju kasu, ei garanteeri see siiski idufirma ellujdamist.
Kiill aga on aktiivsemate idufirmade ellujddmistdendosus tunduvalt suurem. (Bandera et
al. 2018: 7) See, kas ettevotted tegelikult kasu saavad, soltub sellest, kuivord idufirma
ise oskab ja tahab enda jaoks kasu haarata. Kuigi enesekindlus ja usk oma oskustesse on
aritegevusega alustamisel toukejouks, iseloomustab liigne enesekindlus kognitiivset
nihet ehk need, kes tunnevad end liialt enesekindlalt, jitavad ettevotluse toetamiseks
pakutavad voimalused pigem kasutamata (Koellinger et al. 2007: 504; Bandera et al.
2018: 8). Koellinger, Minniti ja Schade (2007: 504) leidsid oma artiklis, et riikides, kus
ettevotjaid iseloomustab korgem enesekindlus, on kiill kdrgem ettevotlusmair, kuid
viiksemad vOimalused, et ettevate plisib turul lile 42 kuu. Seega voib 6elda, et kui Eesti
idufirmade Okosiisteem aja jooksul areneb ja tdiustub, ei pruugi see tdhendada muutust

idufirmade elueas.

Eesti idufirmade 6kosiisteemil on ka omad ndrkused ning Arengufond toob need vilja

jargnevalt (Arengufondi roll startup 6kosiisteemis... 2018):

* keskendumine ainult ettevotlusteadlikkuse kasvatamisele,
* vihe terviklikke programme idufirmade loomiseks,
* vihene tdhelepanu meeskonna ja kompetentside arendamisele,

* ei kaasata kogenud ettevotjaid idufirmade opetamisesse.
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Nende punktide pdhjal saab Gelda, et Eestis oleks vaja arendada ettevatlusdpet kas
Oppeainena koolis vdi programmina kdikidele huvilistele osalemiseks. Ettevotlusdpe
vajaks lisaks teadlikustamisele ka praktilisi nditeid, mistottu oleks hea kaasata kogenud

ettevotjaid oma kogemusi noorte ettevitjatega jagama.

Eesti ettevdtete suurim probleem on aga eksportimine. Kuna ettevotted on véikesed,
tuleks tohusama ekspordi tagamiseks teha koostood, millele omakorda aitavad kaasa
tugiorganisatsioonid tdnu vajalikele kontaktidele. Eesti osatdhtsus maailmakaubanduses
oli 2011. aastal 0,099%, kuid 2014. aastal 0,096% (Reede 2016: 8). Siht 2020. aastaks
on saavutada 0,11%, mis tdhendab, et Eesti eksport peab perioodi jooksul kasvama 16
mld eurot (Eesti ettevotluse kasvustrateegia...2018). Kuigi idufirmade ekspordi
toetamine on tugiorganisatsioonide {iheks {ilesandeks, on Eesti 6koslisteemil selles osas

moned ndrkused (Arengufondi roll startup 6kosiisteemis... 2018):

¢ Eestis ei ole kiirendid rahvusvaheliselt konkurentsivoimelised;
* inkubaatorite tuumikmeeskondades puuduvad rahvusvahelise &driarenduse ja
riskikapitali kogemusega to6tajad;

e inkubaatorid ei investeeri.

Selgub, et kuigi idufirmadel on voimalik saada ekspordiabi mentoritelt voi koolitajatelt,
el ole tugiiiksused ise rahvusvaheliselt piisavalt konkurentsivoimelised. Eksporttuge
pakuks see, kui inkubaatorid ise investeeriks, kuid praegu veel selline voimalus puudub.
Siin voib tiheks lahenduseks olla inkubaatori enda fondi loomine, mille abil saaks toetada

idufirmade eksportturule sisenemist lisaks nende iildise arengu toetamisele.

Peamised viljakutsed, millega Eestis tegutsevad ettevotjad ekspordis silmitsi seisavad,
on viikese kontaktvorgustiku tottu. Eksportimiseks peaksid ettevotted (Eesti ettevotluse

kasvustrateegia...2018):

* tugevdama strateegilist tegevust, arendama turundusoskusi ja looma kontakte
vélisturgudel;

* tegema teiste ettevotetega koostodd. Eesti ettevotetest 93% on mikroettevotted,
kellel napib vahendeid ekspordi- ja vilisturunduse arendamiseks, kuid neid

tegevusi oleks voimalik ellu viia omavahelises koost60s;
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* laiendama ekspordipiirkondi. 60% eesti toodete ja teenuste ekspordist on
suunatud ldhiriikidesse Skandinaavias ja Baltikumis ning Venemaal, mis on Eesti
peamine ekspordi sihtturg véljaspool Euroopa Liitu. Kaugematele sihtturgudele

miitiakse vaid 20% toodetest ja teenustest.

Majandus- ja Kommunikatsiooniministeerium on kirjutanud 2017. aasta artiklis, et
ettevotjate teadlikkus ekspordivoimalustest ja voimekus eksportida on kasvanud. Nad
lisavad, et arendatud on piirkondades pakutava ndustamisteenuse kvaliteeti ja
kittesaadavust. (Toetuse andmise tingimused... 2017: 2) Riik panustab Eesti ettevotete

eksporti 14bi alljargnevate tegevuste:

1. Info jagamine, uute arivoimaluste loomine ja kohapealne tugi sihtturul edu
saavutamiseks. Riik pakub sihtriigi spetsiifilisi koolitusi ja pilootprogramme, laiendab

EAS-i vilisesinduste vorgustikku ning korraldab vélismesse ja turundusiiritusi.

2. Eesti eksportooride vélisklientidele viljastatakse riiklikult tagatud ekspordilaen, millel

on riikliku tagatisega kindlustus.

3. Rohkematele ettevotetele pakutakse ekspordi krediidikindlustust, mille abil

maandatakse eksportijate riski ja seeldbi ka ostja makseriski.

Seega on nii riigil kui ka tugistruktuuri liksustel oma meetmed, kuidas idufirmade
eksportimisele ja rahvusvahelistumisele kaasa aidata. Riigil on vahendid toetada
finantsiliselt ning tugistruktuuril on ekspertidest koosnev kontaktvorgustik, mis on toeks
teadmiste ja oskustega antud valdkonnas. Jargnevad alapeatiikid kirjeldavad, kuidas
mojutavad sellised okosiisteemi iiksused nagu inkubaatorid ja kiirendid iduettevotluse

protsessi.

2.2 Inkubaatorid idufirmade o6kosusteemis

Jargnev alapeatiikk rddgib inkubaatorite olemusest ning programmi vodimalustest
ariarenduseks. Inkubaatorid said alguse Kreekast, mil uskumuste kohaselt lamati vérskelt
ohverdatud loomanahkadel ning arvati, et selliselt kaovad haigused. Seda protsessi
nimetati incubatio. Sealt sai see meditsiinilise tdhenduse ning edasi teatakse
inkubaatoreid kui enneaegselt siindinud beebide elushoidmise koht. Hiljem said

Ameerikast alguse driinkubaatorid, mis iisna sarnaselt vastsiindinud inkubaatoritele
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edendavad aga noori ettevotteid aidates neil ellu jddda ning kasvada alustamise perioodil,
mil nad on kodige haavatavamad. (Aernoudt 2004: 127) Kirjanduses ja antud t60s

nimetatakse inkubaatoris olevaid idufirmasid inkubantideks.

Euroopa Komisjoni ettevotluse juhtkond (Benchmarking of...2002: 9) defineerib
inkubaatorit kui organisatsiooni, mis kiirendab ja siistematiseerib edukate ettevotete
loomise protsessi, pakkudes neile terviklikku ja integreeritud toetust, sealhulgas
inkubaatori ruumi, ettevotluse tugiteenuseid ning klastris olemist ja vdrgustumise
vdimalusi. Uldiselt aitavad inkubaatorid tavalisi viikeseid ettevotteid puudutavaid
probleeme véltida. Idufirmadele pakutakse isiklikku tootamiskohta, administratiivabi,
konsultatsioone, juhendamist, koolitusi, vorgustikku ja ligipddsu rahastamisele,
sealjuures ligipdis rahastusele ei tdhenda otsest rahalist toetust, vaid voimalust votta osa

rahastamist pakkuvatest fondidest voi leida potentsiaalne investor.

Hackett ja Dilts (2004: 57) defineerivad oma td6s é&riinkubaatorit kui inkubandile
vajaliku kontoripinna ja kasulike teenuste pakkuja, aga toovad vélja ka iihtse kommuuni
olulisuse. Nad kirjutavad, et inkubaator on kontoripind, mille eesmérk on pakkuda oma
inkubantidele strateegilist ja lisavédértust andvat tuge, mis hdolmab jirelvalvet ja
ettevOtlusabi. Selline siisteem holbustab edukat ettevotluse arendamist, samal ajal

vahendades nende voimalikku ebadnnestumist.

Inkubaatori peamine eesmédrk on aidata alustavatel ettevotetel kasvada viga varajases
staadiumis. Selleks on vilja todtatud koostooprogrammid, mis aitavad inimestel
lahendada &riga alustamisega seotud probleeme, pakkudes koolitusi, mentorlust ja ruumi
tootamiseks ning aidates leida investeeringuid. (Accelerator or Incubator...2019) Seega
otsese rahastamise asemel aitab inkubaator oma kontakvorgustiku abil idufirmal leida

investor, kui idufirma on valmis raha kaasama.

Nende definitsioonide pohjal saab 6elda, et inkubaatorid pakuvad laias valikus teenuseid,
mis aitavad alustaval ettevottel oma ari kasvatada, leida vastavalt probleemile digeid
kontakte ning kui ettevGte on valmis raha kaasama, aitab inkubaator leida potentsiaalse
investori. Kui neid driteenuseid pakutakse avatud innovatsiooni ehk koostodvalmiduse
kontekstis, teenustesse panustavad koik inkubaatori todtajad ning idufirmad on ise

aktiivsed, siis on idufirmal voimalik kiirelt areneda ja elus piisida.
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Ariinkubaatorid pakuvad turvalist asupaika varajases kasvufaasis idufirmadele koos
materiaalsete ja mittemateriaalsete toetavate teenustega, aidates kaasa nii kohaliku,
piirkondliku kui ka riikliku majanduse arengule (Al-Mubaraki, Busler 2010: 336, 345).
Viikesed ja keskmise suurusega ettevotted on majanduskasvuks olulised — need
moodustavad 99,8% kdikidest ettevotetest, peaaegu 60% kogu loodavast vdirtusest ja
70% kogu t66joust. Vaatamata sellele on neil mitmetes aspektides keerulisem toime tulla
kui suurtel ettevotetel. Uheks villjakutseks on rahastuse saamine. Finantseerimisasutused
el soovi iildjuhul viikese ja keskmise suurusega ettevotetele (VKE-dele) anda tagatiseta
krediiti 1segi korgete intressimédédradega osaliselt seetottu, et véikestel, tiiiipiliselt noortel
ettevotetel ei ole tagasimakse vOimelisuse kohta piisavalt andmeid kogutud. Lisaks ei
suuda paljud neist ettevotetest tdita laenu rangeid tagatisnoudeid. Selle tulemusena ei saa
paljud VKEd, kellel voivad olla kdrge potentsiaaliga projektid, vajalikku rahastamist.
(Bertoni et al. 2018: VII) Sarnaselt VKE-dele on ka idufirmadel keeruline taodelda laenu
ning seetdttu on nad fokuseeritud investeeringute kaasamisele, milles on oluline roll

inkubaatoritel.

Nagu on idufirmadel oma faasid, on ka inkubaatorid jagunenud kolme faasi ning on oma
nime saanud selle alusel, millises etapis on seal osalev idufirma. Nendeks faasideks on

(Fernandez et al. 2015: 785):

* eelinkubatsioon, kus idufirmadel aidatakse arendada driideed ning vormida see
elujouliseks drimudeliks (Eelinkubatsioon... 2019);

* inkubatsioonifaas, kus tegeletakse lihtsamate teenuste (isiklik téolaud,
koostdodtamisruumid) ja teadmistemahukamate &driteenuste pakkumisega
kasvavale idufirmale;

* inkubatsioonijdrgne faas, kus idufirmale pakutakse abistavaid ettepanekuid ning

hoitakse vorgustikus.

Kui on soov osaleda inkubatsiooniprogrammis, siis tuleb esmalt positsioneerida, millises
faasis on idufirma ning seejérel teha valik sobiva programmi osas. Peamised kriteeriumid
inkubaatorisse padsemiseks on juba toimiv drimudel ning meeskond. Aerts (et al. 2007:
265) uuring néitas, et Euroopa inkubaatorid ei vali oma potentsiaalseid iiiirnikke laia ja
mitmekesiste kriteeriumite alusel, vaid piisab meeskonna olemasolust, nende

entusiasmist ja visioonist.
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Selleks, et inkubaatorid oleksid edukad ja tdidaksid oma eesmaérki, peavad nad tditma

viite lilesannet (Wiggins ja Gibson 2003: 56):

1. mdiidratlema edukuse nditajad (mille pohjal inkubaator hindab oma
tulemuslikkust);

2. omama ettevotlikku eestvedamist (inkubatsiooniprogrammide kriitiline omadus
on ettevotlik personal);

3. arendama ja pakkuma lisavddrtust oma litkmesettevotetele (jérjepidevalt,
Oigeaegselt ja suureparaselt, sest ainult sel viisil tdidab inkubaator oma eesmaérki);

4. looma ratsionaalse uue ettevotte valimisprotsessi;

5. tagama, et litkmesettevotted saavad juurdepddsu vajalikele inim- ja
finantsressurssidele (inkubaatori iiks pohivéértusi on aidata idufirmal leida
rahastust. Seda saab teha kas inkubaatori investeerimisfondi vOi mone teise
rahastusorganisatsiooni kaudu nagu ingelinvesteeringud, riskikapital, valitsuse

toetused vm).

Ariinkubaatoreid on kahesuguseid. Uhed on sellised, kus ideid arendatakse inkubaatori
siseselt ning seejdrel antakse idee edasi arendamiseks teisele meeskonnale inkubaatorist
viljaspool. Teised on sellised, kus meeskonnal on olemas idee ning nad arendavad ise
oma toodet voi teenust. (Best startup accelerator...2019) Esimesel juhul kiisib inkubaator
ettevottes osalust, et pakkuda oma ressursse, samas kui teisel juhul voidakse ettevotjatelt
nouda igakuist tasu inkubaatori ressursside kasutamiseks, mis on ka iseloomulikum Eesti

inkubaatoritele (/bid).

Amezcua (2010: 17) leidis oma artiklis, et inkubaatorites, kus tulu ei teenita, on
idufirmade to6hoive kasv ja miiiik madalam kui kasumit teenivates inkubaatorites.
Kvalitatiivsed uuringud ettevotlusinkubaatoritest on tdheldanud, et mittetulunduslikud ja
kasumlikud inkubaatorid erinevad oma valikupraktika ja tegevuseesmaérkide poolest.
Sellele voimalik selgitus on, et mittekasumlikud inkubaatorid voivad valida ka selliseid
inkubante, kus ettevitja on vihem kogenud ja ettevdttel on suurem risk. (Zbid: 17)
Aernoudt (2004: 128) paigutas oma t60s inkubaatorid viide riihma 1dhtudes sellest, mis
on nende roll tihiskonnas ja millist ebavordsust need lahendada soovivad (vt tabel 2).
Majanduslohe korral aitavad segainkubaatorid vihendada inimeste majanduslikku
ebavordsust, aidates kaasa uute tookohtade loomisele. Regionaalse 10he korral on

majandusinkubaatorite roll pdorata tdhelepanu regionaalsele arengule ja kihistumisest
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tulenevatele probleemidele. Tehnoloogia inkubaatorid aitavad kaasa ettevotete
loomisele, et selle abil majandust elavdada. Nii majanduslikest, regionaalsestest voi ka
kultuurilistest erinevustest tekkinud sotsiaalset I0het aitavad vdhendada sotsiaalsed
inkubaatorid. Teadus- ja arendustegevusele aitavad kaasa alusuuringute inkubaatorid,
kus korgtehnoloogilised ettevotted saavad eksperimenteerida ja teoretiseerida uute

ndhtuste avastamiseks. (Aernoudt 2004: 128)

Tabel 2. Inkubaatorite jaotus rolli jargi tihiskonnas

Inkubaator Murekoht Peamine Teisene Sihtriihm
iihiskonnas eesmiirk eesmiirk
segainkubaator majanduslohe ettevotete tookohtade koik
loomine loomine
majandus- regionaallohe piirkonna ettevotete koik
arengu majanduse loomine
inkubaator areng
tehnoloogia ettevotluslohe ettevotluse innovatsiooni tehno-
inkubaator toetamine suurendamine, loogia
tehnoloogia ettevotted
ettevotete
loomine
sotsiaalne sotsiaallohe sotsiaalse tookohtade mitte-
inkubaator ettevotluse loomine tulundus-
toetamine ettevotted
alusuuringute uurimislohe alusuuringud spin-off’ korgtehno-
inkubaator ettevotete loogia
loomine ettevotted

Allikas: Aernoudt (2004: 128), autori koostatud.

Seguinkubaatori eesmirkideks on idufirmade ellujddmismééra tostmine, téopuuduse
vastu voitlemine, aidata kaasa raskustes olevate piirkondade arengule, etniliste
vihemuste julgustamine jms. Samu eesmirke jagab ka tehnoloogia inkubaator, kuid
monevorra konkreetsemalt. Niiteks on viimase huvideks lisaks veel (Technology

incubators 2010: 1-2):

* kohaliku majanduse teadmiste tugevdamine, sealjuures iilikoolide ja tootmise

koostoo;
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* tehnoloogilist ettevotlust soodustava keskkonna loomine, mis omakorda aitab
kaasa kohaliku majanduse konkurentsivoimele;

* mitmetasandiliste ~ tehnoloogiate = edendamine  nagu  biotehnoloogia,
nanotehnoloogia voi materjaliteadus, millel on mitu voimalikku t66stuslikku
rakendust ja millel on seega suur mdju tootlikkusele ja kasvule;

* toetada suure potentsiaaliga uute ettevotete tekkimist, mis suudavad saavutada
kindla ajavahemiku jooksul (nt 3-5 aastat) markimisvdirseid edusamme
toohoive, miiligi ja ekspordi valdkonnas. Sealjuures on inkubaatori programmi
10petamise tingimusteks tulutoov ja jitkusuutlik ettevote voi eksporditurule

joudmine.

Inkubaator annab alustavale meeskonnale vdirtuse kontaktvorgustiku kaudu, mis aitab
idufirmadel luua partnerlussuhteid, vérvata andekaid inimesi ja saada ndu
vilisekspertidelt (Bollingtoft ja Ulhei 2005: 274; Hansen et al. 2000: 76). Lyons (2002)
jagab inkubaatori vdorgustikud kahte kategooriasse — sisemised ja vilised, mis on
molemad vordselt olulised. Paljudes artiklites, mis rddgivad inkubaatoritest, kirjutatakse
sotsiaalsest kapitalist. Nahapiet ja Ghoshal jagasid sotsiaalse kapitali kujunemise kolme
kategooriasse. Nad leidsid, et see kujuneb struktuurse (structural), kognitiivse
(cognitive) ja suhetega seotud (relational) dimensiooni kogumina. Igat dimensiooni
iseloomustavad tunnused, mis aitavad neid dimensioone mddta ja uurida. (Nahapiet,

Ghoshal 1998: 251):

* struktuurne dimensioon, mis iseloomustab vorgustiku asjakohasust ja
vorgustiksidemeid, kui laiaulatuslikud need on;

* kognitiivne dimensioon — omavaheline moistmine, ithine keel ja jagatud lood
(konkurentsiteemalised kiisimused);

* suhtestiku dimensioon — usaldus, normid, kohustused, samastumine.

Seega iseloomustavad struktuurset dimensiooni erinevad vdorgustikuteemalised
kiisimused, mida kirjeldab nditeks idufirma kontaktide mitmekesisus. Kognitiivne
dimensioon hdlmab konkurentsiteemalisi kiisimusi ehk kuidas idufirmad tunnetavad
enda positsiooni vorreldes teiste inkubantidega. Suhtestiku dimensioon iseloomustab

inkubantide omavahelist personaalsemat suhtlust ja ldbisaamist.
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Sotsiaalset kapitali aitab kdige paremini arendada sisemine vOrgustik ning Lyons toob
vilja, et inkubaatori kdige olulisem véartuspakkumine ongi selle koosto6tamise voimalus
— kogemuste jagamine, partnerlussuhted voi ka iiksteise toote/teenuse katsetamine voi
isegi ostmine (Lyons 2002). Vilise vorgustiku heaks kiiljeks on idufirmade kokku
viimine teenusepakkujatega ja teiste kohalike ettevotetega partnerlussuhete eesmargil
(Ibid). Eelkoige aitavad sotsiaalse kapitali kasvatamisele kaasa erinevad vOrgustumise
iiritused (networking), kus voib leida ka potentsiaalseid meeskonnakaaslaseid, kellel on

erinevad todalased oskused, kuid sarnased iseloomuomadused (Foo ef al. 2005: 399).

Cooper (et al. 2012: 443-444) leidsid oma artiklis, et inkubantide omavaheline suhtlus
inkubaatoris on vaba, toetav ja juhuslik. Kohtutakse peamiselt vahekiikudes, kohvikus,
liftis vo1 koogis ning vesteldakse peamiselt driteemalistest probleemidest. Inkubaatoris
on kdige enam ndost ndkku suhtlemist ning seejirel on variandid telefon voi e-mail.
Artiklist selgus, et inkubandid on huvitatud kuulamast kaasinkubantide edulugudest,
kuid pelgavad t66 ajal uurida, kartes neid segada. Selleks meeldivad neile inkubaatori
meeskonna poolt korraldatud kokkusaamised, mil saab rahulikult vestelda ja kogemusi
jagada. Intervjueeritavad leidsid, et hésti organiseeritud suhtlusvorgustik holbustab
kogemuste jagamist ning pakub vajalikku sotsiaalset tuge, sest tihti voib tekkida iiksinda
tegemise tunne. (/bid: 445) Haapasalo ja Ekholm (2004: 267) peavad organiseeritud
vorgustikku lausa kdige olulisemaks inkubaatori edu tagajaks. Nad lisavad, et ainult
tugev ekspertide ja drikontaktide vorgustik voib aidata alustaval ettevottel oma tegevust

kdivitada ja laiendada.

Peale selle, et koostodtamise eelis on teiste kogemusest kuulmine ning kontaktvorgustiku
laienemine, on koos todtamine ka meeskonnale endale tdhtis. Thiel (2015: 133) leiab, et
koik kes on ettevotte tegevusse kaasatud, peavad olema to0sse kaasatud tdisajaga. Ta
usub, et igaiiks, kes ei oma aktsiad vOi ei saa ettevOttes korraparaselt palka, on
olemuslikult teisel lainel ning isegi kaugtodd tuleks viltida, sest kui kolleegid ei toota
kogu aeg koos, samas kohas, iga pdev, voivad tekkida ebakolad. Ka Asmoro (et al. 2018:
6) leidsid, et idufirmad, mis to6tavad osalise to6ajaga, ei ole edukad, sest nad ei keskendu

ithele asjale ning see viib fookuse eemale.

Inkubaatorid on abiks koostdd paremaks toimimiseks ning seetdttu on omavaheline
koostdd oluline ka inkubandi ja inkubaatori vahel. Inkubaatori vaatenurgast aitab

idufirma profiili parem mdistmine (nt idufirma eesmadrgid, vajadused, arenguetapp,
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litkmete kogemus) kaasa tuua tdhusamad kommunikatsioonistrateegiad inkubaatoriga
(Cooper et al. 2012: 449). Inkubandi poolelt on oluline, et nii pakutavatest tugiteenustest
kui ka vorgustumise ja kontaktide laiendamise voimalusest voetakse maksimaalne kasu.
Cooper (et al.: 447) kirjutavad, et koikidest inkubaatori pakutavatest voimalustest ei
voeta osa ajapuuduse tottu. Idufirmad leiavad, et aeg on kdige olulisem faktor ning antud

uuringus kiisitletud ettevotjad leidsid, et kui ei ole toodet, ei ole ka ettevotet.

Ettevotete koospaiknemisel voib olla ka miinuskiilgi. Isegi kui osalejad tunnistavad, et
koostoé on molemale poolele kasulik, voib konkurentsi hirm iiletada koost6o eelised,
eriti korge konkurentsiga kontekstis ning 10hestada mitteformaalset keskkonda (Letaifa,
Rabeau 2013: 2075; Totterman, Sten 2005: 501). Stuart ja Sorenson (2003: 251)
kirjutavad oma artiklis, et kuigi alustavad ettevdtjad eelistavad rajada uusi ettevotteid
Okosiisteemi abil, siis kdige produktiivsemad idufirmad ei asu mones regionaalses
klastris, tuues pdhjuseks samuti konkurentsi. Koospaiknemisest tekkiv konkurents
mdjutab kdige tugevamalt halvasti rahastatud idufirmasid (/bid: 251). Uheks
konkurentsitunde pohjuseks voib olla erineva kohtlemise osaks saamine. T6ttermani ja
Steni (2005: 501) uuringus tundsid moned idufirmad, et moned kauem toiminud
idufirmad on juba liiga suured ja rohkete todtajatega, et hakkavad domineerima
inkubaatori kommuuni ning inkubaatorite {iilesanne on sellisel juhul tekitada
kommuunitunnet ja luua usaldust. Konkurentsi véltimiseks inkubaatorid enamasti ei vota

iithesuguse ériideega idufirmasid samal ajal programmi (/bid: 500).

Inkubaatori pdhilisteks omadusteks on vOrgustumine ja sotsiaalse kapitali arendamine,
usaldusvddrsuse kasvatamine, mentorteenused, koostodtamine ja thiskasutatavad
ruumid ning soodsaid iiliritingimused (Schwartz 2013: 305). Lisaks nendele omadustele
toovad Wiggins ja Gibson (2003: 58) inkubaatori pdhielementidena vilja turundusabi,
raamatupidamise ja finantsjuhtimise abi, kontaktid investorite ja strateegiliste
partneritega, kontaktid korgkoolidega. Kasutegurid, mida idufirmad nendest inkubaatori
pohiomadustest saavad, on usaldusvéérsus, lithem dppimisperiood, ligipdéds kohalikele
ning rahvusvahelistele turgudele ja ressurssidele ning ligipdds kohalikule drivorgustikule
(Wiggins, Gibson 2003: 62). Varasema teooria pohjal on inkubaatorite peamised

omadused toodud vilja joonisel 3.
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Joonis 3. Inkubaatori pohielemendid
Allikas: (Schwartz 2013: 305); autori koostatud.

Sellele, et inkubaatorid saaksid pakkuda idufirmadele nii materiaalset kui ka
mittemateriaalset toetust, aitab kaasa teiste tugiorganisatsioonidega koost6d. Kui
inkubaator asub teaduspargi linnakus ning viimane omakorda klastritele omaselt iilikooli
laheduses, siis on inkubaatori ja iilikooli vaheline koost66 sagedane. Erlewine ja Gerl
(2004; Fernandez et al. 2015: 791 vahendusel) toovad oma artiklis vélja sellise koost6o

positiivsed kiiljed:

* kasu ettevotjatele — ligipdds hidsti varustatud laboritele, raamatukogule ja
arvutisiisteemidele, sealjuures on voimalik uute asjade katsetamisel paluda abi
ekspertidelt;

e kasu tudengitele — praktika vdi tookoha vdimalused. Opingud on tihti
teoreetilised ning voOimalus praktiseerida teadmisi inkubaatoris reaalsete
ariprobleemide niitel on tudengitele atraktiivne;

* kasu tlikoolidele — tugevnevad sidemed iilikooli ja &rikommuuni vahel.
Omavaheline koost66 annab niiteks voimaluse iilikoolile kiilalisloenguteks ning

inkubaatorile mentoriteks voi Uiritustel esinejateks.

Teadusasutustel on oluline osa ka inkubaatori dkosiisteemis (vt joonis 4). Jooniselt on
ndha, et inkubaatori Okosilisteemi protsess saab alguse valitsuselt saadud rahalisest

toetusest, mille abil saab inkubaator toimida. Kui abivajav idufirma siseneb
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inkubaatorisse, on tema eesmirk siseneda iseseisva idufirmana oma toote voi teenusega
turule. Inkubaatori 6kosiisteemi teises punktis on teadusasutuse ja inkubaatori vaheline
koostdd, mille tulemusel toimub intellektuaalse kapitali ja oskusteabe vahetamine uute
toodete ja teenuste arendamiseks. KontaktvOrgustiku abil on inkubaatoritel ligipdés
turgudele, millest tulenevalt saavad idufirmad kergemalt oma toodete ja teenustega turule
siseneda, mis on ka inkubaatori 6kosiisteemi 10ppfaas ning idufirma on valmis lahkuma

inkubaatorist.

o Abiraha

o Tehnoloogiasiire
) Ligipis twrgudele
o Kaubad ja teenused

Abivajav Iseseisev

idufirma l idufirma
Teadus- [ l
2 134

asutus

Joonis 4. Inkubaatori 6kosusteem
Allikas: (South Africa Business Incubator... 2014: 49)

Inkubaatoritel vdib olla ka kitsaskohti. Uheks probleemiks, mis vdib inkubaatorites
esineda, on usalduse puudumine. Uhes uuringus intervjueeritavad mirkisid, et nad ei
tunne end alati turvaliselt, et teiste elanikega jagatud teavet Kkisitletakse
konfidentsiaalsena ja nad kardavad, et teabe jagamine vo0ib neile kahju tekitada. Selle
pohjus vaib olla ldbipaistmatus. Inkubandid ei ole omavahel niivord tuttavad, sealjuures
voib juhtuda, et isegi ei teata teistest inkubantidest ja nende tegemistest. (Cooper et al.
2012: 447) Usalduse tekitamisele ja suhtluse loomisele saavad kaasa aidata iihised

iiritused, kus esimese touke suhtlemiseks annab inkubaatori meeskonnaliige ise.

Kiisimusi voib tekitada ka inkubaatori tulemuste modtmine. Sageli rddgitakse avalikult
vaid eduteguritest, kuid ei kirjutata ebadnnestumistest. Paljud ei oska 6elda, kui mitu

ettevotet on pdrast viite aastat endiselt elujoulised, kui paljud on saanud tdiendavat
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rahastust ning kui suur on ettevotete kasum. Jatkusuutlikkus on oluline moddik, kuid
seda on keeruline moo6ta, sest idufirmadel ei ole kohustust inkubaatorile oma tulemustest
aru anda. (Why incubators don’t work 2018) Jargnevad on mdned vdimalused, kuidas

inkubaatorite tulemusi moota (South Africa Business Incubator... 2014: 67):

¢ avalduste esitamiste arv — nditab inkubaatori tohusust sihtriihma seas;

* toetatud inkubantide/ettevotjate arv — nditab toetuse mdju nii skaalal kui ka seda,
kas inkubaator tootab iile voi alla oma vOimete;

* elluyjddmise protsent — nditab inkubaatori efektiivsust, eriti, kui vorrelda nende
ettevotetega, kes ei ole olnud inkubaatoris;

* inkubandi kliendi rahulolu — ettevotte kliendi tagasiside niitab ettevotte arengut
ja voib kaudselt ndidata ka inkubaatori teenuste efektiivsust;

* inkubandi rahulolu — niitab inkubaatori asjakohasust ja vastavust ettevotte
vajadustele;

* inkubaatori kasumlikkus — nditab inkubaatori finantsilist jitkusuutlikkust.

Kuigi pérast programmi 10petamist on idufirmade arengut keeruline modta, vordlesid
Peters (et al. 2004) inkubaatori 10petanud idufirmade arengut kolme erinevat tiiiipi
inkubaatorite 16ikes — kasumlikud, mittekasumlikud (riiklikud) ja iilikoolide poolt loodud
inkubaatorid. Nad uurisid, kas nende kolme poolt pakutavad teenused on mojutanud
16petanud idufirmade hulka. Nad leidsid, et kdige enam on edukalt 16petanud idufirmasid
mittekasumlike inkubaatorite seas. Teenuste puhul leidsid nad tugeva statistiliselt olulise
erinevuse noustamisteenuse puhul (koolitused ja seminarid) ning ndrgema, kuid olulise
erinevuse vorgustumise voOimaluste puhul ehk inkubaatorites, kus vdimaldati neid

teenuseid, oli rohkem edukalt programmi 16petanud idufirmasid. (Zbid: 88)

Erinevate inkubaatorite poolt pakutavate teenuste moju uurisid ka (Colombo, Delmastro
2002), kes vdrdlesid inkubaatoris osalenud ja mitteosalenud Itaalia idufirmasid. Nad
leidsid, et inkubaatoris osalenud ettevotjatel oli kdrgem haridustase. Lisaks olid
inkubaatoris osalenud ettevotjad rohkem innovatsioonile motiveeritud, kes mainisid
innovatsiooni ka kui peamist pohjust ettevotjaks hakkamisel. Inkubaatoris osalenud
idufirmad néitasid suuremat valmidust ametlikule koostodle nii kommerts- kui ka

tehnilises valdkonnas. Patentide arvu poolest idufirmad ei erinenud. (/bid: 1119-1120)
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Inkubaatorite tegevuse tulemused on mdddetavad, kuid moned mdddikud (nt rahulolu)
nduavad pikemat analiilisimist. Sageli ei ole ka oluline, mis on tépne rahulolu protsent,
vaid tldine tagasiside ja inkubaatori maine idufirmade Okosiisteemis. Sellest, kuidas

mojutavad idufirmade arengut kiirendid, raédgib jairgmine alapeatiikk.

2.3 Kiirendid idufirmade okosusteemis

Viimase aastakiimne jooksul hakkas levima erilist tiilipi inkubaatorisarnane liksus nagu
kiirendi ja arenes kiirelt edasi idufirmade 6kosiisteemi osaks (Yin, Luo 2018: 574). Kuna
kiirendid on pigem uus nihtus, siis on ka teaduslikku kirjandust nende kohta vahem kui
inkubaatorite kohta. Esimeseks kiirendiks peetakse Y Combinatorit, mille asutas Paul
Graham 2005. aastal Cambridge-is, Massachusettsis ja kolis hiljem Silicon Valley-sse
(Ibid: 575). Antud kiirendi toimib tidnaseni ning on idufirmade seas populaarne, mistottu
on programmi padsemine keeruline. Antud kiirendi aktsepteerib vaid 2% esitatud
avaldustest (Accelerators vs. incubators... 2018). Eestis loodi esimesed kiirendid aastal
2012 ning nendeks olid GameFounders ning Startup Wise Guys, millest viimane on veel

praegugi aktiivne.

Kiirendid on varase faasi idufirmade rahastamisega tegelevad riskikapitalifondid, mis
pakuvad oma programmi ning raha osaluse vastu ettevottes (Kiirendid 2019; Rostarova,
Janac 2016-2018: 565). Kiirendid on peamiselt eraettevotted, kuid voivad olla ka
ritklikult rahastatud (Nielsen 2017: 86). Paljude alustavate ettevotjate puhul on
kiirendiprogramm esimeseks sammuks idee elluviimisel. Kiill aga ei ole see osa
protsessist, kus enne inkubaatorit tuleks ldbida kiirendi. Ettevotjate jaoks voib tunduda
kiirendiprogramm atraktiivsemana, sest see on lilhem ning enamik pakutavatest
vadrtustest on samad. Siiski tuleb arvestada, et paljud kiirendid on kasumlikud
ettevotmised, mis saavad idufirmade rahastamise eest vastu osaluse sellest ettevottest
(Dempwolf et al. 2014: 10). Northwestern iilikooli finantsprofessori Yael Hochberg
hinnangul on 5-8% osalust 15 000 kuni 40 000 dollari investeeringu eest (Andruss 2013).

Kiirendid on oma nime saanud tdendoliselt ldhtuvalt oma olemusest, olles kiired ja
intensiivsed &ri- ja enesearendamise programmid, mis toetavad alles alustavaid véikeseid
meeskondi, kellel on enamasti iseendal olemas driidee (Best startup accelerator...2019).
Programmi pikkus on vorreldes inkubaatoriga palju lithem, kestes ligikaudu 3 kuud (Yin,

Luo 2018: 575). Kuigi enamik kiirendeid pakuvad nii rahastamist, mentorlust kui ka
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juurdepddsu potentsiaalsetele investoritele, ei ole see tdiesti kindla edu tagamine.
Positiivne kogemus sdltub realistlike ootuste seadmisest ja arusaamisest sellest, mida

kiirendid saavad ja ei saa teha. (Andruss 2013)

Kiirendid intensiivistavad inkubatsiooniteenuseid ja kiirendavad idufirmade arengut
tdhtajalisuse ja riihmapdhise programmiga, mis holmab mentorteenust ja teisi
hariduslikke komponente ning kulmineerub avalikult esitatava liftikdne v3i demo-
pédevaga (Cohen, Hochberg 2014: 4). Liftikdne on liithike, umbes 3-minutiline kdne oma
ariidee esitamiseks ja maha miilimiseks peamiselt investoritele. Demo pdev pakub
idufirmadele voimalust liftikdne esitamiseks ning investori leidmiseks (Rostarova, Janac

2016-2018: 571).

Peamiselt pakuvad kiirendid struktureeritud ja intensiivset vdOrgustumist ning
hariduslikke ja praktilisi teadmisi kas programmi enda mentorite poolt voi viivad
koolitusi 14bi edukad ettevdtjad, vilistlased, riskikapitalistid voi valdkonna eksperdid
viljastpoolt programmi (Yin ja Luo 2018: 575). Jargnevalt on toodud pdhielemendid,

mida kiirendid endas hdlmavad (Best startup accelerator... 2019):

avalduste esitamise protsess on avatud kdigile, kuid konkurents on tihe;

lepinguline kokkulepe investeeringu ja draantava osaluse suurusest;

keskendumine viikestele meeskondadele, mitte liksikasutajatele;

ajaliselt piiratud toetusprogramm, milles on erinevad seminarid ja mentortunnid;

finaaliiritus, kus idufirmad esitavad oma liftikdne, et saada esimene finantseering.

Kiirendiprogrammid on suunatud konkreetsetele tegevustele, millest tuleneb ka
ihiskondlik kasu. Selleks panustavad nad idufirmade aktiivsusesse, toetavad
riskikapitalistide tegevust, panustavad teaduse, tehnoloogia, inseneeria ja matemaatika
(STEM) valdkondades tookohtade loomisesse ning regionaalmajanduse arengusse.
(Hochberg 2016: 47) Et idufirmad oleksid aktiivsed, on ka programm intensiivne ning
selleks saab idufirma uusi teadmisi erinevatel ettevotlusteemadel, et kiirelt toode turule
tuua voOi raha kaasata. Idufirmadele on oma olemusest tingituna olulised madalad
tehnoloogiakulud, klientidele ligipdds ja ettevotlusalane suunamine, mis aitavad tuua
toote kiiremini turule ning seda protsessi aitavad lihtsamini ldbida kiirendid. Samas on
oluline, et kiirendis osalejad oskaksid kogu saadud informatsiooni toodelda ja enda jaoks

dra kasutada. Lisaks sellele, et teemasid on erinevaid, on ka mentoreid palju, kelle
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ndgemus mingis valdkonnas vdib erineda. Seetdttu on oluline osata haarata enda jaoks
koige asjakohasem, mis aitab kiirendist saadud kogemusest votta maksimum. (Andruss

2013)

Kiirendid valivad oma programmi idufirmasid iisna selektiivselt. Kuna koik idufirmad
voetakse programmi samadel rahalistel tingimustel, siis eelistavad kiirendid selliseid
idufirmasid, kelles nad ndevad potentsiaali, et suudavad programmi lithikese aja jooksul
oma viirtust tosta. Idufirmade vastuvotmine on tsiikliline, toimudes mingi aja tagant
konkurssitena. Idufirmad sisenevad programmi, arenevad ning lopetavad koos.
Vorreldes inkubaatoriga seisneb erinevus selles, et inkubaatorisse on vdimalik
kandideerimisavaldus esitada jooksvalt ning programmi pikkus on igale idufirmale

individuaalne. (Yin, Luo 2018: 575)

Sarnaselt kiirenditele on ka idufirmadele soovituslik analiiiisida kiirendite tausta ja teha
oma otsused kaalutledes — kes on sealsed investorid, mentorid ja milline on programm
ning uurida varasemalt programmis osalenud inimeste tagasisidet. Kiirendites néditavad
idufirma vastu huvi iiles paljud investorid, mis voib viia fookuse hetkel kdige
olulisemast, kui mone kiirendi programm ei ole niivord selgelt médratletud. Andruss
(2013) toob vilja, et programmis pakutavate voimaluste keskel on tdhtis keskenduda
toote arendamisele ning tavaliselt minnakse finantseerimiskiisimuste juurde programmi
teises pooles. Professionaalse kiirendi tunnused on need, kui palju on sellel 1opetanute
hulgas edukaid ettevotteid ning kui palju on kiirendil kdrge profiiliga mentoreid nagu
nditeks edukad ettevdtjad ja tuntud riskikapitalistid, kes iihtlasi tdstavad kiirendi mainet,
usaldusvéadrsust ning vaartuslikke mentorluse ja vorgustiku véimalusi (Yin, Luo 2018:

574).

Nagu varasemalt teoorias selgus, mangib hésti valitud meeskond idufirmas suurt rolli.
Peale selle, et see hoiab idufirmat elujoulisena, paistab meeskonnatdd silma ka teistele
kiirendiprogrammis ning seda vOidakse hinnata. Ka inkubaatori puhul on meeskonnato
oluline, sest on kriteeriumiks inkubaatorisse valimisel. Osata rddkida meeskonna
visioonist ja oskustest on palju tdhtsam, kui osata rddkida tootest, sest toode vdib
muutuda, kuid meeskond on piisiv (Andruss 2013). Teised tegurid, mille alusel
idufirmasid kiirendisse valitakse, on turundudluse olemasolu, turu demograafilised

tunnused ja kontseptsiooni kiipsus. Lisaks toovad meeskonna piddevuse ja eelneva
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kogemuse vilja Yin ja Luo (2018: 587) ning lisavad, et see on eriti oluline kiirendi

10ppetapis.

Tabel 3. Eesti kiirendite nimekiri valdkonna, sihtriihma ja osaluse votmise pohjal

Kiirendi Valdkond Sihtriithm Osalus (%)
Cleantech ForEst rohetehnoloogia, eel-startup 0
keskkond
Elisa Startup iildine eel-startup 0
Elevator Startups loome, meedia IT eel-startup 0
EST-LAT Accelerate IT eel-startup 0
Haridusfond (Heateo haridus koolid 0
SA)

Prototron ildine eel-startup 0

Startup Wise Guys B2B SaaS (tarkvara startup 7-10

teenusena),
finantstarkvara,
kiibertehnoloogia

Lift99 ildine startup 7-10
Storytek loome, meedia IT eel-startup 0
VUNK by Telia Tark linn, e-kaubandus startup 0
Alpine House iildine startup 10

Allikas: (Estonian Startup community...2018), autori koostatud.

Kuigi véliskirjanduses radgitakse peamiselt osalust ndudvatest (equity) kiirenditest, on
Eestis tegutsevatest kiirenditest enamus sellised, kus osalust ei voeta (equity free). Kokku
tegutseb Eestis 2018. aasta seisuga 11 kiirendit (vt eespool tabel 3), mis erinevad oma
tegevusvaldkonna poolest (Estonian Startup community...2018). Eesti kiirendid on
peamiselt riiklikult rahastatud programmid ning idufirmast osalust vGtvaid kiirendeid on
Eestis 3 (Alpine House, Startup Wise Guys, Lift99), kes soovivad osalust vahemikus 7-
10%. Kuigi teised tabelis vdljatoodud kiirendid erinevad pisut kiirendite definitsioonist
selle poolest, et ei vita osalust ning on pigem Sppeprogrammid, siis t60 autor jitab
empiirilises osas vaatluse alla siiski koik Eesti kiirendiprogrammid, kes end ise on

nimetanud kiirendiks, et oleks voimalik omavahel erinevaid programme vorrelda.
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Kui kiirendite kohta voib 6elda, et need on peamiselt investeerimise ja kasumipdhised
ettevotted, siis inkubaatorid on organiseeritud mittekasumlike organisatsioonide poolt
nagu valitsus, iilikoolid v01i moni muu kodanike riihmitus (Best startup
accelerator...2019; Accelerator or Incubator...2019). Samas on nende mdlema ootused
idufirma areng voOi edukas exit. Allpool olevas tabelis (vt tabel 4) on vilja toodud

inkubaatorite ja kiirendite erinevused.

Tabel 4. Inkubaatori ja kiirendi vordlus

Inkubaator Kiirendi

kuni 2 aastat 3-4 kuud

ideefaasis idufirmad plihendumise faasis

idufirmad

driplaan ja meeskond

ariplaan ja meeskond, kuid
tihedam sdel

isiklik koht, mentorlus,
uritused, seminarid,
koolitused

koht to6tamiseks, to6toad,
mentorlus, Uritused

aktsiad jadvad alles

loobud osa firma aktsiatest

geograafiliselt strateegiline
paiknemine, klaster

strateegilist paiknemist ei
ole, lihekordsed

vOotmementor mitu mentorit
kuutasu ei ole tasu
pidev tslikliline
tihtajatu téhtajaline

Allikas: (How to Pick...2019; Best startup accelerator... 2019; Yin, Luo 2010); autori
koostatud.

Fikseeritud programmipikkus, kindel struktuur ja algkapitali investeeringud on peamised
omadused, mis eristavad kiirendeid ja inkubaatoreid (Yin, Luo 2018: 574). Kuigi
pakutavad teenused teadus- ja arendustegevuseks on sarnased, siis erinevus seisneb ka
selles, et kiirendid pakuvad reaalsel kujul finantseeringut, kuid inkubaatorid
investeerivad idufirmadesse raha 1dbi ekspertabi. Kuna kiirendis osalemisel on

tingimused monevorra teised kui inkubaatoris osalemisel, siis tuleb hoolikalt valida, mis
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kiirendites osaleda ja millise investoriga koost6dd teha. Seda, milliseid valikuid on
teinud Eesti idufirmad ning kuidas see valik on nende ettevotte arengu protsessi

mojutanud, kirjutab jargmine peatiikk.
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3. Tugistruktuuri kasulikkus Eesti idufirmade eskaleerumisel

3.1 Metoodika ja valimi kirjeldus

Antud alapeatiikis annab autor iilevaate empiirilises osas kasutatavatest meetoditest.
Autor pohjendab valimi valikut ning toob vilja valimi kirjelduse kiisitlusest saadud

andmete pohjal. Valitud valimi pdhjal soovib autor antud t60s teada saada:

* motivatsiooni — miks lihevad idufirmad monda tugiorganisatsiooni,

* millised on inkubaatori/kiirendi positiivsed omadused;

* mida vdiksid inkubaatorid/kiirendid paremini teha;

* kas tugiorganisatsioonis osalenud idufirmal on maérgatavaid erinevusi arengus

vorreldes teiste idufirmadega.

Antud t66 eesmirk on teada saada tugistruktuuri kasulikkust Eesti idufirmadele. Antud
toos fookuse hoidmiseks keskendub t66 autor ainult Eestis hetkel tegutsevatele
idufirmadele. Valimi saamiseks sai autor organisatsioonilt Startup Estonia hetkel
tegutsevate idufirmade nimekirja koos asutamise aasta ja emailidega. Seega oli kdesoleva

t60 esmane valim empiiriliseks analiitisiks 546.

Esmalt koostas autor online keskkonnas kiisimustiku (vt lisa 1), kasutades selleks
uuringute tegemise keskkonda Google Forms. Kiisimused koostas autor ldhtuvalt
varasemale teooriale. Kiisimustik oli jaotatud nelja suuremasse sektsiooni, millest
esimene kiisis andmeid ettevotja ja idufirma kohta, teine sektsioon keskendus
inkubaatoritele, kolmas kiirenditele ning neljas sektsioon oli neile, kes ei ole osalenud ei
kiirendis ega inkubaatoris. Autor kasutas kiisimustikus automaatset suunamist ehk
nditeks need, kes kiisimustikus vastasid, et ei ole osalenud inkubaatoris, suunati otse
kolmandasse sektsiooni kiirendite juurde ning teine sektsioon inkubaatoritest jdi seega
vahele. Autor saatis kiisimustiku vélja 23. martsil 546 idufirmale Startup Estonia
nimistust, neist 71 emaili teel ning 475 programmiga Mailchimp. Pérast esimest saatmist
selgus, et emaili teel saadetud kirjadest 15 ning Mailchimpi teel saadetud kirjadest 28 ei

ole voimalik adresssaadile toimetada, mis tegi valimiks 503 ning pérast esimest niddalat
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oli vastanuid 46. Autor tegi valimi nimekirjas parandusi, otsides katkistele emailidele
personaalseid emaile voi kontakteerudes isiklikult LinkedIn kaudu. Mdnede idufirmade
puhul selgus, et kiisimustik oleks vaja saata ingliskeeles voi idufirma ei tegutse enam
ning autor eemaldas need ettevotted valimist. 30. mirtsil saatis autor meeldetuletuskirja
26 idufirmale meilitsi ning 476 Mailchimpi teel. Uueks valimiks oli 502. Pirast teist
meeldetuletuskirja oli vastanute hulk 64 ning ilmnesid veel moned vigased emailid,
moned enam mitte tegutsevad voi voorkeelt konelevate asutajatega idufirmad ja valimiks
jai 493. Seejérel tegi autor veel personaalseid poordumisi LinkedIN-1 voi Facebook-i
kaudu, saatis kolmanda meeldetuletuskirja ning sulges kiisimustiku 19. aprillil, kui

vastajaid oli 70. Seega oli vastanute hulk 14,2% valimist.

Autor viis 14bi ka intervjuud inkubaatoris osalenutega, kiirendis osalenutega ja nendes
programmides mitteosalenutega. Intervjuud olid poolstruktureeritud kiisimustega, mis
tuginesid varasemale teooriale (vaata lisa 2, 3 ja 4). Vastajad leiti sama valimi abil 1dbi
kiisitluse, kus viimase kiisimusena paluti lisada email, kui inimene on ndus osalema ka
intervjuus. 70-st vastajast andis ndusoleku osaleda 20, neist 5 on osalenud nii
inkubaatoris kui ka kiirendis, 2 on osalenud ainult inkubaatoris, 6 ainult kiirendis ning 7

el ole osalenud ei inkubaatoris ega kiirendis.

Tabel 5. Intervjuudes osalenud idufirmad ning metoodika

Tihis Idufirma Aeg Koht Kestvus (min)
11 TitanGrid 05.04 Tehnopol 16
12 SmartVent 06.04 Skype 35
13 VITS 10.04 Skype 17
14 ChatCreate 11.04 Skype 32
I5 SportID 16.04 Skype 10
16 Bercman 17.04 Skype 15
Technologies
17 Fututec 18.04 Tehnopol 17

Allikas: autori koostatud.
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Autor valis vastuste pohjal, mille kohta oli soov rohkem teada, osalema intervjuudes 7
idufirmat (vt tabel 5). Koik intervjuud salvestati ning hiljem transkribeeriti. Autor viis
intervjuud ldbi peamiselt Skype vahendusel ning kdige pikem intervjuu kestis 35 minutit
ning koige lithem intervjuu 10 minutit ehk keskmiseks intervjuu pikkuseks oli 20 minutit.
Intervjuude pikkuste erinevus tuleneb suuresti sellest, mitmes programmis idufirma oli
osalenud ning kuivord suur oli tema kogemustebaas. Intervjuudest saadud vastused

aitasid leida pohjendusi kiisimustikust tulenevatele kvantitatiivsetele tulemustele.

Jargnevalt analiiiisib autor kiisimustiku esimese osa vastuseid, mis kirjeldavad ettevotjate

ja idufirmade tausta. Kiisimused puudutavad jédrgmisi teemasid:

* ettevdtjate demograafilised tunnused,

idufirmade tldine taust,

1dufirmade finantsilised moodikud,

idufirmade innovatsioonimoddikud.

Vastanute demograafilised tunnused

60 Mees

50

40 Magister

30
akalaureus

Vastanute arv

41+ .
20 [35-40 Naine
25 2930—34

I I I 19-24

Vanus Haridus Sugu

Keskharidus
10

Joonis 5. Valimi kirjeldus demograafiliste tunnustuse alusel (autori koostatud).

Vastanute hulgas oli 55 meest ning 15 naist ning enamikel vastanutest (90%) on
korgharidus, sealjuures 4 inimesel on doktorikraad, 36 inimesel on magistrikraad ja 22
inimesel bakalaureuse kraad. Lisaks oli iihel vastajal rakenduslik korgharidus ja iihel

pooleli jadnud bakalaureus, mis alloleval joonisel on lisatud “muu” alla (vt joonis 5).
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Selline tulemus vastab ka teooriale, kus selgus, et alustavatest ettevotjatest umbes 2/3 on
mehed ning rohkem kui pooled on korgharidusega isikud. Vastajad on erinevate
vanusegruppide vahel iisna vOrdselt jaotunud. Enim on vastanuid vanusevahemikus 35-
40 (24,3%), 16 inimest on vanuses 41+, 15 inimest on vanuses 25-29 ning 14 inimest on
vanuserithmas 30-34. Vihem (11,4%) on vastajaid vanuses 19-24. Ka siin v0ib paralleele

tuua teooriaga, kus selgus, et idufirmade asutajad on keskmiselt 41,9 aastased.

Vastanute hulgas oli kdige enam tarkvara arendusega tegelevaid ettevotteid (32,8%).
Vastanutest 8 tegelevad tootmisega, 7 tervishoiuga, 7 finantsteenustega ning 4 transpordi
ja logistikaga. Ulejdsinud 21 idufirmat tegutsevad sellistes valdkondades nagu
energeetika (3), veebiportaalid (3), meelelahutus (1), haridus (1), liitreaalsus (1),
korgtehnoloogia/kosmos (1), meedia (1), biotehnoloogia (2), kommunikatsioon (2),

turism (1), to6jourent (1), vaimne tervis (1), e-kommerts (2) voi turundus (1).

Ettevotete vanus on keskmiselt 3,6 aastat, sealjuures kdige vanem idufirma on asutatud
2009. aasta septembris ning kdige varskem etteviote on asutatud 2019. aasta jaanuaris.
Peamiselt olid kiisimustikus osalenud idufirmad algusfaasis (48,6%), 29 ettevdtet olid
kasvufaasis ning 7 idufirmat olid laienemisfaasis. Jargnevalt analiilisib autor

idufirmadele iseloomulikke tunnuseid erinevate faaside 10ikes.

Autor uuris kiisimustikus idufirmade too6tajate arvu tdistddajaga ja poole kohaga t66aja
16ikes, sest teooria pohjal poole kohaga to6tajad ei panusta piisavalt ning seetdttu voib
ettevotte areng olla aeglasem. Kiisitlusest selgus, et algusfaasis to6tab idufirmades
keskmiselt 3 tdistddajaga ning 2 poole kohaga tootajat. Kiisitluses osalenud idufirmade
seast oli algusfaasis kdige suurem meeskond 23-liikkmeline, kus lisaks 2 poole kohaga
tootajat. Seitsmes ettevottes ei olnud {ihtegi tdistodajaga todtajat, kuid samas oli poole
kohaga tO0tajaid ning {ihes ettevottes ei olnud tdistddajaga ega poole kohaga
registreerituid tootajaid. Keskmiselt todtavad asutajad algusfaasis 54,5 tundi nddalas

ning keskmiselt on neil ettevottes 43% osalust, sealjuures teisi osanikke on keskmiselt 5.

Kasvufaasis on idufirmadel to6tajaid rohkem kui algusfaasis — keskmiselt 6, sealjuures
poole kohaga tootajaid on keskmiselt sama palju kui algusfaasis ettevotetel. Kasvufaasi
ettevotetest oli kdige suurem meeskond 28-litkmeline, kus lisaks 4 poole kohaga to6tajat.
Neljas ettevottes ei olnud iihtegi tdistodajaga tootajat, kuid oli poole kohaga todtajaid

ning kahest ettevottes ei olnud ei tdistodajaga ega poole kohaga tootajaid. MOnevorra
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iillatuslik, et todtajate arvu mediaan (keskmine number jdrjestatud skaalal) ja mood

(koige sagedamini esinev vadrtus) on vastanute hulgas keskmiselt 0. Keskmiselt on

asutajatel kasvufaasis 56,4 t66tundi nddalas ning neil on ettevottes osalust keskmiselt

39,6%, mis on 3,4% vidhem kui algusfaasis asutajatel. Kasvufaasis on teisi osanikke

keskmiselt 6.

Laienemisfaasis on idufirmades keskmiselt 11 tdistddajaga todtajat ning 4 poole kohaga

tootajat, mis on rohkem kui on ettevotetes algusfaasis ja kasvufaasis. Tootundide arvu

poolest antud faasis idufirmad ei erine teistest faasidest, kuid iillatuslikult on asutaja

osalus hoopis suurem vorreldes varasemate faasidega — keskmiselt 48,1%. Teiste osanike

arv on keskmiselt 5, mis vOrreldes teiste faasidega suuresti ei erine. Kogu kirjeldatud

analuus on esitatud kokkuvotvalt tabelis 6.

Tabel 6. Idufirmade kirjeldav statistika faaside 16ikes

Tootajate arv Tootajate Asutaja Asutaja Teiste
(tdistooajaga) arv (0,5 tootunnid osalus osanike
kohta) nidalas (%) arv
Algusfaas keskmine 3 2 54,5 43 5
mediaan 2 1 52,5 40,5 3
mood 2 1 60 50 3
Kasvufaas keskmine 6 2 56,4 39,6 6
mediaan 5 2 40 38 5
mood 0 0 40 40 2
Laienemisfaas | keskmine 11 4 55,4 48,1 5
mediaan 13 2 50 47,5 2
mood - 1 - - 2

Allikas: autori arvutused.

Autor uuris lisaks idufirmade iildisele tausta ka erinevate finantsiliste vaartuste kohta, et

oleks voimalik hinnata ettevotete arengut. Idufirmade tegevuse modtmiseks kasutatud

moodikud olid:

* t66joukulu
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e kulud

* laenud

¢ kaasatud investeeringud
e kuukéive

* kasum

* ckspordikdive

e klientide arv

Autor arvutas idufirmade andmete pohjal to6joukulude, kulude ning kuukidivete
keskmised erinevate faaside 10ikes. Keskmiste vaartuste arvutamiseks tegi autor vastavad
kohandused, néiteks oli “kuni 2500 vaartuseks 2500, “kuni 20 000 vaartuseks 20 000
ning “rohkem kui 20 000” védartuseks maddras autor 25 000. Selliselt sai autor nende

kolme erineva moddiku keskmised véartused faaside 16ikes, mille tulemused on joonisel
6.

Finantsmdddikute keskmised vaartused (€/kuus)

18000 16428.6 16785.7
16000

14000 13620.7 13275.9
12000

10000 8676.5

8000 6911.8

6000
2310.3
4000 17647 1857.1
mB
0
Kuukiive Kulud Palk

B Algusfaas ™ Kasvufaas Laienemisfaas

Joonis 6. Idufirmade finantsmdddikute keskmised niitajad eurodes kuus (autori
arvutused).

Jooniselt on néha, et kuukidive ja kulud on tdusvas joones ldhtuvalt idufirma faasist.
Algusfaasis on idufirmade kuukdive peamiselt kuni 2500€ tihes kuus (52,9%

vastanutest), kuid keskmiselt on selleks 6911,8€ kuus. Kasvufaasis on idufirmadel
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kuukiive peamiselt rohkem kui 20 000€ kuus (34,5% vastanutest), kuid keskmiselt 13
620,7€ kuus. Laienemisfaasis on 57,1% vastanutest kuukéive suurem kui 20 000€ iihes
kuus. Kulud on aga idufirmades algusfaasis peamiselt kuni 2500€ (47% vastanutel) ning
kasvufaasis ja laienemisfaasis suuremad kui 20 000€ kuus (vastavalt 34,5% ja 57,1%

vastanutel).

Palga osas selgus, et algusfaasi ettevotete keskmine palk on 1764,7€ kuus, sealjuures
29,4% algufaasi ettevotetest ei maksa tlildse todtasu. Kasvufaasi ettevotetest el maksa
tootasu 20,7% ning laienemisfaasi ettevOtetest maksavad koik todtasu, keskmiselt

1857,1€ kuus.

Kiisimustikus uuris autor ka investorraha kaasamise ja laenu votmise kohta. Idufirmade
peamised rahakaasamise allikad on investorid vai riskikapitalistid ning laenu votmine on
pigem erand, sest idufirmad ei suuda tdita laenu rangeid tagatisndudeid. Kéesolevas

uuringus oli idufirmasid, kes on investorraha kaasanud, aga ka neid, kes on laenu votnud.

“Meil oli tollase dripartneriga teine ettevote ja see ettevote andis siis laenu sellele
startupile. Selles mottes me saime teha selle lihtsa liigutuse, aga miks me otsustasime
seda teha ongi just tipselt, et kui me oleme ainult oma ideega, ja meie idee ei ole kindlasti
koige seksikam idee maailmas — tootervishoid ja tooohutus, siis tegelikult oli seda raha
eelkoige vaja, et midagi valmis saada ja siis ndidata turul, et see on tegelikult vajalik

asi.” (13)

Investeeringuid kaasanud voi laenu votnud ettevotjate protsendid on toodud allpool
joonisel 7. Algusfaasis on 38,2% idufirmadest votnud laenu ning laenu votnud
ettevotjatest 69,2% vottis rohkem kui 10 000 eurot. Algusfaasi ettevotetest on
investorraha kaasanud 58,8% ning peamiselt vahemikus 50 000-2 miljonit eurot, mis
teooria pdhjal on omane varase faasi ettevotetele. Kasvusfaasis on 34,5% ettevotetest
votnud laenu ning nendest 70% on votnud rohkem kui 10 000€. Kasvufaasis on
investorraha kaasanud 62,1% peamiselt vahemikus 50 000-2 miljonit eurot.
Laienemisfaasis on 57,1% vdtnud laenu, sealjuures neist koik rohkem kui 10 000€ ning

71,4% on kaasanud investorraha, neist kdik kuni 2 miljonit eurot.
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Investor- ja laenuraha kaasajate hulk protsentides

80 71.4
70 58.8 62.1
60 : 57.1
50
38.2

40 34.5
30
20
10

0

Investor Laen

B Algusfaas ™ Kasvufaas Laienemisfaas

Joonis 7. Investor- ja laenuraha kaasanud idufirmade hulk protsentides (autori
arvutused).

Algusfaasis 73,5% ettevotetest omab juba olemasolevat kliendibaas ning peamiselt on
ettevotetes kuni 5 klienti. Kasvufaasis 93,1% ettevotetest omab kliendibaasi ning
enamikel ettevotetest on kuni 500 klienti. Laienemisfaasis on kdigil ettevotetel kliendid,
kuid vdheste vastanute tottu antud faasis ei ole voimalik hinnata peamist kliendibaasi
suurust — kahel ettevdttel on kuni 15 klienti, kahel kuni 50, kahel kuni 500 ning {ihel
rohkem kui 500 klienti.

Kui vorrelda ettevotteid ekspordi pohjal, siis 58,8% algusfaasi ettevotetest ei ole
eksportinud, kiill aga on nendest 5 teinud selleks ettevalmistusi ning sisenenud
vilisturgudele ning nendest 15 plaanib kindlasti vélisturgudele siseneda. Kasvufaasis
juba 72,4% ettevotetest ekspordib ning iilejddnud 27,6% on kas sisenenud vélisturgudele
vOi plaanid seda teha. Laienemisfaasis vaid iiks ettevote ei ekspordi ning ei ole ka
sisenenud vilisturgudele, kuid plaanib seda teha. Peamiselt sisenetakse vilisturgudele

enne eksportimist vajaliku kontaktvorgustiku loomiseks.

“/.../ Meil just siin néddal aega tagasi CTO kdis Helsingis. Samal nddalal ldks Istanbuli,
niitid on ta Riias. Et sisuliselt me lihtsalt kdime ringi ja siseneme vilisturgudele ilma, et

me oleksime veel eksportinud nendele turgudele. Ehk see kiisimus sattus tipselt sellisel
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ajal, kus kontaktid on loodud, kokkulepped on solmitud, et meie seadmeid ostetakse voi

renditakse, aga me ei ole seda veel teinud. Me ei ole arvet veel esitanud.” (16)

Idufirmade uvuenduslikkuse mdootmiseks kasutas autor kiisimustikus teooriast tulenevalt

kahte innovatsioonimododikut, milleks olid:

* patendid

* mitu tookohta soovid luua jargmise 5 aasta jooksul

Selgus, et 84,3% kiisimustikule vastanutest ei oma patente ega patenditaotlusi. Seitsmel
ettevottel on 1 patent voi patenditaotlus, kahel on kaks ning kahel ettevottel on rohkem
kui 3 patenti voi patenditaotlust. 16 ettevotet soovib jargmise 5 aasta jooksul luua kuni
10 uut tookohta. 34 ettevotet soovib luua 10-40 uut todkohta, 29 ettevotet 50-1000 uut

tookohta ning iiks ambitsioonikas ettevote 5 000 000 uut todkohta.

Nende finants- ja innovatsioonimdddikute pohjal hindab autor kolmandas alapeatiikis,
mil mééral on nende tulemuste saavutamiseks kaasa aidanud inkubaatorid ja kiirendid.
Jargmine alapeatiikk kirjeldab idufirmade {ildist hinnangut inkubaatoritest ja kiirenditest

nende isikliku kogemuse pohjal.

3.2 Eesti idufirmade hinnang inkubaatoritele ja kiirenditele

Jargnev alapeatiikk analiiiisib kiisimustikus osalenud Eesti idufirmade kogemust
inkubaatorites ja kiirendites osalemisest. Autor soovib teada saada, mis motiveerib
idufirmasid nendes organisatsioonides osalema, kuidas nad hindavad sealt saadud

teenuste kasulikkust ning kuivord on need kaasa aidanud ettevdtte rahastuse saamisele.

Kiisimustikus osalenud idufirmadest 45,7% on osalenud inkubaatorites ning 35,7%
kiirendites. Ldhemal analiiiisimisel selgus, et 9 idufirmat on mérkinud, et on osalenud
inkubaatoris, kuid kiisimusele “millistes inkubaatorites oled osalenud” on vastuseks
kirjutatud kiirendite nimed. Autor oleks voinud lisada kiisimuse juurde inkubaatorite ja
kiirendite definitsioonid, kuid arvestades, et kiisimustik ldks vélja kindlale sihtriihmale
ja kiisimust nigid vaid programmis osalenud, siis autor seda siiski ei teinud. Vdimalikeks
pohjusteks voivad olla kas definitsiooni puudumine, programmide ebapiisav teavitustod
voi idufirma huvi puudumine kiisimustikku siivenemisel. Ajalist faktorit antud juhul ei

ole, sest 9-st ettevottest 7 on kiirendiprogrammis osalenud 2018. aastal, arvates, et on
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osalenud inkubaatoris. Autor tegi vastavad kohandused ning uute andmete pohjal selgub,
et 32,9% idufirmadest on osalenud inkubaatoris ning 45,7% ettevotetest on osalenud

kiirendis.

Jooniselt 8 selgub, et iiks idufirma kandideerib keskmiselt 4 korda kiirendisse, kuid
programmi osalema pddseb keskmiselt 2 korda. Inkubaatori puhul erinevus
kandideerimise ja programmi pddsemise vahel nii suur ei ole — iimardamisel selgub, et
keskmiselt kandideerib {iks idufirma 2 korda inkubaatorisse ning 2 korda osaleb ka

programmis.

Keskmine kandideerimiste ja osalemiste arv iihe idufirma kohta

4 3.5
3.5

2.5
1.5

0.5

Inkubaator Kiirendi

B Kandideerimine Osalemine

Joonis 8. Inkubaatoritesse ja kiirenditesse kandideerimiste ja osalemiste arv keskmiselt
iihe ettevotte kohta (autori arvutused).

Uuringu tulemustest selgub, et kui 70,7% inkubaatoris osalenutest on programmis
osalenud peamiselt oma esimesel ja teisel tegevusaastal, siis kiirendis osalenutest on
esimesel kahel aastal programmis olnud 65,9% vastanutest (vt allpool joonis 9).
Suuremat erinevust on mirgata idufirmade viienda tegevusaasta juures, kui sellel ajal on
inkubaatoris osalenud vaid 2,4% inkubaatoris osalenutest, kuid kiirendis 11,4% kiirendis

osalenutest.

59



Inkubaatoris ja kiirendis osalejate arv tegevusaastate 15ikes
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Idufirmade tegevusaastad

B Inkubaator Kiirendi

Joonis 9. Inkubaatoris ja kiirendis osalenud idufirmade arv tegevusaastate 16ikes (autori
koostatud).

Inkubaatoris osalenud idufirmad olid peamiselt olnud Tehnopol Startup Inkubaatoris
(78,3%), kuid moned ka sellistes inkubaatorites nagu Tartu Biotehnoloogia Park (8,7%),
ESA BIC Estonia (8,7%) ja Tallinna Loomeinkubaator (4,3%). Vilismaa inkubaatorites
el olnud osalenud tikski idufirma. Kiirendite puhul oli variatsioon laiem ning oli ka neid,

kes on osalenud vilismaa kiirendis. Eesti kiirenditest olid esindatud:

* Prototron (28,1%);
 Startup Wise Guys (21,9%);
* CleanTech Forest (12,5%);
e  BuildIT (9,4%);

* Elevator Startups (9,4%);

* Storytek (6,3%);

e TU Ideelabor (6,3%);

* Climate KIC (6,3%).

Idufirmad olid osalenud ka vilismaa kiirendites nagu nditeks Startupbootcamp Berliinis,
CyLon Londonis, blackprint Booster Saksamaal, Startup Chile TS$iilis, Alchemist
Ameerikas ning moetdostuse spetsiifilistes kiirendites nagu Global Change Award,

Fashion For Good ja Levi’s Collaboratory.
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Jargnevalt analiiiisib autor, kuidas on idufirmad rahul erinevate inkubaatorite ja
kiirendite poolt pakutavate teenustega. Autor palus kiisimustikus hinnata 1-4 palli skaalal
erinevate teenuste kasulikkust, sealjuures 1 tdhendas, et ei ole lildse kasu saanud ning 4
tdhendas, et see teenus on olnud véga kasulik. Autor kasutas tavapérase Likerti 5-palli
skaala asemel 4-palli skaalat, jattes dra “ei oska Oelda” variandi, et oleks vdimalik
hinnata, kas teenus on pigem hea voi pigem halb. Kuna tegemist on jirjestusskaalaga,
siis artimeetilisel keskmisel ei ole tdhendust ning mediaan tuli autori arvutustel koikidel
teenustel kas 2 voi 3, mis ei anna piisavalt head pilti sellest, mida tegelikult idufirmad
erinevatest teenustest arvasid. SeetOttu esitab autor erinevad teenused joonisel, kus

joonistub vilja idufirmade hulk erinevate hinnagute juures.

Esmalt analiiisib autor, kuivord kasulikuks hindavad idufirmad erinevaid {iritusi,
kontakte ja votmementori abi, mida inkubaator pakub (vt allpool joonis 10). Selgub, et
formaalsed iiritused nagu koolitused ja seminarid on idufirmade jaoks pigem kasulikud,
kuid mitteformaalsetest liritustest, mis on peamiselt moeldud inkubantide omavaheliseks

tutvumiseks, ei ole idufirmad kasu saanud.

“/.../ mida ma olengi ndinud nendest iiritustest, et vihe pannakse rohku bondimisele, et
pigem igaiiks on nagu omaette, et programm on dra, siis ongi see, et laual on koike head
ja paremat, aga inimesed ldhevad koik vdga kiiresti minema /.../ networkimise osaga
peaks kohe alguses alustama. Et kas ongi vb lihtsalt see, et juba alguses teeme
mingisugust tutvust, et poora paremale ja rddgi inimesele, kuidas su pdev algas ja teisele
poole rddgi, mis oli pdeva parim osa /.../ seda ma olen ka ndinud muudel iiritusel ja
inkubaatoris ka, et kui inimesed ikkagi hakkavad rddkima tiksteisele oma ideedest, siis

uuesti alustada selle iiritusega on vdiga keeruline, sest koik rddgivad omavahel.” (13)

Seetottu leiab autor, et lisaks iirituste korraldamisele tuleks inkubaatoritel panustada ka
inimeste omavahelise suhtluse tekitamisele, kasutades néiteks eespool viljatoodud
intervjueeritava soovitust, sest inkubaatorist saadud kontakte hindavad idufirmad pigem
kasulikuks. Pigem kasulik on ka inkubaatorist saadud votmementor, kes aitab luua

eesmdrke ning kinni pidada tdhtaegadest.

“Meil oli mentor, kes kdis meile hdsti palju pinda, et helistage klientidele. See aitas

palju.” (14)
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“Et selle key mentoriga kohtud, siis ta iitleb, et mis sa pead nddala jooksul dra tegema.
Ja kui sa ei ole dra teinud, siis noh, sind visatakse inkubatsioonist vilja. See paneb teatud

mottes siukse nagu, ora tagumikku.” (17)

Idufirmade hinnangud inkubaatori teenustele

Formaalsed tiritused Mitteformaalsed Kontaktid Votmementor
uritused

M ]-ei olnud iildse kasulik M 2-pigem ei olnud kasulik ¥ 3-pigem oli kasulik " 4-kasulik

Idufirmade arv
SN o)) [oe)

N

Joonis 10. Idufirmade hinnagud inkubaatorite pakutavatele teenustele (autori koostatud).

Jargmisena toob autor vilja idufirmade hinnangud samadele teenustele kiirendis, mille
abil saab neid kahte tugiorganisatsiooni omavahel vorrelda. Allpool jooniselt 11 selgub,
et idufirmad hindavad iritusi, kontakte ja mentorabi kiirendites peamiselt viga
kasulikuks. Kiirendi teenuste puhul on vahe hinnangute 1 ja 4 vahel mérgatavalt suurem
kui inkubaatori teenuste puhul ning kiirendite puhul on see hinnang pigem 3- ja 4-

palliline.

“Pdris paljude huvitavate inimestega viidi kokku ja sealt nagu said pdris paljud asjad
alguse. Mul on tunne, et see on nende iiks selliseid pohilisimaid rolle, et sa saad nagu
oigete inimestega jutule ja siis hakkad tunnetama seda, kes sinu jaoks need oiged

inimesed on ja siis ise otsima neid.” (15)
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Idufirmade hinnangud kiirendite teenustele
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Joonis 11. Idufirmade hinnangud kiirendite pakutavatele teenustele (autori koostatud).

Jargnevalt vaatab autor, kuivord on inkubaator kasulik olnud ekspordi toetamisel,
rahastusallikate leidmisel ja rahastuse pakkumisel (vt allpool joonis 12). Selgub, et kui
vaadata ekspordi- ja finantstuge pakkuvaid teenuseid, siis nendest pigem ei ole
idufirmadel kasu olnud. Uhtlasi on inkubaatori otsefinantseeringu puhul olnud kasu
minimaalne, mis on pdhjendatav sellega, et inkubaatorid peamiselt ei pakugi
idufirmadele raha, vaid investeerivad raha erinevatesse teenustesse, mille abil idufirmad
saavad kasvada. Kiill aga pakub inkubaator kontakte, kes saab aidata ekspordis voi
rahastuse leidmisel. Niiteks vastas liks idufirma kiisimustikus, et sai teise ringi rahastuse
suuresti tdnu inkubaatori mentorile. Kuna inkubaatoril on olemas vajalik kontaktibaas,
on oluline suhtlus inkubaatoris oleva meeskonnaga v3i mentoriga, kes saavad suunata

oige inimese juurde.

“Eks see ekspordi toetamine /.../ misiganes programmist me rddgime /.../ sa saad sealt
ikkagi nii palju, kui sa ise sealt vdlja tombad endale. Et ma otsest toetust ei ole saanud
ekspordi tegemiseks. Aga kui see oleks olnud minu TOP 1 eesmdrk ja ma oleks ndinud,
et Tehnopolist mingisugune inimene voi teenus mind aitaks, siis ma oleksin seda ldinud

enda jaoks otsima.” (12)
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Idufirmade hinnangud inkubaatorite teenustele

Ekspordi toetamine Rahastusvoimaluste Rahastuse
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Joonis 12. Idufirmade hinnangud inkubaatorite pakutavatele teenustele (autori
koostatud).

Kiirendites on samade teenuste puhul taas mirgata erinevust vorreldes hinnangutega
inkubaatori teenustele (vt allpool joonis 13). Ekspordi toetamist peavad idufirmad pigem
mitte kasulikuks, kuid rahastusvdoimaluste leidmine ja rahastuse pakkumine on ettevotete
jaoks olnud kasulik, mis on kiirendite eripdra arvestades ootuspidrane tulemus.
Intervjuudest tuli aga vélja, et kuna Eesti idufirmad osalevad sageli vélismaa kiirendites,

siis see on kasulik ka ekspordivdoimaluste loomiseks sellesse riiki.

“Meie praegune eksport ongi iiksnes tdnu kiirendile. Need Ldti kliendid, kes meil on,

ongi tulnud ldbi otsese soovituse voi kokkuviimise kiirendi poolt.” (12)

“Kui kiirendi on kuskil vilisriigis, siis see toob selle riigi sulle palju ldhemale. Ja sa tead
palju paremini, kuidas sinna tuleb minna ja mis on seal oluline ja kes seal turul
toimetavad samas valdkonnas nditeks. Et see teeb sellise turu moistmise lihtsamaks ja

kontakte on ka lihtsam saada.” (14)
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Idufirmade hinnangud kiirendite teenustele
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Joonis 13. Idufirmade hinnangud kiirendite pakutavatele teenustele (autori koostatud).

Monele idufirmale voivad kiirendid olla peamiseks rahastusallikaks. Kiill aga on oluline
hoida fookust ning eriti osalust votvate kiirendite puhul jilgida, milline on kiirendite

kvaliteet ning millised on osalemise tingimused.

“Sellesmottes, et meie olemegi rahastust saanud, voi nagu vdlist investeeringut

ettevottesse equity eest olemegi saanud ainult kiirendist.” (12)

“Koige tihtsam on ootusi hallata, et kiirendid on hdsti osavad sellise hype-i tekitamises.
Et kohe tulevad kiimned miljonid rahastust ja kohe ldheb asi suureks ja koik on hdsti
vinge, aga reaalsus on see, et ei juhtu nii. Katsuda hoida siukest kainet joont, et see on
hdsti oluline. Et kasutada dra koiki neid uksi, mis avanevad, aga samal ajal hoida siht

selge, et ei ldheks kdest dra.” (I4)

Kui vaadata selliseid teenuseid nagu ndustamine, abimaterjalide vOimaldamine ja
esinemisvoimaluste pakkumine, siis neid hindavad idufirmad inkubaatorites pigem
kasulikuks (vt allpool joonis 14). Noustamine nagu nditeks taotluste esitamisel,
maksunduses vOi oOigusabi teemadel on iisna vordselt 2, 3 ja 4 palli vahel.
Abimaterjalidest nagu niiteks dokumendiblankettidest ei ole idufirmad kasu saanud,
kuid see voib olla seotud sellega, et neid ei ole ka vaja ldinud ning idufirmad ei ole neid
ise kiisinud. Kiill aga on inkubaatorid voimaldanud erinevaid esinemisvdimalusi, mida

idufirmad hindavad pigem kasulikuks.
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Idufirmade hinnangud inkubaatorite teenustele
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Joonis 14. Idufirmade hinnangud inkubaatorite pakutavatele teenustele (autori
koostatud).

Kiirendites noustamisteenusesest kasulikkust pigem ei ndhta ning abimaterjalid on
monede idufirmade jaoks olnud pigem kasulikud ning monede jaoks ei ole olnud kasulik
(vt joonis 15). Toenéoliselt on abimaterjalide puhul ka siin tegemist vajaduspohise
teenusega ehk idufirmad saavad abi, kui viljendavad oma huvi selle vastu. Enamik
idufirmadest peavad esinemisvoimaluse pakkumist kasulikuks, mis voib olla seotud
kiirendite programmi demo pdevaga, mil idufirmadel tuleb esitada paari minuti jooksul

investoritele oma ariidee.

Idufirmade hinnangud kiirendite teenustele
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Joonis 15. Idufirmade hinnangud kiirendite pakutavatele teenustele (autori koostatud).
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Inkubaatorid pakuvad ka isiklikku kontoripinda ja tihiskasutatavaid ruume, kus saab koos
teiste inkubantidega to6tada. Kui isiklikku ja tihiskasutatavaid ruume hindavad idufirmad
pigem kasulikuks, siis teistega koostootamisest enam nii paljud idufirmad kasulikkust ei
nde (vt joonis 16). Kuigi intervjuudest tuli vilja, et teiste ettevotetega arutatakse oma
ettevotte tegemisi ning konkurentsitunnet ei ole, siis iihtekuuluvustunnet voi tugevat

sidet inkubantide vahel pigem ei teki.

“See on jah iiks selline asi, mis mind nagu veits, mitte nagu hdirib, aga ei ole seda nagu...
Et kui ma enne iitlesin kiirendi ettevotete kohta, et nagu alati raudselt liheks istuks maha,
Jjooks kohvi voi mis iganes... Et ma isegi ei tea koiki, et noh paari, kellega ma kuskil koos
mingisugusel tiritusel oleme kdinud voi kedagi kuskilt varasemalt tean, et sellega nagu
rdadgime. Et nagu ei ole seda, et ma olen kellegagi ala kella kuueni hommikul koos kuskil
UK Lounge-s (ruumi nimi Startup Inkubaatoris) ja harjutame pitchi. Et lihtsalt ei ole

tihist kannatust voi eesmdrki voi kuidas ma titlen.” (12)

Idufirmade hinnangud inkubaatorite teenustele

12
10
5 g
[
E 6
E
,5 4
2 N
0 .
Isiklik kontoripind Teistega Uhiskasutatavad
koostddtamine ruumid

B | -ei olnud tildse kasulik ®2-pigem ei olnud kasulik

3-pigem oli kasulik 4-kasulik

Joonis 16. Idufirmade hinnangud inkubaatorite pakutavatele teenustele (autori
koostatud).

Kiirendites idufirmad isiklikus kontoripinnas kasulikkust ei nde (vt allpool joonis 17).

Kuna kiirendid on lithiajalised programmid, siis tdendoliselt kiirendid idufirmadele

isiklikku kontoriruumi sageli ei pakugi, sealjuures {iihiskasutatavaid ruume peavad
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idufirmad pigem kasulikuks, sest neile meeldib ja peavad kasulikuks teistega

koostddtamist.
Idufirmade hinnangud kiirendite teenustele
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Joonis 17. Idufirmade hinnangud kiirendite pakutavatele teenustele (autori koostatud).

Autor uuris kiisimustikus ka tildist hinnangut inkubaatoritele ja kiirenditele. Selleks oli
pistitatud kiisimus “kas oleksid joudnud ilma inkubaatori/kiirendi abita sinna, kus on
ettevote praegu”? Nii inkubaatori kui ka kiirendi puhul oli peamiseks vastuseks “ei”.
Selgus, et inkubaator on aidanud viltida suuremaid vigu. Uks vastajatest kiisimustikus
leidis, et: “nii inkubaator kui mentorid on olnud votmetéhtsusega. Meile on suund ette
ndidatud, nou antud strateegiliste otsuste tegemisel, koik vajalik arenemiseks (keskkond,
kontaktid, turundus ja kommunikatsioon, rahastus) jne. Ilma inkubaatori ja mentoriteta

meie areng oleks kordades aeglasem, kordades rohkemate valede otsustega.”

Kiirendite puhul ndhakse peamiselt kiiret Oppimisvoimalust kiiremaks ettevotte
arenguks. Uks vastaja leiab, et: “vdimalus tiiskohaga ettevdttega tegeleda on iiks reegel,
et startuppi saadaks edu. Kiirendi andis selle voimaluse ja pakkus lisaks kiirkoolitust,
kuidas startup maailmas orienteeruda. Ténu sellele saime kiiresti valmis ehitada toGtava

toote ja leida esimese rahastuse”.

Uks kiisimustikule vastajates leidis, et inkubaator on justkui eelkool kiirendile. Samas ei

ole oluline, millises programmis enne osaleda. Tuleb mdelda, millises faasis on idufirma,
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mis on eesmirk ning vastavalt sellele teha otsus. Uks vastaja kiisimustikust liks
inkubaatorisse osalema just kiirendi abil: “kogenematule ettevotjale juhatas kiirendi
mind hédsti sisse startup maailma — eelkdige raha kaasamise ja ettevotte tegevuse
esitlemise/miitimise osas. Kiirendi kaudu saime sh Tehnopoli inkubatsiooni, mille kaudu

omakorda votmementori”.

Kuigi inkubaatorid ja kiirendid on moningate omaduste poolest sarnased, on inimeste
kogemused nendes programmides erinevate teenuste puhul erinevad. Analiilisi pohjal
saab Oelda, et inkubaatorid vGimaldavad peamiselt kontaktvorgustiku laiendamist ning
pakuvad head keskkonda, kus ettevitet arendada. Kuna sealsed mentorid ja partnerid on
oskustega erinevatest valdkondadest, on idufirmadel voimalik saada nii néiteks digus-,
turundus- kui ka raamatupidamisabi. Oluline on oskus ise abi kiisida. Inkubantide
omavaheline suhtlus voib olla aga kesine, sest mitteformaalsetes iiritustes ei ndhta
kasulikkust ning idufirmad t66tavad pigem eraldi. Kiirendite puhul ndevad idufirmad aga
voimalust kiirelt oma dri arendada. Nad hindavad kasulikuks sealt rahastuse saamise
voimalust ning kiirendis osalenute omavaheline suhtlus on sagedasem ning jaib plisima
ka pérast programmi. Jirgnevas alapeatiikis uurib autor, mil moel aitavad inkubaatorid

ja kiirendid kaasa idufirmade edukusele.

3.3 Tugistruktuuri kasulikkus Eesti idufirmade eskaleerumisel

Jargnevalt analiiiisib autor, kuidas on omavahel seotud idufirmade areng osalemisega
inkubaatorites ja kiirendites. Autor soovib teada saada, kas nendes programmides
osalenud idufirmad erinevad kuidagi teistest idufirmadest finants- ja
innovatsioonimdodikute poolest. Selleks viib autor 1dbi statistilised testid, kasutades
andmetdotlusprogrammi SPSS. Testide abil vordlemiseks moodustas autor vastanud
idufirmadest kaks gruppi, millest {ihe moodustasid inkubaatoris ja kiirendis osalenud
idufirmad ning teise grupi moodustasid idufirmad, kes ei ole nendes programmides

osalenud.

Kuna mitmete testide eelduseks on andmete normaaljaoutus, viis autor esmalt 1dbi
Saphiro-Wilk testi, mille tulemusel oli voimalik otsustada, milline test voiks sobida antud
andmete analiilisimiseks. Selgus, et andmed ei ole normaaljaotusega ning autor valis

analiiiisiks Mann-Whitney U-testi, mille abil saab kontrollida, kas kahe grupi tunnuste
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vadrtuste jaotused erinevad voi on pigem iihesugused. Testi tulemuste tdlgendamiseks

piistitas autor jargmised hiipoteesid:

* HO: 5 aasta parast loodavate todkohtade arvud on kahe grupi vahel sarnased
* HI: 5 aasta pérast loodavate todkohtade arvud on kahe grupi vahel erinevad
* HO: t66joukulude véirtused on kahe grupi vahel sarnased

* HI: to6joukulude véirtused on kahe grupi vahel erinevad

* HO: kliente arvu véértused on kahe grupi vahel sarnased

* HI: klientide arvu véartused on kahe grupi vahel erinevad

* HO: keskmise kuukiibe vaddrtused on kahe grupi vahel sarnased

* HI: keskmise kuukiibe vaddrtused on kahe grupi vahel erinevad

* HO: ettevotte kulude vadrtused on kahe grupi vahel sarnased

* HI: ettevotte kulude védrtused on kahe grupi vahel erinevad

* HO: patentide arvu vaartused on kahe grupi vahel sarnased

* HI: patentide arvu vairtused on kahe grupi vahel erinevad

* HO: vilisturule sisenemise véartused on kahe grupi vahel sarnased

* HI: vilisturule sisenemise véartused on kahe grupi vahel erinevad

* HO: ekspordikiibe vadrtused on kahe grupi vahel sarnased

* HI: ekspordikidibe vadrtused on kahe grupi vahel erinevad

* HO: investeeringute vdirtused on kahe grupi vahel sarnased

* HIl: investeeringute vdirtused on kahe grupi vahel erinevad

Mann-Whitney U-testi tulemusel tuli koikide moddikute puhul jddda nullhiipoteesi
juurde (p>0,05) ehk jareldada, et mdodikute véértuste erinevused kahe grupi vahel ei ole
statistiliselt olulised (vt lisa 12). Seega on erinevate moddikute viirtused kahe grupi
vahel sarnased ehk nii inkubaatoris ja kiirendis osalejad kui ka nendes programmides
mitteosasalejad omavad sarnaseid viddrtuseid autori valitud innovatsiooni- ja

finantsmoodikute 16ikes.

Antud testis kajastuva Z-statistiku puhul saab vaadata selle absoluutvddrtust ning mida
suurem see on, seda erinevamad on kahe grupi tulemused. Erinevused kahe grupi vahel
on tildiselt véikesed, nditeks investeeringute suurus, ettevotete kulutused, keskmine

kuukiive voi klientide arv erinevad vdga minimaalselt, kuid pisut suurem erinevus on
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nditeks tookohtade loomise ambitsioonikuse, vilisturgudele sisenemise ja keskmise

ekspordikédibe puhul.

Autor viis 1dbi ka mediaantesti, et selgitada vilja, kas valitud moddikute
mediaankeskmiste erinevused on statistiliselt olulised. Selgus, et ka selle testi puhul tuleb
koigi moddikute puhul jddda nullhiipoteesi juurde (p>0,05) ja jireldada, et erinevate
moddikute mediaanide erinevused ei ole nende kahe grupi 1dikes statistiliselt olulised.

Testi tulemused on ndha lisas 13.

Kuna statistiliselt olulisi erinevusi kahe grupi vahel ei esinenud, vaatas autor, millised on
iildse innovatsiooni- ja finantsmoddikute keskmiste vddrtuste erinevused kahe grupi
16ikes (vt lisa 14). Tabelist on ndha, et keskmiste véaartused on tdepoolest pigem sarnased,
kuid veidi suuremaid erinevusi on mirgata nditeks keskmises todjoukulus ja
ekspordikiibes, mille puhul inkubaatorites ja kiirendis osalejatel on nende véértuste
keskmised vastavalt 319,98 eurot ja 1354,4 eurot vorra korgemad kui nendes
programmides mitteosalejatel. Samas on keskmine kuukéive 1365,2 euro vorra suurem
nendel, kes ei ole osalenud programmis ning vilisturgudele sisenevad nad peamiselt juba

enne esimese tegevusaasta tdissaamist.

Jargnevalt analiilisib autor, miks idufirmad ldhevad inkubaatoritesse voi kiirendisse.
Kuna analiiiiside pohjal selgus, et kahe grupi vahel edukuse néitajad peamiselt ei erine,
siis soovib autor teada saada, mis pohjustel idufirmad soovivad inkubaatorites ja
kiirendites osaleda. Esmalt vaatab autor idufirmade motivatsioonitegureid inkubaatorisse
minemiseks. Autor tegi selleks sonapilve, kuhu lisas peamised mérksonad, mis
kiisimustikust vélja tulid (vt joonis 18). Mida suurem on mirksona, seda rohkem seda
marksona mainiti. SoOnapilvelt selgub, et peamised motivatsioonitegurid on
kontaktvorgustiku laienemine, ettevotlustugi ja mentorite toetus. Lisaks hindavad
idufirmad inkubaatorite puhul seda, et nad vdhendavad nende teadmatust ja aitavad
erinevatele tekkivatele kiisimustele vastuseid leida. Sedasi arvas ka {iks intervjueeritav,

kes leidis, et lahendused tulevad ise kiisides:

“/.../ inkubaator tuleb kasuks sulle siis, kui sa ise kiisid, mis abi sul on vaja. Ja mina
titleks, et selles mottes ma vb oskasin seda inkubaatorit teisel aastal rohkem dra

kasutada. /.../ Et mina nden sel suurt vddrtust just sellel, et kui sul on mingit nou vaja, sa
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tead, et inkubaatorist saab. Sul antakse keegi oma ala professionaal, saad temaga kokku,

saad temaga rddkida.” (13)
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Joonis 18. Motivatsioonitegurid inkubaatoris osalemiseks (autori koostatud).

Autor tegi ka kiirendiprogrammide kohta sOnapilve, kus on peamised
motivatsioonitegurid kiirenditesse minemisel (vt allpool joonis 19). Kiirendite puhul on
erinevaid méarksonu rohkem ning peamiseks motivatsiooniteguriks on olnud raha, mis on
suureks erinevuseks vorreldes inkubaatoritega. Raha vajaduse to1 vilja ka {iks

intervjueeritav:
“Meil oli vaja tiimile motivatsiooni, inspiratsiooni, teadmisi oli vaja, raha oli vaja.” (15)

Kiirendisse minemise motivatsioonitegurid, mis sarnanevad ka inkubaatorite
motivatsioonteguritega on nditeks mentorid, kontaktid, vOrgustumise vodimalused,
teadlikkuse tostmine ja usaldusvéarsuse tekitamine, kuid kiirendite puhul tuleb vilja ka
selle rahvusvahelisus, mis on aidanud kaasa turgudele sisenemisel. Olenevalt, millises

riigis on kiirendi, siis see teeb selle riigi ettevotte jaoks ligipddsetavamaks.

“Me olime Londonis ja koige suuremad kasutegurid olid kindlasti kontaktid. Et me saime
lihtsalt selle kiirendi kdigus nii paljude inimestega suhelda, kes olid valdkonna

spetsialistid.” (I1)
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“Kui oleks enne kiirendit tahtnud USA-sse minna, siis oleks pidanud hakkama otsima, et
keegi, kes teab kedagi. Et oleks natukene kiilmalt sinna ldinud. Aga nt tdna, kui lendan

San Franciscosse, siis ma tean neid inimesi seal.” (14)

P, Pitch
Vajadus ”Uerj Teadlikkus

Vorgustik
Mentorid

1%\\? R Arendamine
o a a
o I I
o Kasv
&
N

S Kont aktldKllrendus

o0 o0 :

& Turule ligipaés g
sNetwor ok

Eksperdld A
Rahvusvahelised kontaktid

Rahvusvahehsus
as]
=
<
Ihlpara

snyeuwpe

Joonis 19. Motivatsioonitegurid kiirendis osalemiseks (autori koostatud).

Kiirendisse = minemise  motivatsioonitegurid, mis sarnanevad inkubaatorite
motivatsioonteguritega on nditeks mentorid, kontaktid, vOrgustumise vdimalused,
teadlikkuse tostmine ja usaldusvéarsuse tekitamine, kuid kiirendite puhul tuleb vilja ka
selle rahvusvahelisus, mis on aidanud kaasa turgudele sisenemisel. Olenevalt, millises

riigis on kiirendi, siis see teeb selle riigi ettevotte jaoks ligipddsetavamaks.

“Me olime Londonis ja koige suuremad kasutegurid olid kindlasti kontaktid. Et me saime
lihtsalt selle kiirendi kdigus nii paljude inimestega suhelda, kes olid valdkonna

spetsialistid.” (I1)

“Kui oleks enne kiirendit tahtnud USA-sse minna, siis oleks pidanud hakkama otsima, et
keegi, kes teab kedagi. Et oleks natukene kiilmalt sinna ldinud. Aga nt tina, kui lendan

San Franciscosse, siis ma tean neid inimesi seal.” (14)

Idufirmad on iihe mérksonana kiirendite puhul vélja toonud ka programmi liihiajalisuse,
mis on aidanud neil kiiresti oma ettevotete arendada. Ka tiks intervjueeritavatest toi vilja,

et kiirendid on aidanud meeskonnal sihipéraselt ja kiirelt oma eesmérk saavutada:
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“Kiirendis tehakse mingi kolme-nelja kuuga hdsti intensiivselt ja sul peab olema
meeskond all-in. Selles mottes, et sa peadki votma igalt poolt toolt dra ja tulemagi sinna.

Ja nad annavad selle jaoks raha, et sa saaksid seda teha.” (I7)

Jargmisena analiiiisib autor, mis on need pdhjused, miks ei ole idufirmad
inkubaatoritesse ja kiirenditesse ldinud (vt joonis 20). Selle teada saamiseks oli

kiisimustikus vastav kiisimus koos vastustevariantidega, kuid voimalusega ka ise vastus

lisada.
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programmi osaleda

B Inkubaator Kiirendi

Joonis 20. Pohjused, miks idufirmad ei ole osalenud inkubaatorites ja kiirendites (autori
koostatud).

Jooniselt selgub, et peamine pohjus, miks idufirmad ei ole inkubaatoris osalenud, on see,
et neil ei ole ettevotlusabi vaja olnud. Kiirendi puhul on peamiseks pdhjuseks olnud see,
et ei ole rahalist toetust vaja olnud. Selle pdhjal jareldab autor, et kuigi oli idufirmasid,
kes ei ole nende programmidega kursis, on idufirmad {ildiselt siiski teadlikud nende
programmide olemusest ning on oma valiku nendes programmides mitte osaleda teinud
teadlikult. Naiteks ei ole ettevotlusabi neil vaja, kellel on olemas varasem

ettevotluskogemus:

“Kuna mul on ettevotluskogemust ka natukene ennem selle ettevotte asutamis, iiks viis

aastat voi niimoodi olnud, siis tdna ma ikkagi vaataks vastavalt inimese kogemusele. Aga
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igal juhul, kui on mote ettevotet asutada voi startuppi teha, siis kindlasti koos nende
tugistruktuuridega, sest FEesti on viike, inimesed tunnevad iiksteist ja need

tugistruktuurid aitavad viga kiiresti oigete inimeste juurde jouda.” (16)

Uheks pdhjuseks on olnud ka see, et idufirmat ei ole valitud programmi. Jooniselt on
ndha, et kiirendite puhul on idufirmade arv suurem, kes on proovinud kandideerida, kuid
el ole Onnestunud. Varasemas analiiiisis, kus autor vordles, milline on erinevus
kandideerimiste ja osalemiste arvude vahel, tuli samuti vélja, et ebadnnestumiste arv
kandideerimisel on suurem kiirendite puhul. Nendest tulemustest jareldab autor, et
idufirmadel on sellistes olukordades oluline teha kindlaks, mis pohjustel nad antud hetkel
el padsenud osalema ning pérast nende olukordade lahendamist uuesti proovida.

Intervjuudest selgusid moned pohjused, miks idufirmad ei ole padsenud kiirendisse:

“Koige olulisem asi, mida ma praegu olen aru saanud, on meeskond. Minu vastus
viibiski ja ma siia Startup Wise Guys-i saingi siukse vdikse hilinemisega tdinu sellele, et
mul ei olnud meeskonda. Mul kadus CTO dra oigel hetkel nii-oelda ja pidin kiirelt leidma
uue, mille ma lopuks ka leidsin, aga noh, see vastab ikka toele, et sul peab olema hea
meeskond, siis sa tegelikult void tikskoik mida teha, tikskoik, kuhu astuda. /.../ Teiseks
loomulikult idee, millel on natukenegi toestust, et see voiks tootada, et ei pea olema
tdielikult ldbimoeldud projekt — kes on su kliendid, mis on su turg, sest tegelikult see

muutub.” (13)

“/.../ pohjus, miks me sinna saime oli juba see, et esiteks ma usun, et meil on tugev tiim
Jja teiseks on idee ja teostus. Teostus selles mottes, et kiirendi otsustajad ndevad, et me

potentsiaalselt teeme selle asja dra ja miitime ka selle maha.” (16)

Jargnevalt vaatab autor, millised on teised rahastusallikad, mille abil on inkubaatorites ja
kiirendites mitteosalejad oma tegevust rahastanud (vt joonis 21). Peamiseks allikaks on
olnud investorid (48,1%). Moned kiisimustikust selgunud pohjused, miks idufirmad just

sellise rahastusallika valisid:

* leidsin kogemustega investori,
* ei olnud kursis teiste mittetraditsiooniliste investeerimisvoimalustega,
* crowdfunding (iihisrahastamise platvorm) tundus kdige optimaalsem,

* investori kasuteguri maksimeerimine,
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¢ leidsime equity investori, kes moistis meie dri ja perspektiivi,

Rahastusallikad

29.60%

22.20%

® Investor  ® Riiklik toetus Sobrad, tuttavad, pere Ei ole kaasanud

Joonis 21. Inkubaatori- ja kiirendiprogrammis mitteosalenud idufirmade rahastusallikad
(autori koostatud).

Idufirmad, kes olid saanud riiklikku toetust, leidsid naiteks, et see andis vOimaluse
rahastada konkreetset projekti voi saada raha, ilma osalust dra andmata. Uks idufirma,
kes oli rahalist toetust saanud sdpradelt, tuttavatelt ja perelt kirjutas, et ei soovi kasutada
vodrast raha seni kuni selleks on voimalus. Monedel idufirmadel on olnud vdimalus end

ise rahastada:

“See ongi see, et me ei ole klassikaline startup, vaid me nimetasime ennast ise pikalt
alustavaks ettevotteks, sest tegelikult meil oli endal ka teisi tegevusi /.../ asutajatena,
teised ettevotted ja asjad ja siis me nii-6elda rahastasimegi libi teiste ettevotete seda

meie asja. Nii, et me ikkagi ise rahastasime oma taskust.” (16)

Jargnevalt koostas autor iilevaatliku tabeli tugistruktuuri erinevatest kasuteguritest
varasema teooria ja analiilisitud tulemuste pohjal (vt tabel 7). Kuigi inkubaatorites ja
kiirendites osalemine idufirmade tulemuslikkust suuresti ei mdjuta, on tugistruktuur

siiski vajalik, mida arvavad ka nendes programmides mitteosalejad:

“/.../ kindlasti selline tugistruktuur lihtsustab tdnu sellele, et sul on kuskile minna,
kellegagi rddkida. Kiisida nou ja vb... otsida investoreid. Et tegelikult selline

tugistruktuur peab olema.” (16)
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Tabel 7. Tugistruktuuri kasutegurid

Tegur Teooria

Analiiiis

Kasutegurid

usaldusvéarsus; lithem
Oppimisperiood; ligipads
kohalikele ja rahvusvahelistele
turgudele ja ressurssidele ning
kohalikule drivorgustikule; rahaline
toetus voi selleks kontakti leidmine

kontaktid; ettevGtlusabi; mentorid;
vOrgustik; meeskonna koostdo;
usaldusvairsus; kiirem areng

Tahtsus juurdepiis inim- ja abi saab ise kiisides; inkubaator annab
finantsressurssidele, kontaktid, aga kiirendist saab
arivorgustikule; miiiigi ja ekspordi otsefinantseeringu; rahvusvahelised
toetamine; rahastamine; mentorlus; kiirendid tagavad turule ligipddsu
investorid; kontaktid
kdrgkoolidega
Suhtlus kogemuste jagamine; sotsiaalne inkubaatoris omavaheline suhtlus

tugi, sest tihti vOib tekkida iliksinda
tegemise tunne; koostegemine

pealiskaudne ja mitteformaalsed
iiritused ei ole kasulikud; kiirendis on
suhtlus pidev ning koik tunnevad
iiksteist

Allikas: autori koostatud varasema teooria ja analiiiisitud tulemuste pohjal.

Alapeatiikki kokkuvotteks voib delda, et statistiliste analiiliside tulemusel ei saa néiteks

vdita, kas Eesti avalik sektor peaks rohkem investeerima driinglite tegevusse, sest need

idufirmad on edukamad kui inkubaatoris olevad ettevotted voi kas ettevotte joudmine

tulutoova ettevotteni juhtub kiiremini, kui idufirma on osalenud inkubaatoris voi

kiirendis. Kiill aga saab oelda, et tugistruktuur on ettevdtetele vajalik just eelneva

kogemuse puudumise korral, sealjuures peab sobiva programmi leidmiseks ldbi

motlema, milline on hetkeline idufirma olukord — kas on olemas meeskond, kuivord

arenenud on drimudel, kas on soov pigem Oppida ja kontakte luua, raha kaasata voi

vilisturgudele siseneda. Kui eelnev kogemus on olemas, eelistavad idufirmad

inkubaatoreid peamiselt kontaktvOrgustiku laiendamiseks ning kiirendeid tdiendava

rahastuse saamiseks.
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KOKKUVOTE

Idufirmad on muutumas jarjest enam populaarsemaks teemaks, millest rddkida ja
valdkonnaks, milles tegutseda. Antud t66s on idufirmad defineeritud kui alustavad
ettevotted eesmairgiga luua piiratud ressurssidega, ddrmiselt ebakindlates oludes
voimalikult eskaleeruv ja toimiv drimudel. Idufirmad on innovaatilised ja aktiivsed ning
tegutsevad eesmargiga kasvada voimalikult kiirelt ja voimalikult edukaks. Idufirmade
uuenduslikkus avaldab kasu ka tihiskonnale, sest nad loovad viis korda rohkem ja kaks

korda korgemalt tasustatud uusi tookohti kui sama vanad traditsioonilised ettevotted.

Eestit peetakse idufirmaga alustamiseks ning tegelemiseks véga heaks paigaks ning on
pigem soodne keskkond uute ettevotete tekkimiseks, sest siin on &driga alustamine
vordlemisi lihtne. Alustavaid ettevotteid toetab teiste organisatsioonidega koostdod, mis
aitab nende tegevusele kaasa nii ettevOtlusalase ndustamisega kui ka finantsiliselt.
Erinevatest tugiorganisatsioonidest on moodustunud idufirmade Okosiisteem, kuhu
kuuluvad suured ettevotted, tilikoolid, rahastuse pakkujad, teenusepakkujad ning teadus-
ja arendustegevuse organisatsioonid. Need iiksused on idufirmale kasulikud, pakkudes
kas rahastust, arendamiseks vajalikku tehnoloogiat, testimisplatvormi, koostodvoimalusi
voi kontaktvorgustikku. Sellise koostdo liheks eesmargiks on ldbi uuenduslike ettevotete

toetamise elavdada majandust.

Antud t60s vaatluse alla voetud inkubaatorid ja kiirendid on samuti osa idufirmade
Okosiisteemist. Inkubaatorid on organisatsioonid, mis kiirendavad ja siistematiseerivad
edukate ettevotete loomise protsessi, pakkudes neile ettevotluseks tugiteenuseid,
kontakte ja to6tamiskohta. Peamised kasutegurid, mida idufirmad inkubaatoris osaledes
saavad, on usaldusvéérsus, drivorgustik, lithem dppimisperiood ning ligipdéds kohalikele
ja rahvusvahelistele turgudele ja ressurssidele. Kiirendid on varase faasi idufirmade
rahastamisega tegelevad riskikapitalifondid, mis pakuvad éritegevust toetavaid teenuseid
jaraha osaluse vastu ettevottes. Sealjuures on nditeks inkubaatoreid selliseid, kes kuutasu
asemel votavad viikese protsendi idufirma osalusest voi kiirendeid, mis ei ole

osaluspohised. Peamine erinevus nende kahe programmi vahel on aga see, et kui
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kiirendid toetavad idufirmasid otsefinantseeringuga siis inkubaatorid investeerivad

idufirmadesse ldbi ekspertabi.

Antud t60s analiilisis autor Eesti idufirmasid ja nende arengu seost selliste
tugiorganisatsioonidega nagu inkubaatorid ja kiirendid. Kéesoleva t66 valimiks oli 493
hetkel tegutsevat Eesti idufirmat tugiorganisatsiooni Startup Estonia nimistust.
Empiirilise osa ldbiviimiseks koostas autor kiisimustiku, millele vastas 70 idufirmat, mis
katab dra valimi 14,2% ulatuses. Autor viis ldbi ka intervjuud seitsme hetkel tegutseva
idufirmaga, kes olid vastanud kiisimustikule ning olid andnud ndusoleku intervjuus
osaleda. Intervjueeritavate hulka kuulusid idufirmad, kes olid osalenud kas ainult

inkubaatoris, ainult kiirendis, mdlemas programmis v0i mitte kummaski.

Kiisitluses osalenud ettevotjad olid peamiselt 35-40 aastased magistriharidusega
meesterahvad, kes tegelevad tootmisvaldkonnas. Autor analiilisis idufirmade iildisi
andmeid nagu tootajate arv, tootunnid, osaluse voi osanike arv erinevate idufirmade
faaside 10ikes eraldi. Erinevate faaside — algusfaasi, kasvufaasi ja laienemisfaasi vahel
olid erinevused viikesed, kuid siiski teooriaga kooskolas, sealjuures néiteks olid tootajate
arv ja tootunnid kasvufaasis suuremad kui algusfaasis, kuid osalus oli kasvufaasis

asutajal vaiksem kui algusfaasis.

Autor kasutas empiirilises osas idufirmade edukuse hindamiseks innovatsiooni- ja
finantsmdodikuid. Innovatsioonimdddikuteks valis autor l1dhtuvalt teooriast patentide
arvu ja uute tookohtade loomise ambitsioonikuse viie aasta jooksul. Finantsmoddikuteks
valis autor idufirmade t66joukulud, kulud, laenud, kaasatud investeeringud, kuukéive,
kasum, ekspordikdive ja klientide arv. Autor esitas nende moddikute vddrtusi samuti
idufirmade faaside 1oikes. Selgus, et kuukidive ja kulutused on erinevate faaside 16ikes
eksponentsiaalses tdusus, sealjuures aga néiteks palk on uuringus osalenud kasvufaasi
idufirmadel kdrgem kui laienemisfaasis idufirmadel. Selgus, et idufirmad kaasavad oma
raha peamiselt investoritelt, kuid moned idufirmad on vdtnud oma tegevuse
arendamiseks ka laenu. Intervjuudest tuli vélja, et laenu on saadud 1dbi oma enda teise
ettevotte voi 1dbi hea dripartneri ettevotte, sest idufirmadel on pigem keeruline saada

laenu oma usaldusvéérsuse ja ajaloo puudumise tottu.

Uurides uuringus osalenud idufirmade seost inkubaatorite ja kiirenditega selgus, et

32,9% on osalenud inkubaatoris ning 45,7% on osalenud kiirendites. Sealjuures on
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huvitav asjaolu, et kui inkubaatoritesse kandideerib tliks idufirma keskmiselt 1,9 korda
ning pddseb programmi osalema 1,6 korda, siis kiirendisse kandideerib iiks idufirma
keskmiselt 3,5 korda, kuid padseb osalema 1,7 korda. Nii inkubaatoris kui ka kiirendis
osalevad ettevotted peamiselt esimesel ja teisel tegevusaastal, kuid kiirendis osalevad
idufirmad ka hilisematel tegevusaastatel ning inkubaatorites enam pigem mitte.
Kiirenditest kdige populaarsem vastanute hulgas oli Prototron, sealhulgas oli vastanuid,
kes on osalenud ka vélismaa kiirendites. Inkubaatoritest oli kdige populaarsem Tehnopol

Startup Inkubaator, kuid vilismaa inkubaatorites osalejaid antud uuringus ei olnud.

Eesti idufirmad arvavad, et inkubaatorid ja kiirendid on kasulikud ning aidanud nende
tegevusele kaasa. Inkubaatorite puhul hindavad idufirmad kasulikumaks selle
formaalseid {ritusi, mitte mitteformaalseid iiritusi ning toovad pohjenduseks, et
mitteformaalsetel iiritusel pigem ei osaleta, sest teiste inkubantidega ei ole tekkinud
soprussuhteid. Seevastu kiirendi puhul on nii formaalseid kui ka mitteformaalseid iiritusi
hinnatud kasulikuks ning intervjuudest selgub, et kiirendis on teiste osalejatega suhtlus
tihedam, sest liihema ja intensiivsema programmi tottu on rohkem koostdotamist. Nii
kiirendi kui ka inkubaatori puhul peavad idufirmad kasulikuks kontakte ja

vOtmementorit.

Ekspordi puhul leiavad nii inkubaatoris kui ka kiirendis osalejad, et pigem ei ole antud
programmid selle jaoks kasulikud olnud. Kiill aga selgub intervjuudest, et kui idufirmal
tekib endal huvi vilisturu vastu voi eksportida, siis kiisimisel voimaldab inkubaator
vastava kontakti, kes saab idufirmat aidata. Kiirendite puhul aga selgub, et kui kiirendi
on mones valisriigis, siis see on toonud selle turu ettevottele ldhemale ning aidanud kaasa
ekspordis. Rahastuse pakkumise puhul selgub, et sellele aitavad kaasa pigem kiirendid,
mis on vastavuses ka teooriast tuleneva kiirendite eripdraga, kus kiirendid pakuvad ka
otsefinantseeringut, aga inkubaatorid pigem mitte. Nii ndustamine, abimaterjalide
voimaldamine kui ka esinemisvdimaluste pakkumine on inkubaatorites ja kiirendites
hinnatud sarnaselt — pigem kasulikuks. Kui virrelda neid programme kinnisvara poolest,
siis inkubaatorite puhul hinnatakse kasulikuks isiklikku kontoripinda ja iihiskasutavaid

ruume, kuid kiirendite puhul hinnatakse kasulikuks teistega koosto6tamist.

Autor analiilisis statistiliste andmete abil seost idufirmade edukuse ja programmis
osalemise vOi1 mitteosalemise vahel. Edukuse modddikutena kasutas autor eelnevalt

kirjeldatud innovatsiooni- ja finantsmoddikuid. Mann-Whitney U-testi ja mediaantesti

80



tulemusel selgus, et piistitatud hiipoteeside puhul tuleb vastu votta nullhiipotees ehk
todeda, et kaks vorreldavat gruppi on sarnased. Esimesse gruppi kuulusid idufirmad, kes
olid osalenud inkubaatoris ja/voi kiirendis ning teise grupi moodustasid idufirmad, kes
el olnud nendes programmides osalenud. Kuigi nende gruppide-vahelised erinevused ei
olnud statistiliselt olulised, vaatas autor, millised on erinevate moddikute keskmised
vadrtused kahe grupi 16ikes. Veidi suuremaid erinevusi on margata nditeks keskmises
toojoukulus ja ekspordikiibes, mille puhul olid tugistruktuuris osalenud idufirmadel need

védrtused vastavalt 15% ja 17,9% korgemad.

Kuna idufirmade edukuses ei ole mérgata vahet, kas on osalenud tugistruktuuris voi
mitte, siis analiilisis autor, miks idufirmad {iildse ldhevad nendesse programmidesse
osalema. Selleks koostas autor motivatsiooniteguritest sonapilved inkubaatorite ja
kiirendite kohta. Inkubaatorite puhul on peamised motivatsioonitegurid kontaktid,
mentorid, ettevotlustugi, suhete loomine ja teadmatuse vdhendamine ning kiirendite
puhul raha, kontaktid, mentorid, vorgustik, turule ligipdds, kogemuste saamine ja abi,

sealjuures on mirgata ka palju sarnasusi nende kahe programmi vahel.

Kui vaadata, mis pohjustel ei ole idufirmad inkubaatoritesse ja kiirenditesse ldinud, siis
peamiselt on selleks see, et ei ole ettevatlusabi vaja olnud. Intervjuust selgus, et kui
ettevotjal on juba varasem ettevotluskogemus, siis tal ei ole huvi nendes programmides
osaleda. Kiisimustikust tuli ka vélja, et ei soovita loobuda ettevotte osalusest. Teiseks
pohjuseks mitteosalemisel on olnud see, et ei ole rahalist toetust vaja olnud. Kiill on nad
aga raha kaasanud teistest allikatest nagu investorid, riiklikud toetused vd&i sobrad,

tuttavad ja pere.

Kuigi analiilisi tulemusel selgus, et kahe grupi 10ikes vairtused suuresti ei erine
omavahel, on antud t66 eesmirk teada saada, milline on tugistruktuuri kasulikkus Eesti
idufirmadele, tiidetud ja vastuse saanud. Kuigi on ka idufirmasid, mis saavad edukalt
areneda ka ilma tugistruktuurita, on antud organisatsioonid olulise tdhtsusega uute
innovaatiliste idufirmade tekkimisel ja arenemisel. Seega soovitab autor alustavale
ettevotjale dra kasutada koik tugiorganisatsioonide voimalused usaldusvairse kuvandi
loomiseks ja dritegevuse lihtsustamiseks. Juba ennast tdestanud idufirmad vdiksid aga
omakorda panustada idufirmade okostlisteemi, et 6kosiisteem saaks tdita oma eesmérki ja
oleks jatkusuutlik. Inkubaatoritele soovitab autor luua tihedamaid suhteid inkubantidega

ning kiirenditele soovitab autor luua endale rahvusvahelist kuvandit, et saaksid selle abil
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toeks olla Eesti idufirmadele ekspordis. Teema edasiarendusena ndeb autor
tugiorganisatsioonide kasulikkuse uurimist tegevuse 10petanud idufirmade seas, mis
aitaks ndha, kas tugistruktuur aitas kiiremini eduka véljumiseni v3i miitimiseni. Lisaks
on voimalik vaadelda, kuidas modjutavad idufirmasid osaluspohised inkubaatorid ja

kiirendid ning vorrelda neid osalust mittevotvate programmidega.
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LISAD

Lisa 1. Kiisimustik

Sugu
e Mees
e Naine
Vanus
e Kuni 18
e 19-24
e 2529
e 30-34
e 35-40
e 41+
Haridustase

e Bakalaureus
* Magister
e Keskharidus

Kas sul on tegutsev idufirma?

e Jah
e Fi
IDUFIRMA TUTVUSTUS

Mis valdkonnas Sinu idufirma tegutseb?

* Transport ja logistika

¢ Finantsteenused
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Lisa 1 jarg

* Tervishoid

* Haridus

* Tootmine

* Meelelahutus

* Muud tarkvara arendusega tegelevad ettevotted

e Muu

Millal asutasid oma praeguse idufirma?

Mis faasis on Sinu idufirma?

* Algusfaas
e Kasvufaas

e Laienemisfaas

Kui suur on idufirmas tiistooajaga tootajate arv?

Kui suur on idufirmas poole kohaga tootajate arv?

Kui palju on sul tootunde nidalas?

Kui suur on Sinu osalus ettevottes (protsentides)?

Kui palju on teisi osanikke?

Mitu tookohta soovid luua jargmise S aasta jooksul?

Miline on keskmine toojoukulu iihes kuus tootaja kohta (eurodes)?

*  Kuni 1000
*  Kuni 2000
*  Kuni 3000
*  Kuni 4000
* 4000+

¢ Fi maksa tootasu
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Lisa 1 jarg

Kui palju on sul kliente?

* Kuni5

e Kuni 15

* Kuni 50
*  Kuni 500
* 500+

¢ Fiole veel kliente

Kui suur on Sinu idufirma keskmine kuukéive (eurodes)?

e Kuni 2500

e Kuni 5000

* Kuni 10 000

*  Kuni 20 000

* Rohkem kui 20 000

Kui suured on ettevotte kulud? (eurot kuus) (kulutused kuus, vilja arvatud

toojoukulud ning laenu tagasimaksed.

e Kuni 2500

e Kuni 5000

*  Kuni 10 000

*  Kuni 20 000

* Rohkem kui 20 000

Kas oled votnud praeguse idufirma tegevuseks laenu?

e Jah, kuni 2500 eurot

e Jah, kuni 5000 eurot

e Jah, kuni 10 000 eurot

e Jah, rohkem kui 10 000 eurot

e Fiole
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Lisa 1 jarg

Kas Sinu idufirmal on patente/patenditaotlusi?

e 1

e 2

e 3

* Rohkem kui 3
* Eiole

Kas oled sisenenud vilisturgudele?

* Jah
* FEining ei plaani

* FEi, aga plaanin

Mitmendal tegevusaastal idufirma sisenes vilisturule?

* Kohe
e 1
e 2
e 3

Ei ole eksportinud

Kui suur on Sinu idufirma keksmine ekspordikaive? (eurodes)

*  Kuni 2500

* Kuni 5000

*  Kuni 10 000

*  Kuni 20 000

* Rohkem kui 20 000
* FEiekspordi
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Lisa 1 jarg

Kui palju oled kaasanud investorraha? (eurodes)

e Kuni 50 000

* Kuni 2 miljonit

* Kuni 4 miljonit

* Kuni 15 miljonit

* 15 miljonit ja enam

¢ Fi ole kaasanud

Mitmendal tegevusaastal joudis Sinu startup kasumini

. 1
¢ 2
. 3
. 4

e Hetkel veel el teeni tulu

Kas oled osalenud inkubaatoris?

e Jah
e Fi
INKUBAATORID

Mitmel korral oled praeguse idufirmaga inkubaatorisse kandideerinud?

Mitmel korral oled praeguse idufirmaga inkubaatoris osalenud?

Millistel idufirma tegevusaastatel Sa inkubaatoris oled osalenud?
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Lisa 1 jarg

e Muu

Millises inkubaatoris hetkel osaled?

* Tehnopol Startup Inkubaator

* Digix

* Edu&Tegu STARTER
* NULA

* OBIJEKT

* STARTER Tech (TalTech)
* Tartu Biotehnoloogia Park
* ESA BIC Estonia

* Hetkel ei osale

e Muu

Millistes inkubaatorites oled osalenud?

* Tehnopol Startup Inkubaator

* Digix

* Edu&Tegu STARTER
* NULA

* OBIJEKT

* STARTER Tech (TalTech)
* Tartu Biotehnoloogia Park
* ESA BIC Estonia

* Muu

Mis motiveeris Sind inkubaatoris osalema?
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Palun hinda inkubaatori teenustest saadud kasulikkust. (Hindamine skaalal 1-4,

sealjuures 1-ei ole iildse kasu saanud, 4-viga kasulik)

* Formaalsed tiritused (koolitused, seminarid)

* Mitteformaalsed tiritused (networking iiritused)
* Kontakti leidmine (kliendi/investori/partneriga)
* Vodtmementori abi

* Noustamine (taotlused, maksundus jm)

* Ekspordi toetamine

* Abimaterjalide voimaldamine (nt dokumendiblanketid)
* Rahastusvdimaluste leidmine

* Rahastuse pakkumine

* [siklik kontoripind

* Teiste inkubantidega koosto6tamine
 Uhiskasutatavad ruumid

* Esinemisvdimaluste pakkumine

Millist rahastust oled inkubatsiooniprogrammi abil saanud?

* Inkubaatori otsefinantseering

* Sain inkubaatori abil investori

*  Muu inkubaatori vOrgustiku abil saadud finantseering
* FEi ole inkubatsiooniprogrammi abil rahastust saanud

e Muu

Mis summas oled inkubatsiooniprogrammi abil rahastust saanud?

*  Kuni 5000 eurot

* Kuni 10 000 eurot

* Kuni 50 000 eurot

* Kuni 100 000 eurot

* Rohkem kui 100 000 eurot

e Fiole saanud
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Mis aastatel sai idufirma inkubatsiooniprogrammi abil rahastust?

e 2019
e 2018
e 2017
e 2016
e 2015
* Muu

Kas oleksid joudnud ilma inkubaatori abita sinna, kus on ettevote praegu?

e Jah
e Fi

Kuidas on inkubaator Sinu startupi arengut mdéjutanud? (Pohjenda lidhtuvalt

eelmise kiisimuse vastusest)

Kas oled osalenud Kkiirendis?

e Jah
e Fi
KIIRENDID

Mitmel korral oled praeguse idufirmaga inkubaatorisse kandideerinud?

Mitmel korral oled praeguse idufirmaga inkubaatoris osalenud?

Millistel idufirma tegevusaastatel Sa inkubaatoris oled osalenud?

e 1
e 2
e 3
e 4
* 5
* Muu
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Millises kiirendis hetkel osaled?

* Prototron

* Startup Wise Guys

* C(Cleantech ForEst

* Storytek

* Elevator Startups

* Buildit

* TU Ideelabor

* Haridusfond (Heateo SA)
*  Vunk by Telia

* Hetkel ei osale

e Muu

Millistes kiirendites oled osalenud?

* Prototron

* Startup Wise Guys

* C(Cleantech ForEst

* Storytek

* Elevator Startups

* Buildit

* TU Ideelabor

* Haridusfond (Heateo SA)
*  Vunk by Telia

* Muu

Mis motiveeris Sind Kkiirendis osalema?

Palun hinda Kkiirendi teenustest saadud kasulikkust. (Hindamine skaalal 1-4,

sealjuures 1-ei ole iildse kasu saanud, 4-viga kasulik)

* Formaalsed tiritused (koolitused, seminarid)

* Mitteformaalsed tiritused (networking iiritused)
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* Kontakti leidmine (kliendi/investori/partneriga)

* Vodtmementori abi

* Noustamine (taotlused, maksundus jm)

* Ekspordi toetamine

* Abimaterjalide voimaldamine (nt dokumendiblanketid)
* Rahastusvdimaluste leidmine

* Rahastuse pakkumine

* [siklik kontoripind

* Teiste kiirendis osalejatega koostodtamine
 Uhiskasutatavad ruumid

* Esinemisvdimaluste pakkumine

Millist rahastust oled kiirendiprogrammi abil saanud?

* Kiirendi otsefinantseering

* Sain kiirendi abil investori

*  Muu kiirendi vOrgustiku abil saadud finantseering
* FEiole kiirendi abil rahastust saanud

e Muu

Mis summas oled kiirendiprogrammi abil rahastust saanud?

*  Kuni 5000 eurot

* Kuni 10 000 eurot

* Kuni 50 000 eurot

* Kuni 100 000 eurot

* Rohkem kui 100 000 eurot

e Fiole saanud
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Mis aastatel sai idufirma Kiirendiiprogrammi abil rahastust?

e 2019
e 2018
e 2017
e 2016
e 2015
* Muu

Kas oleksid joudnud ilma Kiirendi abita sinna, kus on ettevote praegu?

e Jah
e Fi

Kuidas on Kkiirendi Sinu startupi arengut mojutanud? (Pohjenda lihtuvalt eelmise

kiisimuse vastusest)

TEISED TUGIORGANISATSIOONID

Miks ei ole osalenud inkubatsiooniprogrammis?

* Pole rahalist toetust vaja olnud

* Pole ettevotlusabi vaja olnud

*  Minu idufirmat ei ole valitud programmi
* Keeruline valida, millises osaleda

* FEi tea inkubaatoritest midagi

* Olen osalenud

e Muu

Miks ei ole osalenud Kkiirendiprogrammis?

* Pole rahalist toetust vaja olnud
* Pole ettevotlusabi vaja olnud
*  Minu idufirmat ei ole valitud programmi

* Keeruline valida, millises osaleda

103



Lisa 1 jarg

* Fi tea kiirenditest midagi
¢ Olen osalenud

e Muu

Millist muud (inkubaatori- ja Kkiirendiprogrammi viliselt) rahastus oled saanud?

(Toetus, mille said ilma inkubaatori voi Kiirendi abita)

* Investor

* Riiklik toetus (EAS, Tootukassa vim)
* Sobrad, tuttavad, pere

* FEiole kaasanud

* Muu
Mis summas oled (inkubaatori ja kiirendiprogrammi viliselt) rahastust saanud?

*  Kuni 5000 eurot

* Kuni 50 000 eurot

* Kuni 2 miljonit eurot

* Kuni 4 miljonit eurot

* Kuni 15 miljonit eurot

* Rohkem kui 15 miljonit eurot

e FEi ole rahastust saanud

Palun pohjenda, miks valisid just selle fintantseeringu / miks ei ole kaasanud

finantseeringut?

Mis aastatel sai idufirma (inkubaatori- ja Kiirendiprogrammi viliselt) rahastust?

e 2019
e 2018
e 2017
e 2016
e 2015
* Muu
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Soovi korral voite siin eeltoodud vastuseid pohjendada.

Palun lisa oma email, kui oleksid néus osalema intervjuus.
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Lisa 2. Intervjuude kiisimused inkubaatoris osalenutega

Autor

Teooria

Kiisimus

Gibson (2003)

usaldusvéarsus, lithem
Oppimisperiood, ligipdds
kohalikele ning
rahvusvahelistele turgudele
ja ressurssidele ning ligipais
kohalikule drivorgustikule

Millised olid peamised
kasutegurid, mis
inkubaatorist said?

Schwartz (2013); Gibson
(2003)

Pohilisteks omadusteks on
vorgustumine ja sotsiaalse
kapitali arendamine,
usaldusvairsuse
kasvatamine,
mentorteenused,
koostdotamine ja
ithiskasutatavad ruumid ning
soodsaid tiiritingimused.
Lisaks ka turundusabi,
raamatupidamise ja
finantsjuhtimise abi,
kontaktid investorite ja
strateegiliste partneritega,
kontaktid korgkoolidega

Millise inkubaatori poolt
pakutava teenuse puhul
sa tundsid, et voiks
parem olla? Aga millest
sa tundsid, et jai puudu?

Wiggins ja Gibson
(2003); Technology
incubators (2010);
Gibson (2003)

Inkubaatorid peavad tagama,
et litkkmesettevotted saavad
juurdepéésu vajalikele inim-
ja finantsressurssidele.

Inkubaatorid aitavad alustada
ettevotetel, mis suudavad
saavutada kindla
ajavahemiku jooksul
edusamme to6hdive, miiligi
ja ekspordi valdkonnas.

Idufirmad saavad
inkubaatoritelt ligipddsu
kohalikule drivorgustikule.

Milline oli inkubaatori
roll:

rahastuse saamisel
ekspordis

kontaktvdrgustiku
laienemisel

partnerite leidmisel

esimese kliendi leidmisel

Cooper (et al. 2012);
Haapasalo ja Ekholm
(2004)

Hasti organiseeritud
suhtlusvargustik holbustab
kogemuste jagamist ning
pakub vajalikku sotsiaalset
tuge, sest tihti voib tekkida
iiksinda tegemise tunne.
Tugev ekspertide ja
drikontaktide vorgustik voib
aidata alustaval ettevottel
oma tegevust kdivitada ja
laiendada.

Kuidas iseloomustaksid
enda ja teiste inkubantide
omavahelist suhtlust?
Aga drivorgustikus
olevate inimestega? Kas
suhtlus on jadnud
plisima?
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Letaifa, Rabeau (2013);
Totterman, Sten (2005)

Kognitiivne dimensioon.
Konkurentsi hirm voib
iiletada koost66 eclised, eriti
kdrge konkurentsiga
kontekstis ning 16hestada
mitteformaalset keskkonda.

Kas tundsid inkubaatoris
teistega koos tootades
konkurentsi? Ebavordset
kohtlemist?

Kas arutasid teiste
inkubantidega oma ettevotte
tegevusest?

Intervjueeritava iildine
hinnang inkubaatori
programmist

Kas oleksid joudnud ilma
inkubaatori abita sinna, kus
on ettevote praegu?

Allikas: autori koostatud
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Lisa 3. Intervjuu kiisimused kiirendis osalenutega

Autor

Teooria

Kiisimus

Cohen, Hochberg (2014)

Kiirendid intensiivistavad
inkubatsiooniteenuseid ja
kiirendavad idufirmade
arengut

Millised olid peamised
kasutegurid, mis
kiirendist said?

Yin ja Luo (2018)

Kiirendid pakuvad
struktureeritud ja intensiivset
vorgustumist, hariduslikke ja
praktilisi teadmisi

Millise kiirendi poolt
pakutava teenuse puhul
sa tundsid, et voiks
parem olla? Aga millest
sa tundsid, et jdi puudu?

Andruss (2013)

Kiirendeid pakuvad nii
rahastamist, mentorlust kui
ka juurdepdisu
potentsiaalsetele investoritele

Milline oli kiirendi roll:
rahastuse saamisel
ekspordis

kontaktvargustiku
laienemisel

partnerite leidmisel

esimese kliendi leidmisel

Cooper (et al. 2012);
Haapasalo ja Ekholm
(2004)

Hasti organiseeritud
suhtlusvdrgustik holbustab
kogemuste jagamist ning
pakub vajalikku sotsiaalset
tuge, sest tihti voib tekkida
iiksinda tegemise tunne.
Tugev ekspertide ja
arikontaktide vorgustik voib
aidata alustaval ettevottel
oma tegevust kdivitada ja
laiendada.

Kuidas iseloomustaksid
enda ja teiste kiirendis
olnutega omavahelist
suhtlust? Aga
arivorgustikus olevate
inimestega? Kas suhtlus
on jadnud piisima?

Letaifa, Rabeau (2013);
Totterman, Sten (2005)

Kognitiivne dimensioon.
Konkurentsi hirm voib
iiletada koost66 eclised, eriti
kdrge konkurentsiga
kontekstis ning 16hestada
mitteformaalset keskkonda.

Kas tundsid kiirendis
teistega koos tootades
konkurentsi? Ebavordset
kohtlemist?

Kas arutasid teiste
kiirendis olnutega oma
ettevotte tegevusest?

Intervjueeritava iildine
hinnang kiirendi
programmist

Kas oleksid joudnud
ilma kiirendi abita sinna,
kus on ettevate praegu?

Allikas: autori koostatud
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Lisa 4. Intervjuu kiisimused inkubaatorites ja kiirendites mitteosalenutega
1. Miks sa ei ole osalenud inkus/kiirendis?

2. Mille puhul tundsid, et oleksid tahtnud tugistruktuuri abi? Millist abi?
3. Kas olete tugistruktuurist ja selle voimalustest teadlikud?

4. Kui vaatad idufirma arengule tagasi, kas teeksid midagi teisiti?

5. Mida soovitaksid oma kogemuse pohjal teistele?

6. Mis arvad, kas on iildse vaja tugistruktuuri? Miks?

Lisa S. Transkriptsioon intervjuust ettevottega TitanGrid
Millised olid peamised kasutegurid, mis sa kiirendis osalemisest said?

Mis ma kiirendis osalemise eest sain... no kiirendis me osalesime...see peaks olema paar
aastat tagasi niitid siis praegusest. Me olime Londonis ja koige suuremad kasutegurid
olid kindlasti kontaktid. Et me saime lihtsalt selle kiirendi kdigus nii paljude inimestega
suhelda, kes olid valdkonna spetsialistid, ee... Mul oli siis kiiberkaitse startup tol hetkel,
millega me tegelesime sellel ajal ja sai spetsialistidega sellest valdkonnast suhelda, sai
ettevotlusspetsialistiga suhelda, investoritega. Eks me saime aru nagu mis see pilt on
sellel turul... Kuidas peaks turunduse, miitigiga tegutsema ja mida ootavad investorid. Et
meil oli suhteliselt pilt selge, mida meilt tahetakse saada. Et kontaktid, selgus selles, kuhu

me peame joudma ja see ma arvan, et need on need kaks pohjust.
Milliseid sealt saadud kontakte sa kdige rohkem hindad?

Hm... Ténasel pdeval ma hindan neid investorkontakte koige rohkem. Et praegu ei ole
spetsialisti kontakt nii relevantne enam, aga noh, kui midagi on vaja, siis ma tean, et ma

voin nende poole poorduda.

Millise kiirendi poolt pakutava teenuse puhul sa tundsid, et voiks parem olla?
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Lisa 5 jarg

Mm... Mis voiks parem olla... Vb meil oleks voinud olla veel parem voimalus oma toodet
miitia esiteks, potentsiaalsetele klientidele. Kuna see oli viga spetsiifiline, see kiirendi
oli kiiberkaitse kiirendi, meil oli kiiberkaitse ettevote, et nad oleks voinud vb aidata
rohkem meid saata ettevotete ette. Lisaks sellele téole, mis me ise tegime. Ja piloteerimise
voimalus oleks voinud olla juba sisse ehitatud nagu. Kui rddkida juba sellest, et me oleks
voinud saada paremini miiiia ettevotetele, nad oleks voinud aidata kaasa sellega, siis nad
oleks voinud juba sisse ehitada sinna programmi, et meil on mingid ettevotted, kellele

me saame kindlasti piloteerida seda.

Jargmine kiisimus olekski olnud, et mis jdi puudu. Et piloteerimisvoimalus siis vist jah?
Jah, piloteerimisvoimalusest jdi meie puhul puudu.

Kuidas sa hindad kiirendi rolli rahastuse saamisel?

Mm... Meie puhul see ei mdnginud suurt rolli ausalt oeldes.

Aga ma kiisimustikust vaatan, et te saite kiirendist rahastust?

Siin ma vastan siis tuleviku mottes. Et kiirendisse mineku eest me saime raha. Noh see
oli siuke stimboolne summa, millega proovisime hakkama saada ja natukene investeerida
firmasse ka veel. Et aga tuleviku mottes see meile ei mdnginud suurt rolli, sest noh peale
kiirendit me ei saanud tinu kiirendile kohe raha. Et jah, me saime lopuks ise raha, aga
see oli meie enda t00 pealt ikkagi. Kaudselt muidugi nagu, kiirendi maine, et me kdisime
seal, see aitas kaasa. Ja kuna ma iitlesin, et meie puhul see ei olnud nii suur roll, siis
nagu monele teisele oli see jdllegi viga kasulik, et nad said... Kiirendi lopus meil olid
nagu pitchimised investoritele ja inimestele nagu. Ja moned said sealt kohe kontakti,

kellega nad said ka jutule raha osas. Ehk siis monele oli kasulik.
Aga ekspordis, kuidas sa hindad kiirendi rolli?

Tédnu sellele, et see oli Londonis, siis ma voiksin hinnata seda rohkemaks, kui ma oleks
hinnanud Eesti kiirendis olemist. Ma arvan. Kuna me saime otseselt kontakte Londoni

inimestega.
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Kiisimustikus vastasid sa “jah” kiisimusele, kas olete sisenenud vélisturgudele. Samas

vastasid sa “ei1”, et te ei ole eksportinud. Pohjenda seda jah-i.

Me ei ole nagu sisenenud vilisturgudele sellesmottes, et me ei ole, me ei miitinud seal
toodet vilisturul, et sellesmottes vastus, et kas me miitisime oma toodet vilisturul on ei,
aga kas me sisenesime vilisturule, mis on veits umbmddrasem kiisimus, ehk siis nagu
jah. Ehk siis me saime seal turult tagasisidet ja saime ndidata toodet. Aga me ei miitinud

sel ajal.
Aga milline oli kiirendi roll kontaktvorgustiku laienemisel?

Nagu ma iitlesin ka, et see oli tiks pohilisemaid vddrtusi, mis me sealt saime, sest see oli

vdga suur.
Partnerite leidmisel? Klientide leidmisel?

Pigem viike. Et ee... Need partnerid voi asjad, mis meilt seal tulid... Kliente me sealt ei
saanud nagu ma titsin. Kes oleks maksvad kliendid olnud. Et nagu partnerite saamise
roll oli... Selles mottes, et nad ikkagi aitasid kaasa. Ma ei saa éelda, et nad ei aidanud
kaasa. Sest tinu nendele me saime kohtuda hdsti paljude inimestega. Nagu meil oli to6
teisipdevast neljapdevani, pohimotteliselt aktiivne, mis oli nende poolt sisustatud ja see
aeg oli viga tihti kohtumisi tdis, et nagu spetsialistidega, kes tulid meie juurde, andsid

nou. Et kui vaadata Tehnopoli nditel, siis nagu mentortunnid olid meil.
Kuidas iseloomustaksid enda ja teiste kiirendis olnute omavahelist suhtlust?

Meie tiim omavahel sai viga hdsti ldbi. Olime koik omavahel sobrad. Oleme viga hea
ndide meeskonnast, kes on koik omavahel sobrad, aga suutsime ikkagi téod ka teha. Et
nagu see oli tilipositiivne, et kaks tiimiliiget olid mul juba lapsepolve sobrad, viga head,
keda ma austan. Ja meil ei olnud kordagi, et ldheks tiilli, nagu reaalselt tiilli. Me suutsime
alati viga normaalselt asju lahendada, et see oli tore. Ja iilejddnud kiirendi inimestega
saime ka headeks sopraseks. Et nagu kiirendi lopus koik oli ikkagi selline nagu ldhedane

grupp juba, et see oli viga lahe.
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Ehk kas see suhtlus on jddnud piisima, siis see vastus on pigem jah, kui te headeks

sopradeks saite?
Jah, jaa. Mitte koigiga, aga jaa.
Aga kas sa tundsid kiirendis teistega toGtades konkurentsi?

Hmm... Ja, tundsin. Et seal oli nagu fokusseeritud kiiberkaitse kiirendi, kus koik
ettevotted olid kiiberkaitsele keskendunud. Ehk siis tegelt me koik konkureerisime
tiksteisega, mingil mddral. Vb moni vihem kui teine, et tal oli mingi spetsiifiline lahendus

kiiberkaitse probleemile, aga ja... ehk siis tundsin.

Aga ebavordset kohtlemist?

Ei, seda ma kindlasti ei tundnud. Meid koheldi koiki vordselt.

Kas arutasid teiste kiirendis osalejatega ka oma ettevotte tegevusest?

Ja, arutasime. Kui meil ikkagi see jdd murdus koigi vahel, siis koik ikka suhtlesid

omavahel ja jagasid soovitusi ja iitlesid, mis on reaalne.
Kas oleksid joudnud ilma kiirendi abita sinna, kus on ettevote praegu? Ja miks?

Kindlasti ei oleks. Seepdrast, et see oli ikkagi tohutu kogemus... Turuteadlikkusest...
Turust aru saamine, turu vajadustest aru saamine, esinemised, miitingud, kohtumised,
nouanded. Nagu, see kolm kuud, mis me seal kiirendis Londonis olime, see oli justkui
kiirkoolitus drisse pohimotteliselt. Ehk siis nagu me koik tulime sealt tagasi tohutult
suuremate ettevotlusteadmistega. Esiteks juba. Ja muidugi teadmisega, et mis siis turul
vaja on rohkem. Ehk siis me ei oleks kindlasti seal, kus me praegu oleme ja no muidugi
see maine ka andis... See andis mainele tohutult juurde, et me olime seal kdinud. Ja et
me saime sinna, me voitsime selle koha. See voitmine oli juba suht suur asi tol hetkel, et

eee... Jah. Me ei oleks seal, kus me oleme.
Miks te e1 ole osalenud inkubaatoris?

Meie puhul oli see, et me saime enne kiirendisse. Ja nagu peale kiirendit me ei ndinud,

et tahame kohe kuskile edasi minna.
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Miks?

Sest me tundsime, et me saime sealt... Et me ei saa inkust (inkubaatorist) rohkem vddrtust,
kui saime kiirendist ja siis me tahtsime lihtsalt tegutseda nagu. Meil oli tunne, et me
oleme liiga keskendunud kiirendi teemadele, sest see ikkagi piiras mingil mddral
tegutsemist, tood. Et siis me tahtsime lihtsalt tegutsema hakata ja me ei tahtnud tol hetkel
rohkem mingeid muid asju teha. Aga vaadates praegu tagasi, siis miks mitte... Mingi
peale poolt aastat oleks voinud minna inkusse ka. Nditeks Tehnopoli, ollagi siin,
proovida saada sisse siia sellesse aasta ajasesse programmi ja nagu proovida siin
kasvada. Et ma usun, et see oleks olnud johkralt kasulik, aga me ei teinud seda.

Tagasivaadates, oleks voinud teha. Arvan, et see oleks aidanud kovasti.
Kas te olite kursis iildse, mis kasu inkubaator voib pakkuda?

See on tegelt viga hea kiisimus, sest et eee... Ega ausalt deldes, hullult ei olnud. Me
teadsime, et siuksed asjad on olemas, aga tegelt ei teadnud, mis kasu sellest voiks olla.
Vb see vois ka iiks pohjus olla miks me ei moelnud, et oh Iliheme inkusse hoopis. Aga
samas ma nagu ei nde neil (inkubaatoril ja kiirendil) hullu vahet, et nad otseselt ei
konkureeri omavahel. Minnaksegi kas tihest teise, enne voi pdrast ja mingil mddral on

natuke erinevad, mingil mddral natuke sarnased. Et lihtsalt, inku kestab kauem.
Kas osaluse dra andmise teema ei mdjutanud teid?

Tingimused olid niivord okeid, et see ei mojutanud meid. Paar protsenti 15 000 naela

peale.
Oma kogemuse pohjal, mis sa teistele soovitaksid?

Kindlasti osalege, kandideerige, kui selline voimalus on. See annab lihtsalt nii palju
Jjuurde. Eriti nagu, kui on koos punt noori inimesi, kes vb on oma ala spetsialistid, aga ei
taju viga teist valdkonda. Siis avardub kindlasti seal su silmaring. Nagu IT inimesed
kindlasti saavad rohkem aru drist, kuidas nagu asjad kdivad. Sest noh, nad peavad asjast
tegelt aru saama. Ari loogika méistmine on pdris téihtis, kui sa tahad hea arendaja olla.

Nii et ma soovitan igal juhul minna.
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Kuidas ettevottel praegu laheb?

Praegu me oleme pivotile keskendunud tipris monda aega. Ehk siis enam me ei tegele
kiiberkaitsega. Vb kunagi saab see olema taas osaks, aga praegu tegeleme pivotiga, selle
asja vilja arendamisega, selle plaani kokkupanekuga ja nii on. Ja sellest ma praegu

tipsemalt ei rddgiks (naerab).
Lisa 6. Transkriptsioon intervjuust ettevottega SmartVent
Millised olid peamised kasutegurid, mis sa kiirendist said?

Mina kvalifitseerin kiirendeid kahte lehte — iiks on siis nii-6elda equity (idufirmast osalust
vottev) kiirendi ja teised on equity free (osalust mitte vottev) kiirendid. Ja molemal on
oma head ja vead, et noh equity kiirendite peamine... Et see ei ole nagu viga sellesmottes,
vaid et selle tottu nad ongi muudes aspektides paremad, aga see peamine probleem, miks
minu meelest viga paljud idufirmade asutajad ei lihe voi ei kandideeri neisse on lihtsalt
see, et tihtipeale, kuidas siis oelda, nende arvamus on selline, et liiga palju tahetakse
osalust ja see vddrtus, mis sealt saadakse on liiga viike. Aga noh, mina jdllegi, olles
ldbinud tihe osalust votva kiirendi iitlen, et just seetottu, kui siht on silme ees olemas ja
see vddrtus, mida voib saada kiirendist on endal ka selge, siis konkreetselt kiirendi kui
see, mis ta olema peaks — et me votame mingisuguse idufirma ja me viime ta punktist A
punkti B kiimme korda kiiremini, siis seda minu meelest teevadki ainult equity-t votvad
kiirendid. Equity free kiirendi on pigem selline, kuidas ma iitlen... Humanitaarabi
rahalisel ndol ja sellest programmist, mis seal korval kdib, equity free kiirendi juures, et
sellest pariselt kasu saada, peab ise nagu viga tugevalt noére ja niite ja koike muud

tombama pohimotteliselt.

Sa kiisimustikus kirjutasid, et sinu jaoks on equity free raha igal teisel sammul. Mida see

tahendab?

Selle all ma motlesin seda, et kuna meil on selline hea stamp kiiljes nagu me oleme
Cleantech kiirendis, siis meil on traditsioonilisest startupist lihtsam leida equity free
raha, sest noh CO2 emissioonid ja kliima soojenemine ja koik see, et selle tottu hdsti

paljud, alustades Euroopa Liidust ja lopetades ka riiklike asutustega ja hdsti paljud
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MTU-d ongi konkreetselt suunatud selliste startuppide toetamisele, kes siis nagu
tiritavad lisaks sellele, et nad iiritavad rikkaks saada, tiritavad samal ajal ka maailma

pddsta.
Milline oli kiirendi roll rahastuse saamisel?

Sellesmottes, et meie olemegi rahastust saanud, voi nagu vilist investeeringut
ettevottesse equity eest olemegi saanud ainult kiirendist. Minu vastus ei ole vb siin nii
kvaliteetne, et kui palju siis sellest, et kui me niitid siigisel tostame, et kui palju sellest oli
tinu kiirendile ja kui palju oli sellest tinu meie enda raskele ja tugevale toéle. Kiirendi
vddrtus on... Ma kvalifitseeriksin selle investeeringu kaasamise koha pealt kiirendi
vddrtuse nagu pohimotteliselt laias laastus network kasvatamise alla. Ehk siis iiks
korralik kiirendi libi kdia, siis nagu LinkedIn’i network peaks suurenema 200-300
inimese vorra. Loomulikult koik seal ei ole investorid, aga viga suur osa nendest on
investorid ja sinna juurde veel misiganes kasulikku networki. Ja teine on ka see, et meie
puhul Wiseguys ehk see equity kiirendi oli hdsti oluline, et kuna me oleme vdga noor co-
founding tiim, kellel ei ole varasemat business kogemust, rddkimata startup kogemusest,
siis saime aru startup maailmast, et mis on convertible note ja equity round ja delusion

jne.

Ehk siis kontaktvorgustiku laienemisele oli kiirendi véiga hea, aga kas leidsite kiirendi

abil ka partneri vai kliendi?

Jaa. Ja, absoluutselt. Ma jdllegi ei saa delda, et... See kiirendi nagu, vahet pole, mis
kiirendist me rddgime, siis minu arvates see ei ole nagu maagiline must kast, kuhu sa
ldhed sisse ja maagiliselt asjad hakkavad juhtuma. Sa pead ikkagi ise olema, ma ei taha
seksistlikult kolada, aga ise olema mees ja minema ja ise need connectionid sealt dra
tooma. Kui sa nded, et kiirendi saab teha sulle mingisuguse intro, mingisuguse
potentsiaalse partneri voi kliendi juurde, siis noh toendoliselt nad mingisuguse intro
teevad ise ka juurde eksju, aga see, et sa ise ikkagi oled oma ettevotte osanik ja juhatuse
liige ja tegevjuht voi mis iganes, et see ei ole kindlasti mitte kiirendi asi sinu eest ettevotet
Jjuhtida, vaid kiirendi on lihtsalt hea vahend, kuidas viga-viga paljusid asju kiiremini

teha voi kuhugi kiiremini jouda.
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Kiisimustikus vastasid, et te ekspordite. Kuivord aitas kiirendi sellele kaasa?

Meie praegune eksport ongi tiksnes tdanu kiirendile. Need Lditi kliendid, kes meil on, ongi

tulnud ldbi otsese soovituse voi kokkuviimise kiirendi poolt.
Kas on moni kiirendi teenus, mis oleks voinud parem olla?

Tead, jah. Ma jdillegi titleks, et... Oleme niiiid viga hakanud rddkinud Wise Guys-ist, et
loomulikult oleks voinud mingid asjad olla paremini, et noh organisatoorne pool
vahepeal on see, et noh saime jdrgmise nddala workshopid ja mentormiitingu ajakavad
teada mingisuguse eelmise nddala reedel ja siis hakkasid timber schedul’ima kas siis
tihelt poolt mentorkohtumisi voi teiselt poolt kliendi voi partnerkohtumisi kuna teatasid
nii vihe ette, aga noh, see on selline... et lihtsalt liks kehvasti, et neil samamoodi, et kui
mingisugune vdline mentor, kelle nad sisse toovad, ei vasta neile kaks nddalat, et kas
tuleb voi ei tule lopuks, siis noh, et see ei ole kuidagi selline sisuline. Ja teisest kiiljest,
mul on ainult iiks vordluskoht, nii palju kui ma olen rddkinud teistega, kes on kdinud
mones teises kiirendis, siis saan aru, et see oli ikkagi hea otsus minna Wise Guy-si mitte
mingisugusesse muusse kiirendisse. Aga jdllegi, kuna see on ainuke equity kiirendi,

millega mul hands-on kogemust on, siis ma ei oska vorrelda.
Aga kas sa tundsid, et millegist jdi puudu?

Pigem tundsid seal igapdevaselt, et me saavutame seal rohkem, kui oleksin oodanud.
Selles mottes ei oska mitte midagi vilja tuua, millest tol hetkel voi praegu puudust
tunnen. Kui minna nii-oelda kommunistliku tihiskonna terminitesse, siis plaanist me
tditsime kindlasti 150, 200%, mis me ise vihemalt arvasime, kuidas see koik voiks vilja
ndha. Ja kuni selleni vilja, kuidas nad ka hiljem on ikkagi olnud hands-on abiks introde,
noustamiste ja asjadega, et ma ei oska mitte iihtegi aspekti vilja tuua, mis oleks

konkreetselt voinud olla parem.
Kuidas iseloomustaksid enda ja teiste kiirendis osalejate omavahelist suhtlust?

Viga-viga suurepdrane. Viga paljude ettevotetega ma suhtlen siiamaani edasi. Ja viga
paljudega... Voi mitte paljudega, aga noh, tihesonaga. Lihtsalt nditeks, et me olime koos

iihe sellise ettevottega nagu CostPocket, varasemalt Tsekk.ee, vb sa oled kuulnud. Uhe
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nende asutajaga korra kuus saame kokku ja mdingime iihte viga spetsiifilist 90ndatest
pdrit vana strateegia arvutimdngu. Lisaks sellele on meil nendega selline diil, et ee...

Oled neist kuulnud midagi, tead mis nad teevad?
FEi tea.

Okei, nad teevad sellist dppi, et kui ostad midagi, siis teed pilti ja neil on automaatne
tekstituvastus pildiks ja laevad automaatselt raamatupidamistarkvarasse iiles, et ei pea
fiitisiliselt tSekkidega minema raamatupidaja juurde voi muud siukest jama. Meil on
nendega selline diil, et me ei maksa nende teenuse eest, aga me samas kasutame seda ja
kui nad mingeid uusi featureid launchivad (uute vdoimaluste véljatulek), siis me vaatame
tile, anname operatiivset tagasisidet, et kui miski ei toéta voi kui kuskil on midagi jama.
Uhel vene startupil ma aitasin iihte paigaldist teha, muuhulgas kusjuures Tehnopoli
kuskil eelmise aasta lopus. Kui kellegagi oleme samas linnas, siis alati kirjutame ja
saame kokku, joome kohvi voi iihe olle voi arutame niisama mingisuguseid drilisi
olukordi, et ee... Kogu aeg, kas mina saadan kellelegi mingisuguse tutvustuse
mingisugusele kolmandale osapoolele, et kuule ma arvan, et teil oleks pointi omavahel
rddkida voi saadavad nemad mulle mingisuguse tutvustuse, et nagu... Ma ei saaks oelda,
et mingisugune otsene 100% vennastumine, aga voin julgelt 6elda, et koik need inimesed,
kellega me seal koos kiirendis aega veetsime, kui me kunagi neid hiljem ndeks, siis
vdahemasti surun kdtt ja tervitan... Toendoliselt lepime kokku ka mingisuguse kiire kohvi

joomise, et rddkida, kuidas iihel voi teisel liheb.

Kas tundsid konkurentsi voi ebavordset kohtlemist?

Ei, absoluutselt mitte.

Ja tiimid arutasid omavahel, kuidas asjad arenevad ja keegi ei nokitsenud omaette?

Ja, absoluutselt. Enne demo day’d oli meil kuni varaste hommikutundideni mingi kella
viie-kuueni hommikul harjutasime pitche omavahel ja siis iilejddnud andsid tagasisidet,
kuidas mida paremaks. Konkreetselt siuke kommuunielu. Aga tdiesti positiivselt vottes

kommuunielu.

Kas oleksid joudnud ilma kiirendi abita sinna, kus on ettevote praegu?
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Seda on raske éelda, et vb kui ma oleksin tol hetkel hakanud keskenduma enne kiirendisse
minekut, oleksin kuskil mingisuguse kullasoone iiles leidnud, kus oleks asjad kordades
kiiremini hakanud arenema, siis vb ma oleksin joudnud muidu kaugemale, aga jah...
praegu ma kiill tunnen, et see kiirendi... Meie ettevotte jaoks selles hetkes, kus me tol
hetkel olime enne kiirendisse minekut, ma ei kiill ei nde, kuidas me oleksime joudnud

samasse kohta, kus me oleme praegu oleme, ilma kiirendita.

Millised olid peamised kasutegurid, mis inkubaatorist said?

Kui ma hdsti ausalt iitlen, siis meie jaoks on kolm hdisti olulist asja inkubaatoris, et iiks
on see, et meil on Tallinnas koht, kuhu minna. Ehk siis voimalus kasutada kinnisvara,
kontori, koosolekuruume on hdsti oluline. Teine on juriidiline abi, mida ma saan kiisida
kas Tehnopoli liikmete kdest, aga teisest kiiljest see, et meil on voimalus Triniti abi
kasutada, ma ei ole niiiid kindel, kas see oli 2 voi 4 tundi kuus, aga iihesonaga, see on
ikkagi asi, mida me oleme alati tdis kasutanud. Ja kolmandaks on key coach-id, aga key
coach-idega on meil... No see on hoopis teistsugune, kui ta on kiirendiga, et seal on... Et
sellesmottes, et me oleme hdsti seas seisus, et ma nden, et sellel ei oleks kindlasti nii palju
vddrtust, kui me ei oleks kiirendis kdinud varem. Sest esiteks on see, et meil endal on see
kogemus. Noh, kuna me Wise Guys-i ajal kohtusime kolme kuu jooksul kuskil 120, 130
mentoriga. Lihtsalt, see enda kogemus, kuidas mingi mentoriga suhelda, kuidas
eesmdrke piistitada, kuidas mingisuguseid asju planeerida, see on ka tegelikult otsus
omaette, et kuidas me no hoiame seda suhtlust nii efektiivsena kui vihegi voimalik. Ja
tinu sellele me saame ka Indreku ja Pirkoga... On meil see no ldbikdimine, eesmdrkide
seadmine, tiksteise kursis hoidmine on nagu hdsti kvaliteetne. Ja noh, see on meie jaoks
hdisti vidrtuslik, et me seame siukseid mitte nidala-kaheseid, vaid pigem siukseid kuu,
pooleteise, kahe kuised eesmdrke ning hoiame tiksteist kursis. See téotab meie jaoks pdris

hdsti.

Milliste inkubaatori teenustega sa pigem rahul ei ole ja miks? Naiteks kiisimustikus
hindasid moned inkubaatori teenused ndrgaks — ekspordi toetamine, rahastuse

pakkumine, abimaterjalide pakkumine.

Eks see ekspordi toetamine, eks see ilmselt on jdllegi minu enda taha kinni jddnud asi, et

nagu ma titlesin kiirendi kohta ka, et misiganes programmist me rddgime, olgu see mingi
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softcore inkubaator nagu Tehnopoli inkubaator on voi moni equity kiirendi, kokkuvottes
on ikkagi see, et sa saad sealt ikkagi nii palju, kui sa ise sealt vdilja tombad endale. Et
ma otsest toetust ei ole saanud ekspordi tegemiseks. Aga kui see oleks olnud minu TOP
1 eesmdrk ja ma oleks ndinud, et Tehnopolist mingisugune inimene voi teenus mind

aitaks, siis ma oleksin seda ldinud enda jaoks otsima.
Millise inkubaatori poolt pakutava teenuse puhul sa tundsid, et voiks parem olla?

Niimoodi on hdsti keeruline oelda, et need on jdillegi siuksed pigem organisatoorsed
asjad, mis voiksid olla paremad. Et mulle nditeks ei istu iildse see, et pohiline info edastus
on Facebooki grupis. Aga see on selline iili prosta asi, et minu jaoks on Facebook
ikkagi... Uritan hoida seda véimalikult personaalse suhtluse jaoks. Mul nagu tihti on
olnud sedasi, et mingi asi, mis tundus mulle huvitav voi mida ma oleks monele oma
tiimiliitkmele soovitanud, aga siis vb korra ndgin keset pdeva kohtumise vahel taksos
vaatasin, et oh see on huvitav iiritus, aga homme juba on meelest ldinud, et aga see on

ka jdllegi siuke organisatoorne asi.
Kuidas see saaks parem, oskad 6elda?

Ma ise eelistaks pigem emaili, mis ei ole ka maailmas koige parem, aga eelistaksin seda,
sest see jadb mulle ikkagi ette ja meil (email) on mul alati, kui mul on ldpakas browser
lahti, siis email on ka alati lahti ja seal on mul siisteem, et kui on oluline kiri, millele
pean reageerima, siis saan selle dra bookmark’ida ja sellega hiljem tegeleda. Voi siis
mingisugune slacki kanal voi Google calendar, kus on need iiritused kirjas, mis on siis

Jjagatud koikide inkubaatori litkmetega.
Kas tundsid ka, et midagi jii puudu inkubaatoris olles?

Kui ma midagi oskan vilja tuua, siis vb ora sealsamuseski (tagant utsitamine), et seda
voiks rohkem olla minu meelest. Et ma ei tea, eks see ole siuke subjektiivne asi, et kui
meie key coachid nédevad, et me oleme nagu... keskmiselt okeid, teeme to6d ja ndieme
vaeva, siis nad nagu ei pushi rohkem. Et pigem on sealt nagu, et okei poisid, tehke oma
asja edasi ja siis rdadgime kuu-kahe pdrast uuesti, aga mulle endale meeldib hullult see,

kui on mingisugune ora kuskil ja keegi nagu ootab. Aga see on jdllegi hdsti subjektiivne.
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Kas siis pohimatteliselt voiks 6elda, et sa ei ole rahul mentorite to6ga? Kas nad ei peaks

seadma tihtaegu?

Eks kindlasti peaks ja kindlasti ka teevad seda, aga ma lihtsalt iitlen, et meie tiim on
selline, kes tootab pinge all kordades paremini. Olgu see surve siis kiiendi, inkubaatori
voi mentori poolt, meile meeldivad ranged tihtajad. Ei ole nagu seda tunnet, et isegi kui
ma ldhen Pirko voi Indrekuga kohtuma ja kui ma iitlen, et see asi, mida pidime tegema
selle kuu jooksul, et me pole sellega absull tegelenud, siis ma tean, et sellest ei juhtu

midagi.
Aga kas siis piinlik ei ole, kui te oma asjadega digeks ajaks valmis ei saa?

Eks loomulikult, kui ma ldhen Indreku juurde ja iitlen, et see asi, millega me siin tegelema
peame, ma pole absull tegelenud sellega, siis ma veits tunnen ikka piinlikust. Aga ei

tunne, et tegemata jdtmisel ka midagi juhtuks.

Aga milline oli inkubaatori roll rahastuse saamisel? Utlesid enne, et kiirendi on selles

100% rolli ménginud, aga kas ka inkubaator?

Kindlasti on. Pirko on olnud nditeks hdsti palju abiks erinevate riiklike meetmete
taotlemisel ja hankimisel. See, et me startitoetuse lopuks ikkagi dra tegime eelmise aasta
lopus oli konkreetselt Pirko meile jalaga sinnasamusesse andmine ja Indrek on pigem
VC maailma ja riskikapitalist ja siukeste asjade teadja, aga tema ka alati nagu... Noh
tihtipeale, kui meil on mingisugused vestlused kuskil tekivad, siis tema on ka alati, kes
titleb, et suhtu niimoodi, tee niimoodi. Seal ma tunnen, et meil on key coach’idega selles

mottes vedanud, kes sobivad meie rahastamise kavasse pdris hdsti.
Aga inkubaatori rolli ekspordis?

Jah, sellest natuke rddkisime ka pogusalt, et ei ole selles osas miskit suurt abi voi tuge

saanud, aga samas ei ole ka kiisinud.
Aga kontaktvdrgustiku laienemisel?

Kindlasti on abiks, et iiritused ja jaa... Et ma ise tegelikult enne seda, kui me Wiseguys'i

lopetasime ja pdrast seda meid ka sinna inkusse kutsuti, et Tallinn oli minu jaoks viga
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vooras, aga tinu sellele, et ma lihtsalt fiitisiliselt viibin seal rohkem ja mul on

mingisugused baaskontaktid, kus libi kdia, et absoluutselt on see vorgustik ka laienenud.
Aga partnerite leidmisel?

Ja, samamoodi. Et meil on iiks viga hea partner olnud tinu sellele, et me Tehnopoliga
seotud oleme. Aga sama, et kui otsiks aktiivsemalt rohkem, siis leiaks, aga kuna meil ei
ole otseselt vajalik olnud, et siis... Aga just, et tinu nendele erinevatele mitte vb siukestele
otseste tugikanalite, mida inku pakub, vaid pigem siukestele kaudsetele ehk iiritused ja
networkimised ja konverentsid, et siuksed asjad pigem. Et just selle kontaktvorgustiku

laienemiseks.
Ja kliendi leidmisel?

Mm... Ja ka tditsa. Meie jaoks vb ei ole see kliendi leidmine koige tihtsam. Pigem see
miitigiprotsessi ldbiviimine. Aga see ka jumala tipp-topp, et kui on mingi kiisimus voi
probleem, mida peab lahendama, et kuidas siis kdituda, et siis ka absoluutselt on kasu

olnud.
Kuidas te leidsite oma esimese kliendi?

See on hea lugu. Ei leidnud, klient leidis meid. Et kui meie oma esimese kliendi saime,
siis me ei olnud isegi veel ettevote. Me ei olnud ka ideefaasis startup, vaid pigem kamp
19-aastaseid tudengeid, kes tegid Negavati programmi raames lahedat kino iilikooli
korvalt. Ja siis ldbi mingisuguse meediakajastuse leidis meid selline hédrrasmees nagu
Rein Lemberpuu, praegune EstBAN'’i president, kes mulle helistas ja mind lounale
kutsus, et kuule te teete mingit lahedat asja seal iilikoolis, et istume maha ja rddgime

korraks. Ja see, mis edasi juhtus, seda koik teavad juba pohimotteliselt.
Kuidas iseloomustaksid suhtlust teiste inkubantidega?

See on jah iiks selline asi, mis mind nagu veits, mitte nagu hdirib, aga ei ole seda nagu...
Et kui ma enne iitlesin kiirendi ettevotete kohta, et nagu alati raudselt liheks istuks maha,
Jjooks kohvi voi mis iganes... Et ma isegi ei tea koiki, et noh paari, kellega ma kuskil koos

mingisugusel tiritusel oleme kdinud voi kedagi kuskilt varasemalt tean, et sellega nagu
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rdadgime. Et nagu ei ole seda, et ma olen kellegagi ala kella kuueni hommikul koos kuskil
UK Lounge-s (ruumi nimi Startup Inkubaatoris) ja harjutame pitchi. Et lihtsalt ei ole

tihist kannatust voi eesmdrki voi kuidas ma iitlen.
Kas tundsid konkurentsi voi ebavordset kohtlemist?

Ei. Et mida ja kuidas teised seal inkubaatorist saavad, et see on suhteliselt teadmata, et
noh, ei ole sellist common ground’i nii palju. Isegi kui ma mingi koha pealt tunneksin
mingil x-pohjusel, siis kuna see lihtsalt ei joua minuni... No ma ei tea, see et kuskil kellelgi
on palju parem tool co-workingus voi ma isegi ei oska vdlja moelda, et miks peaks

tundma siukest...
Kas oleksid joudnud ilma inkubaatori abita sinna, kus on ettevote praegu?

See on tdpselt sama vastus, mis ma kiirendi kohta iitlesin nagu. Et never know, vb oleks,
aga vb mitte. Et on olnud abiks, aga see kui ma oleksin selle asemel, mis ma panen
mingite mentorite suhtlemise voi muude inku tirituste alla, et kui ma oleksin selle
keskendunud kuskile mujale, kas ma oleksin niitid saanud, ise joudnud miskisuguse
suurema avastuseni, et ei oska delda. Aga miks me ise ikkagi neid voimalusi pakume on
ikkagi see, et ma nden, et koik need tegevused, mis ma teen, et see aitab mind
Jjdrjepidevalt kiiremini ja paremini eesmdrgile ldhemale. Et see on minu tileiildine
arvamus. Et kui ma ei ndeks, et sellest ei ole kasu, siis ma ei oleks inkus voi ei oleks

kiirendisse ldinud voi oleks lihtsalt varem dra tulnud.
Mis on sinu iiks soovitus startuppidele enda kogemuse pohjalt?

Selles kontekstis, mis me siin vestleme, siis ma titleks, et ei tasu karta osalust votvaid
kiirendeid, et kuigi nad jah tihtipeale, see protsent mida nad votavad ja see konkreetne
rahahunnik, mis nad vastu annavad on nagu natukene vdiike ja paljud startuppide
asutajad arvavad, et nende startupi vddrtus on kovasti suurem, aga mina julgen
soovitada. Eriti kui tegemist on first time founderitega, et see kool, vorgustik ja see
perekond, kuhu sind vastu voetakse, see on nagu mitte ainult ettevotte mastaabis, vaid ka

isiku mastaabis ja tuleviku vaatavalt. Olgu see siis pdrast seda, kui edukad startupid oma
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ettevotted maha miitivad voi siis, kui sellega konkreetselt pekki liheb, et see vorgustik on

tiks koige suuremaid vddrtusi.

Aga kas soovitaksid siis pigem kiirendit, kui inkubaatorit?

Soltub, jdllegi. Et seal on suured vahed sees. See koik soltub sellest, mis staadiumis
parasjagu on ja mida parasjagu vaja on. Kiirendisse on kindlasti moistlik minna... Et
kindlasti mitte igal suvalisel ajahetkel, et see soltub sellest, mis seisus ettevote on,
milliseid kiirendeid kaalutakse voi millised kiirendid parasjagu letil on ja nii edasi ja
tagasi. Et ideestaadiumis startupil on kiirendisse minek suhteliselt mottetu, et neil isegi
ei ole MVP’d valmis onju. Et sellisel juhul jdillegi inku on super asi, kuhu minna. Aga ma
pigem motlesin selles mastaabis, et kui see ettevote on niitid jah, enam-vihem selles
seisus, et minna kuskile kiirendisse ja teha suure arenguhiippe, olgu see siis miiiigi voi
mingite partnerite leidmise voi uute turgude vallutamise koha pealt, et selles kontekstis
ma nden, et hdsti paljud.. Ilmselt ka iile kogu maailma, aga just Eesti kontekstis ma nden,
et kui oeldakse, et mis mottes, nad ju votavad nii palju osalust dra ja raha nagu iildse ei
saa, et kiirendi point ei ole iildse suures mastaabis olla rahastaja, vaid noh... Seal neid
vddrtusi on nii palju muid, mida tegelikult ei olegi voimalik tegelikult nagu niimoodi

lihtsalt sonadesse voi paberile panna.

Lisa 7. Transkriptsioon intervjuust ettevottega VITS

Réégi kdigepealt, miks sa ldksid inkubaatorisse?

Inkubaatorisse ldksin ma tegelikult viga kindla pohjusega. Kuna ma olin just enne oma
startupiga lopetanud Ajujahi, selle driidee konkurssi, siis kui ma sealt dra tulin, ma
tundsin kohe, et mul on puudu sellisest toetusgrupist voi juhendamisest voi jah, toest. Ja
siis ma avastasingi, et on olemas selline asi nagu Tehnopoli inkubaator ehk kus saabki
mentoritega kokku ja kiisida nou ja koike sellist asja. Et ma tundsin, et kui ma ilma
inkubaatorita olin, tundsin véga iiksikuna ennast. Just selle alustava startupina. Kui sa
enne sellel maastikul pole olnud, siis see on ikka hoopis teistsugune, et see oli siis see

pohjus, miks ma Tehnopoli poole péordusin too hetk.

Aga mis on need peamised kasutegurid, mis sa inkubaatorist saad?
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Ma iitlekski seda, et ma meenutan siinkohal Martini (Tehnopol Startup Inkubaatori juht),
mida ta iitles dkki uue hooaja alguses mingil iiritusel, et inkubaator tuleb kasuks sulle
siis, kui sa ise kiisid, mis abi sul on vaja. Ja mina iitleks, et selles mottes ma vb oskasin
seda inkubaatorit teisel aastal rohkem dra kasutada. Mul jooksebki vist dkki teine aasta
voi midagi sellist. Et mina nden sel suurt vddrtust just sellel, et kui sul on mingit nou
vaja, sa tead, et inkubaatorist saab. Sul antakse keegi oma ala professionaal, saad
temaga kokku, saad temaga rddkida. Ta teab, et ta on valmis sind vastu votma, et sa ei
pea podema, et dkki ma ei tea... Kdid pinda kellelegi voi niimoodi. Ja meil nt oligi just
Jjuriidilist abi vaja tdnu sellele, et hakkasime privaatsustingimusi vilja tootama. Ise oleks
ilmselt hulluks ldinud sellega, aga inkubaator tuligi ja aitas, andis oigeid inimesed kditte,
toetas seda ja niimoodi me saime siis selle tehtud. Ma iitleks, et seal on jah, mentorid

vdga tugevad ja ka partnerid on viga tugevad.

Vaatan kiisimustikust, et te ei ole veel raha kaasanud. Milline on inkubaatori roll selles?

Kas te ei ole ise tahtnud raha kaasata veel voi ei ole piisavalt abi selleks saanud?

Tead, meil oligi nii, et alguses me ei tahtnud ja pigem on ikkagi nii, et kui ma ise ldhen
Jja kiisin, et ma niitid tahan raha hakata kaasama, et siis ma kindlasti selle abi saan. Et
kui me tegelikult investeeringute teemal ja osaluste teemal oli nou vaja, siis tegelikult
mulle anti vastav mentor, kes siis hakkas mind suunama sellel teemal. Vb jah selles
mottes, et mis ma olen nagu ise moelnud, et kuna startupid kohati kipuvad nagu dra
vajuma, eriti kui nende energiatase langeb, siis vb oleks vaja sellist nagu pushi natukene
rohkem ja vb ka seda pushi, et Jaanika, tundub, et sul oleks vaja hakata motlema lisa
rahastuse peale. Et sellist soovitus ma tegelikult otseselt ei saanud, aga vb ei ndhtudki
seda vajadust minu puhul. Selle koha pealt ma iitleks, et Tehnopol kindlasti ei ole stitidi
selles, et ma raha ei kaasanud, pigem see oli ikkagi meie otsus ja kui ma ikkagi tundsin,
et ma niitid tahan hakata raha kaasama, siis tina ma olengi Startup Wise Guys-i

programmis tdanu sellele, siis ma tean, et ma oleksin saanud seda abi sealt kindlasti.
Samas olete te laenu votnud, kuigi startupid seda pigem ei tee. Et miks ja kuidas?

Selles mottes ja, ega ei olegi tiitipiline laen. Meil oli tollase dripartneriga teine ettevote
Jja see ettevote andis siis laenu sellele startupile. Selles mottes me saime teha selle lihtsa

liigutuse, aga miks me otsustasime seda teha ongi just tdpselt, et kui me oleme ainult oma

124



Lisa 7 jarg

ideega ja meie idee ei ole kindlasti koige seksikam idee maailmas, tootervishoid ja
téoohutus, siis tegelikult oli seda raha eelkoige vaja, et midagi valmis saada ja siis

ndidata turul, et see on tegelikult vajalik asi.

Milline on olnud inkubaatori roll ekspordis. Kiisimustikus vastasid, et plaanite

eksportida, et miks te seda veel ei tee?

Ma ise nden, et meie toode oli veel liiga toores ja tina me tegeleme sellega, et
vdlisturgudele jouda ja selleks jdllegi lihtsalt litkusingi siia kiirendi pole, et vilisriigid
oma turule ldhemale, aga selles mottes alguses... Not vot jdlle, see on ka nagu see teema,
et kui rddkida erinevate mentoritega, siis osad iitlevad, et proovi algul ikka FEestis
korralikumalt toole saada voi dra valideerida ja siis liigu vilja poole. Ja meil oli muidugi
ka see asi, et me tegelikult selle pdris startupindusega hakkasime vb mingisugune
poolteist aastat tagasime tegelema, et enne me nagu iiritasime, aga tegelt me viga ei

teinud seda oigesti.
Milline on olnud inkubaatori roll kontaktvorgustiku laienemisel?

See on olnud viga suur tegelikult. Et ikkagi viga palju tutvusi, vdga palju kontakte ja
just ka selliseid olulisi kontakte on tulnud ldbi inkubaatori. Kindlasti. Et seda ma nden
kiill, et kui on vaja kedagi, siis ongi, annad Martinile teada ja mingi aeg teeb sulle intro

Jja selles mottes on nagu vdga hea.
Aga partnerite/klientide leidmisel?

Klientide leidmist ma ei ole tajunud, et oleksin saanud inkubaatorist, aga siin ma itleksin
vb seda, et klientide leidmisega mul polegi olnud probleeme, kuna mul on endal olnud
selles valdkonnas kontaktide vorgustik piisavalt suur, et ma olen saanud kliendid ise
kokku koguda. Aga partnerid on kiill. Nagu see sama advokaadibiiroo, kes meid aitas.
See oli ka ikkagi viga kiire ja meie jaoks edukas projekt, mis meile ldbi inkubaatori

voimaldati.

Kas on ka moni teenus, mille puhul sa tunned, et voiks parem olla?
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Ma olen selles mottes nagu moelnud, vb delnud juba ka, aga ma tean, et minu arust viga
raske on saavutada, kuna koikidel startuppidel on kogu aeg nii kiire onju, aga vb mina
nagu tunnen puudust just sellest kogukonna poolest, et teised founderid, et oleme koik
koos ja rddgime muredest ja nutame koos ja siis ldhme jdlle roomsalt lahku, et sellest
asjast vb tunnen natuke puudust. Et aeg-ajalt tehakse neid mingeid CEO Roundtabel-id,

aga see on ala mingi poolaastas korra, et ma tunnen, et voiks olla neid natukene rohkem.
Aga kuidas iseloomustaksid enda ja teiste inkubantide omavahelist suhtlust.

Ma iitlekski vb pigem seda, et eks see koik hdsti oleneb sellest nagu enda aktiivsusest
jallegi onju. Kuigi, kui mingil iiritusel kellegagi ikkagi tuttavaks saad, siis sa ikkagi
suhtled temaga, kui sul midagi vaja on voi tahad arvamust saada voi mis iganes. Tédnu
Tehnopoli iiritusele nditeks mina sain védga hdsti tuttavaks oma, mitte oma, aga me ajame
sama, peaagu sama asja erinevates valdkondades, on FoodDocs ja FoodDocs-iga me
teeme regulaarselt, kdime lounal, lihtsalt selleks, et rddkida oma muredest ja roomudest
ja koikidest sellistest asjadest. Et mina iitlen, et kindlasti inkubaator voimaldab seda
vdga hdsti, kiisimus on selles, kuidas sa ise sellest kinni votad. Ja muidugi, mida ma
olengi ndinud vb nendest iiritustest, et vb vihe pannakse rohku bondimisele, et pigem
igaiiks on nagu omaette, et programm on dra, siis ongi see, et laual on koike head ja
paremat, aga inimesed lihevad koik viga kiiresti minema, et vb see on see koht, miks

seda suhtlust ei ole nii palju, aga noh mina ei kurda. Minu arust on see okei.

Kas sul on ka moni soovitus, kuidas saaks see parem olla? Mis paneks sind parast liritust

veel sinna jddma teistega networkima?

Tead ma arvan, et esiteks, vb see ongi see koht ka, et selle networkimise osaga peaks
kohe alguses alustama. Et kas ongi lihtsalt see, et juba alguses teeme mingisugust tutvust,
et poora paremale ja rddgi inimesele, kuidas su pdev algas ja teisele poole rddgi, mis oli
pdeva parim osa ja mis iganes. Siis kui tuleb mingisugune vdiksem paus, siis inimesed
Jjdlle vb mingi vdike tilesanne kidtte anda, et rddgi sinu taga olevale inimesele, et millega
sa tegeled ja kiisi vastu ja midagi siukest. Et iihesonaga, siis need inimesed jddvad ka
pdrast rddkima. Et tegelt seda ma olen ka ndinud muudel tiritusel ja inkubaatoris ka, et
kui inimesed ikkagi hakkavad rddkima tiksteisele oma ideedest, siis uuesti alustada selle

tiritusega on viga keeruline, sest koik rddgivad omavahel. Ehk siis ma arvan, et vb varem
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alustada, et siis vb inimesed jddvad. Aga samas, muidugi ma arvan, et selle taga on ka
see, et inimestel lihtsalt ongi tina viga palju teha ja nad on viga tipselt paika pannud,
kus nad millal on, et selles mottes, seal peab vb viga suur vidrtus taga olema, et inimesed

Jjddksid sinna.

Aga kas oled teistega koos tootades konkurentsi voi ebavordset kohtlemist?

Ei ole, kindlasti mitte.

Aga kas arutate teiste inkubantidega oma ettevdtte tegevusest?

Ja, ma motlengi, et nt FoodDocsiga ja mul paar tiikki on veel, kellega ma olen pikemalt
suhtlema jddnud, siis ikka ja. Et pigem ongi, et mida iiks teeb ja mida teine teeb ja kuidas
liheb ja mis on raskused ja kuidas sina, et... FoodDocsi kdest kiisingi, et mida ta tegi
selleks, et investeeringut kaasata, siis tiritadki samamoodi ja samu vigu tiritad vdltida,

nii oelda.

Miks teid ei ole valitud kiirendisse?

Niitid olen. Et too hetk, kui kiisimustikus niimoodi vastasin, siis mul oli tileval meie
kandidatuur ja mulle tundus, et me ei saa. Aga niitid saime. Too hetk mulle tundus, et me
ei saanud, sest selle vastusega ldks nii kaua aega, et ma olin juba leppinud sellega, et me

el saanud sinna.

Miis siis peab tiihel startupil olemas olema, et teda kindlasti valitaks kiirendisse?

Koige olulisem asi, mida ma praegu olen aru saanud, on meeskond. Minu vastus viibiski
ja ma siia Startup Wise Guys-i saingi siukse vdikse hilinemisega tinu sellele, et mul ei
olnud meeskonda. Mul kadus CTO dra oigel hetkel nii-oelda ja pidin kiirelt leidma uue,
mille ma lopuks ka leidsin, aga noh, see vastab ikka toele, et sul peab olema hea
meeskond, siis sa tegelikult void tikskoik mida teha, itikskoik, kuhu astuda. Et kindlasti
meeskond on esimene. Teiseks loomulikult idee, millel on natukenegi toestust, et see voiks
tootada, et ei pea olema tdielikult ldbimoeldud projekt — kes on su kliendid, mis on su

turg, sest tegelikult see muutub. Et ma olen siin olnud veits iile nddala ja iga pdev muudan
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oma vaadet nii-oelda onju. Sul peab olema mingi toestus, et sellist asja, mida sa teed, on

kellelegi vaja. Ma arvan, et kui need asjad on olemas, saab kindlasti kiirendisse.
Kas oleksite joudnud ilma inkubaatori abita sinna, kus on ettevote praegu?

Kindlasti mitte. Kui ma oleksin koike seda hakanud iiksinda tegema ja vaadanud
youtube-i videosid voi midagi sellist, siis kindlasti mitte. Mul ei oleks neid kontakte. Ma
ei tajunud absoluutselt, kuidas see maastik toétab. Ma ei taju seda tinase pdevanigi

tdaielikult, aga ikkagi inkubaatoril on viga suur roll selles, kuidas see siisteem toétab.
Mida sa oma startupi kogemuse pealt teistele soovitaksid?

Viga oluline asi — kui sul on hea meeskond, siis tikskoik kui head sobrad te olete,
tilioluline on ikkagi paika panna leping, et tipselt see sama, et dra fikseerida, kes mille
eest vastutab, kui palju, mis saab siis, kui keegi lahkub ja millal lahkub ja koik sellised
asjad. Et see on iilioluline. Et mina olen sellega juba oma kogemused kdtte saanud ja kui
ma kunagi lihen suurtele konverentsidele ka, et siis ma kindlasti rédgin sellest. Ukskoik,
kui head sobrad on ja sa arvad, et te mitte kunagi ei ldhe lahku, aga tegelikult sellele

halvale stsenaariumile tuleb ikkagi moelda.

Lisa 8. Transkriptsioon intervjuust ettevottega ChatCreate

Sa praeguse startupi ChatCreate-iga oled olnud kiirendis?

Jah, ja Wepsiga olime ka inkubaatoris.

Aga radgime siis ka sinu inkubaatori kogemusest — miks sa ldksid inkubaatorisse?

Kui me Wepsi tegime, siis meil alguses ei olnud viga palju aimu, miks me iildse midagi
teeme voi kuidas seda teha. Me saime intro iihelt... TTU-s on siuke asi nagu Mektory ja
nende kunagine toimetaja tegi intro, et nded Tehnopol on siuke tore koht, seal on siuke
inkubaator ja siuke mees nagu Martin, et rddkige temaga ja ta vb saab teid aidata
ettevotet kasvatada. Ja see oli esimene kord, kui me Martiniga rddkisime, me saime kokku
ja... Meil oli hdsti halb drimudel. Koik oli nagu viga paha. Ja ta saatis meid pikalt,
alguses... Ja siis me ei jdtnud jonni, tulime tagasi. Joudsime lopuks siis selleni, mis

Wepsist lopuks sai. Millega saime siis inkubaatorisse ja kiirendisse ka sisse.
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Millised olid peamised kasutegurid, mis sa inkubaatorist said?

See oli meie esimene siuke pdris tech maailmaga kokkupuude vb. Et kui me enne tegime
lihtsalt mingit dri voi ettevotet ja meil oli nagu mingi plaan seda teha, siis see vist meid
tisna ruttu kokku sellise pdris startup maailmaga. Saime aru, mis seal toimub ja kuidas
see kdib ja mida see tihendab iildse tegelikult. Et ennem vb jah olid Steve Jobsi filmi
ndinud, aga see ei anna nii head pilti sellest, mis see tegelikult on — mida tdhendab

ingelinvestor ja mida tildse otsid ja.
Milline oli inkubaatori roll rahastuse saamisel?

Meid viidi pdris palju kokku erinevate investoritega. Aga me vist otseselt libi Tehnopoli
vist raha ei kaasanud. See juhtus pdrast poole, pdrast kiirendit. Pigem oli see selline

kooli asemel.

Aga ekspordis?

Me saime tasuta Soomes kdia (naerab). See oli nagu tore. Aga... Me olime nii alguses
oma driideega tegelikult, me oleks pidanud vb siigavamalt hakkama motlema, et mida
me koigepealt teeme ja miks me seda iildse teeme. Ja siis joudma nagu selleni, et okei,
kuidas me niitid seda kaugemale hakkame viima. See nagu oleneb sellest ka, et mis faasis

sa sinna jouad.
Sa kiisimustikus vastasid, et hakkasite kohe eksportima.

Ja, see oligi, et hakkasime kohe kuskil Soomes kdima ja igasuguseid selliseid asju tegema

ilma, et me oleks siigavamalt moelnud ldbi seda, mida me teeme ja miks me seda teeme.
Aga kuidas te saite kohe valisturule?

Meie toode on selline veebiteenus ehk siis meil ei ole otseselt mingit piiri, et saame ainult
Eestist miiiia seda voi midagi sellist. Pigem oli fookus see, et kdime Soomes investoreid

kiisimas ja Soome driinglite juures jne.

Aga milline oli inku roll kontaktvorgustiku laienemisel?
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Uks meie tdinane investor, Ivar nt, temaga esimest korda kohtusime seal. See oli

sellesmottes selline hea kand ukse vahele Eesti driinglite maailma. Alustuseks kindlasti.
Aga partneri leidmisel?

Kindlasti nagu mingeid partnereid voi selliseid inimesi ndgime seal, aga see ei olnud
meie puhul midagi sellist nagu mida ma tina mdletaks viiga selgelt, et jep see oli kindlasti

tinu Tehnopolile.
Aga kliendi leidmisel?

Meil oli mentor, kes kdis meile hdsti palju pinda, et helistage klientidele. See aitas palju.
Ja viimasel ajal, mitte siis nagu Wepsi ajal (pracgu ChatCreate), aga oli see Level 11

programm, et mone kliendi leidsime... Et monevorra aitas.
Milline teenus oleks voinud parem olla?

Kui me esimest korda sinna tulime, siis ei olnud veel mingit dgedat kontorit voi midagi
sellist. Ja siis me bookisime lihtsalt koosoleku ruume ja need kes pdriselt iitirisid olid
jumala kurjad me peale. Aga meil ei olnud kuskil mujal olla, aga niiiid on seal asjad

natukene teistmoodi.
Aga mille puhul sa tundsid, et on puudu?

Ma ei oskaks niimoodi kohe vastata... Kohvimasinat ei olnud kunagi. See oli suur mure.
Pidime mingisugusest automaadist, mis inkubaatori k6ogis kuskil oli, enam ei ole. Ja siis

said mingi 40 sendi eest hdsti-hdsti halba kohvi. Tdna vist on seal kohvimasin.
Kuidas iseloomustad enda ja teiste inkubantide omavahelist suhtlust?

Tunnen ennast kui vana mees, kui iitlen et meie ajal, aga sellel ajal me pigem ndgime
teisi inkubante, kui oli mingi iiritus koos. Aga... Uks teine startup oli ka, kes seal kogu

aeg ruume kinni bookis, et Capster. Ja nendega suhtlesime.

Kuidas oli sinu suhtlus koos teiste drivorgustikus olevate inimestega?

130



Lisa 8 jiarg

Ma olen veits tagasi vaadates iillatunud, et meid viitsiti iildse dra kuulata. Sest me olime
kari mingeid 18-aastaseid, kes tulid mingisuguse ideega, kes tipselt ei saanud aru, mida
nad tegid, aga tahtsid jubedalt raha tosta. Midagi dra miitia. Et me nagu saime libi ja
ilmselt muidu ei oleks nendega suhelda saanud, kui meil ei oleks mingisugust sellist

kindlust olnud, et “aa okei, nad on Tehnopolist pdrit, ju siis pdris jobud ei ole”.
Kas see suhtlus on jaddnud piisima?

Nojah, Ivar on meil tina nagu pdriselt investor ja see on piisima jddnud.

Kas te ChatCreate-iga léksite ka kohe vélisturule?

Jah, selles mottes kiill. Et koigepealt oli meil chatbot agentuurina ja mille nimi oli ka
ChatCreate ja millega olime Tehnopolis ka. Siis mingi hetk see muutus tooteks, mis meil

tina on ja siis tulime ka Tehnopolist dra tegelikult samal ajal.
Kas tundsid inkubaatoris teistega koos tootades konkurentsi?

Keegi teine seal chatboti ei teinud, seega ei olnud. Aga mis vb konkurentsiga oli, oli see
positiivne pinge, et okei, nemad joudsid sellesse faasi oma ettevottega, me tahaks ka
sinna jouda. Et selline konkurents nagu oli, aga mitte just selle peale, et nad votavad

samu kliente. Pigem selline voidujooks kui konkurents.
Kas arutasid teiste inkubantidega ka oma ettevotte tegevusest?

Ja, kindlasti réidkisime. Mdletan, et kui me kuskil Soome FiBAN-i Pitchi reisil olime ja
istusime mingisuguse Soome tilikooli s6oklas kuskil Helsingis ja siis arutasime seda, et
kellel on kui palju commited kliente, kellel on nii palju sign-uppe ja kes, kui palju on raha

kaasanud, mis kogemused on olnud ja.
Mis arvad, kas oleksid ilma inku abita joudnud sinna, kus on ettevote praegu?

Ma ei oska oelda seda niimoodi. Et see vb kiirendas kindlasti. Kindlasti oli kasuks. Ma
ei tea, kas ma tdina sinna ldheks, tdnaste kogemustega. Sest tdna on see, et oleme need
protsessid ldbi kdinud ja meil on endal vorgustik juba olemas. Aga kui ma nagu motlen

selle peale, et oleks tdiesti 0 ja ma ei teaks midagi ja iihtegi investorit ei teaks, et siis
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kiirendi on vb natuke selline hirmus koht, kuhu kohe minna, samas Tehnopoli Inkubaator

on selline toredam ja sobralikum ja natukene pehmem koht vb.

Ehk siis, kas on nii, et kui on juba olemas vorgustik, siis ei ole mitu korda motet
inkubaatoris kéia, sest rahastust otseselt seal ei saa. Aga kui inkubaatoril oleks oma fond,

mille abil startuppe rahastada? Kas siis oleksid mitmel korral inkubaatoris osalenud?

Nojah, siis ldheks ta vb kiirendiks juba. See oleneb, et kiirendis ka ei pea mitu korda kdia,
et sa void sinna minna, kui sa tahad ja tunned, et on vaja, aga see koik oleneb, mis sa
teha tahad. Et kui ma tina vb teeks mingisugust rohetehnoloogia startuppi, siis ma tean,
et Tehnopol pingutab pdris palju selle nimel. Hdsti palju erinevaid programme, mis

aitavad sellele kaasa. Et siis vb make-ks tditsa sense-i, et tuleksin.

Aga mida sa soovitaksid teistele oma startup kogemuse pealt, kui sa mdtled inkubaatori

peale?

Kui sa viga midagi ei tea, siis mine kindlasti, vaata ja uuri. Et ei pea kartma, et see on

kuidagi halvasti voi... Et see on nagu selline pehmem algus natukene.

Sa hindasid 1-punkti védriliseks inkubaatori teenuste juures mitteformaalseid iiritusi. Mis

jéi sinu jaoks puudu ja kuidas saaks paremini?

Kui me seal kdisime, siis viga palju ei olnudki neid vb. Ma ei tea, mis tina toimub, et ma

ei ole nii palju seal sees enam. Mis toimub, kas toimub.

Miks sa laksid kiirendisse?

ChatCreate-iga me liksime USA kiirendisse ehk siis Alchemist kiirendisse Silicon Valley-
s. Eesmdrgiks oli iihelt poolt saada kogemust, mis seal pdriselt toimub ja teiselt poolt
teha enda jaoks lihtsamaks USA turule minek ja raha kaasamine ja koik sellised asjad.
Me olime Saksamaal korra kdinud, iihes kiirendis, see oli nagu enam-vihem positiivne
kogemus. Ja niiiid tekkis selline voimalus, et meid voeti sinna vastu, et oleks ju tditsa
moistlik tegelikult dra kdia ja saada see vorgustik endale sinna koha peale hdisti kiiresti.
Et me ei ole tditsa voorad seal. Ja niha nagu, kuidas Silicon Valley-s asjad kdivad, kas

on toesti koik nii lihtne ja tore see koik voi vastupidi, hdsti raske ja keeruline.
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Millised olid peamised kasutegurid, mis sa kiirendist said?

Mones mottes oleme seal programmis veel sees. Meie demo day on kuu aja pdrast. Kui
ma motlen koige suurema kasu peale, siis USA kiirendiga on mind set ehk et kuidas sa
motled sellest, mida sa iildse teed ja kuidas sa lihened raha kaasamisele ja oma
ettevottele iildiselt. Seal on hdsti oluline, miks sa seda teed ja mis sinu visioon sellel
koigel on vs. see, et palju sul kdive. Selline mind set-i muutus, et oluline on just see
suurem pilt, mida sa tahad dra muuta maailmas voi paremaks teha ja selle missioonini

joudmine vs. see, et kaasame hdsti palju raha.
Kas see viimane variant kdib Eesti kohta?

Ma ei ole Eesti kiirendis kdinud, olen ainult Saksamaal ja USA-s kdinud. Aga ma ei titleks
seda ka niitid, et Saksa kiirendis ei olnud see oluline, aga lihtsalt see rohk voi mind set
on USAs palju rohkem selle poole kaldu, et mis su visioon on, mida sa tahad dra teha vs.
see, et okei, palju teil kdive tina on ja palju te kasvanud olete. See on nagu koik oluline
ikka veel, aga lihtsalt see lugu tuleb sinna juurde ja on palju tihtsam. Vihemalt tunne

on selline tdna.
Aga milline oli kiirendi roll rahastuse saamisel?

Mm, kuu aja pdrast saame teada. USA kiirendi kohta. Aga Saksa kogemus oli see, et me
saime vdga osavaks pitchides, aga lopuks sealt raha otseselt ei saanud. Tulime tagasi
Eestisse ja leidsime siit ingli, kes Wepsi investeeris kunagi. ChatCreate-iga me siis kuu

aja pdrast demo day-I ndeme.
Aga ekspordis?

Kui kiirendi on kuskil vdlisriigis, siis see toob selle riigi sulle palju ldhemale. Ja sa tead
palju paremini, kuidas sinna tuleb minna ja mis on seal oluline ja kes seal turul
toimetavad samas valdkonnas nditeks. Et see teeb sellise turu moistmise lihtsamaks ja
kontakte on ka lihtsam saada. Eriti kasulik on see siis, kui teedki sellist B2B dri, kus
miitigiprotsess on inimestega suhtlemine mitte nii palju veebis reklaami teha voi

otsingumootorite optimiseerimine, et siis on sellest vdga palju kasu.
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Ja kontaktvorgustiku laienemisel?

Kui oleks enne kiirendit tahtnud USA-sse minna, siis oleks pidanud hakkama otsima, et
keegi, kes teab kedagi. Et oleks natukene kiilmalt sinna ldinud. Aga nt tdna, kui lendan

San Franciscosse, siis ma tean neid inimesi seal.

Aga klientide leidmisel?

See sama sobib siia ka. Et eriti kasulik ongi siis, kui on B2B dri, kus suhtlus inimestega
on hdsti oluline. Sellised isiklikud suhted, et neid on hdsti raske kaugelt kuskilt

reklaamiga ehitada.
Kas on moni kiirendi teenus, millega sa rahul ei ole, et vdiks parem olla?

Kiirenditel on hdsti selline nagu programm alati. Et sa pead mingi asja ldbi kdima ja siis
jouad lopuks selle demo day-ni ja siis on koik. Kui vorrelda seda mone hea ingliga, kes
on sulle mitu aastat toeks ja abiks ja natuke nagu ema eest isegi, siis seda see kiirendi
nii palju ei ole. Et see on tiks hea asi, mis on Tehnopolis, et see programm ei ole kuidagi
dra piiratud, et sul on ainult kuu aeg mentordamist ja siis on koik. Et meil vist leping

kehtis 3 aastat kokku.

Kas tunned, et on midagi, millest on ka puudu?

Kiirendis kohvimasin oli. Kohe ei hiippa pdhe sellist konkreetset asja.

Kuidas iseloomustaksid enda ja teiste kiirendis olnute omavahelist suhtlust?

Kui kiirendi toob sind kuskile kokku, siis tekib siuke batch kohe ja siis on nagu oma
klassivend enam-vihem voi kursavend. Et Tehnopolis nt, kui tuua siuke vordlus, siis on
selline jooksev programm, et meil on mingid startupid siin ja mingid inimesed ja. Et
kiirendis on selline konkreetne nagu klass. Et need on su klassikaaslased ja nendega koos
te toimetate ja kui te istutegi kuskil samas jagatud kontoris koos, siis tekib sinna selline

suhtlus rohkem, et on natukene tihedam vb.

Aga suhtlus teiste vorgustikus olevate inimestega?
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Iseenesest sellised samad asjad on seal ka olemas, et saad mentoriga aeg-ajalt kokku ja
viiakse inglitega kokku ja et sama selles mottes. Ma ei iitleks, et ta nii palju erinev on

sellest, mida Tehnopol teeb. Et see on iisna sarnane.
Kas suhtlus teiste kiirendis olijate v3iks jddda piisima, kuidas tundub?

Kas just sobrad-sobrad, aga ikka kontakt jddb kindlasti piisima. Ala kui me Saksamaale
liheks, oleks kellega kokku saada ja catch up-pida. Ja USAs samamoodi, et vb leidsime
tihe tiimikaaslase isegi, teisest startupist kiill. Projekt nii hésti vdlja ei tulnud, aga kes on

vdga tark ja tubli.
Kas oled tundnud konkurentsi?

See sama positiivne vdide, mis inkubaatoris ka. Et keegi, kes on sinuga samal tasemel
mingi hetk olnud ja siis saate kokku ja ndete, et okei nemad arenevad nii kiiresti, mida
meie valesti teeme. Voi mida nemad hdsti teevad, mida meie peaks paremini tegema.

Tekib selline vordlus, kui kiiresti peaks litkuma.

Aga ebavordset kohtlemist?

Ei iitleks, sellist asja ei ole.

Kas te arutate omavahel liksteise tegevustest, kus maal keegi on voi kuidas areneb?

Ja, et see on samamoodi nagu inkubaatoris ka. Et ikka rddgid ja suhtled, kas siis
kohvimasina korval. Et see kohvimasin on vdga ldbiv teema, tundub vdga oluline

(naerab).
Mis sa arvad, kas oleksid joudnud ilma kiirendi abita sinna, kus on ettevote praegu?

ChatCreate-iga ma veel ei tea. Pole nagu otseselt ldbi veel. Aga kui liheb vdga hdsti,
siis on meil véiga ilus investeering. Aga vb ei tule midagi. Aga Wepsiga oli kiirendi selline

nagu koolijdargne aasta, et ta aitas kindlasti kaasa kiipsusele kui startup founderid.

Uhe korra proovisid kandideerida, aga ei saanud. Miks?
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Me kandideerisime Y Combinator-isse. Vist. Kui sa motled seda. Ehk siis me
kandideerisime enam-vihem samal ajal, kui sinna Alchemist-i saime. Molemad on nagu
sama kandi kiirendid, aga iiks iihe fookusega ja teine natukene teisega. Ja seal me saime
nii kaugele, et kdisime kohapeal intervjuul, aga programmi ei saanud, et ei olnud veel

piisavalt kaugel oma driideega, et oleks sinna sobinud.
Mida sa kiirendi puhul oma startup kogemuse pohjal teistele soovitaksid?

Koige tdhtsam on ootusi hallata, et kiirendid on hdsti osavad sellise hype-i tekitamises.
Et kohe tulevad kiimned miljonid rahastust ja kohe ldheb asi suureks ja koik on hdsti
vinge, aga reaalsus on see, et ei juhtu nii. Katsuda hoida siukest kainet joont, et see on
hdsti oluline. Et kasutada dra koiki neid uksi, mis avanevad, aga samal ajal hoida siht

selge, et ei liheks kdest dra.
Lisa 9. Transkriptsioon intervjuust ettevottega SportID
Miks te ldksite kiirendisse?

Meil oli vaja tiimile motivatsiooni, inspiratsiooni, teadmisi oli vaja, raha oli vaja. Et

need olid peamised pohjused.
Mis olid need peamised kasutegurid, mis sealt saite?

Ma arvan, et sai sellise hea pildi ette, mida selline nagu ettevotte alustamine iildse
tihendab. Kuidas toodet arendada, kuidas klienti leida jne. Kuidas rahvusvahelisele
turule minek peale nagu... Et koiki siukseid asju seal opetatakse. Mida, millega oleme

paremini hakkama saanud, et see selleks, aga vihemalt sai sealt siuksed algteadmised.
Kas oli ka mingi teenus, mille puhul tundsite, et voiks parem olla?

Mm... Selle kohta on siuke iitlus, et alati saab parem olla.

Aga kas oli ka midagi, millest jdi puudu?

Hm... Ei osanud niimoodi moelda ja vb praegu ka ei oska delda. Selles mottes, et kogu
aeg motled edasi, arened edasi ja kas see niiiid oli sealt konkreetne vajaka jddma voi

lihtsalt elu ongi selline, et pead kogu aeg arendama ennast ja tiimi ja toodet jne. Et
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loomulikult me sealt vilja tulime, ega me siis valmis ei olnud oma asjadega, sugugi mitte.

Ega me praegugi pole valmis. Natukene keeruline vastata, kas jdi midagi puudu.
Kuidas te leidsite oma investori?

Meil on 3 investorit ja kaks korda see on olnud rahvarahastus, nii et see on siuke nagu,
noh, turunduskampaania olnud. Ja esimene kord esimene investor oli siis seesama
kiirendi. Utleme ja, et kiirendi, ma ei mdletagi, kuidas keegi soovitas ja rahvarahastus

jah, see on lihtsalt turundamine.
Aga milline oli kiirendi roll ekspordis?

Meil on eksporti kahjuks vdga vihe, aga nende soov muidugi oli kohe, et kiiresti
rahvusvahelisele turule. Meil tina nagu viga olnud siuke, et Eestis toode tootab ja téotab
hdisti ja kliente on palju, aga ega me ei ole praegu ka korralikult rahvusvahelisele turule

litkunud, et hetkel Ldtis ja Leedus on moned kliendid, aga rohkem ei ole.
Aga milline on olnud kiirendi roll kontaktvorgustiku laienemisel?

Alguses oli ikkagi pdris hea. Pdris paljude huvitavate inimestega viidi kokku ja sealt
nagu said pdris paljud asjad alguse. Mulle on tunne, et see on nende iiks selliseid
pohilisimaid rolle, et sa saad nagu oigete inimestega jutule ja siis hakkad tunnetama

seda, kes sinu jaoks need oiged inimesed on ja siis ise otsima neid.
Kuidas sa leidsid oma esimese kliendi?

See oli meil enne, kui me kiirendis olime juba. Me muidu ei oleks saanudki sinna, kui
meil kliente ei oleks olnud. Aga me leidsime need kliendid iihel seminaril. Et sai
korraldatud seminari ja siis... Korraldasin ise spordiiiritusi toona ja siis meie osalejad
seal, spordiiirituste osalejad, ettevotted... Ja siis sealt tekkis selline aruteluring meil, et
mida me veel voiks teha. Ja siis osad kliendid pakkusid vilja, et voiks siuke toode olla,
millega nad saaksid inimeste igapdevaseid treeninguid toetada, kus sa saaksid inimesi
igapdevaselt litkuma saada. Ja siis leppisime kokku nelja ettevottega seal samas, et
votame ja teeme ja nemad tulevad kliendiks. Ja nemad oma sona pidasid ja me tegime

ka nii-oelda omad sammu dra, et see toode turule tuua. Niimoodi me leidsime.
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Kas kiirendi abil leidsite ka kliente juurde?

Kiirendi abil me ei leidnud kliente juurde. Kiirendi abil me vb saime motteid, kuidas
kliente leida, kuidas turundust teha, kuidas miiiiki teha. Siukseid motteid pigem. Kuna me
Eesti turule miitisime, ega nemad otseselt noh... Hea kiill, et nad tulid ise oma tiimiga
nii-oelda kliendiks ja vb keegi sealt soovitas monda ettevotet, aga see ei olnud kindlasti

see mingi pohiline, et see oli viiga marginaalne.

Kuidas oli kiirendis teie ja teiste kiirendis olijate omavaheline suhtlus? Kas saite hasti

1abi?

Ja, saime muidugi. Et oma seltskonnaga, kes meil seal kiirendis olid, et mitmegagi olen
veel praegugi... aeg-ajalt suhtlen. Meil on kiill aastaid juba méddas sellest, aga siin Eesti
tiimidest... tihega on isegi stinnipdevadel kdidud ja niimoodi aeg-ajalt saame kokku ja
Jjutustame. Ja iiks Tsiili mees otsustas Eestisse kolida ja ma ise kdisin ka tal Tsiilis kiilas
tiks kord jne. Et noh, monega rohkem, monega vihem, aga iildiselt oli pdris siuke tore ja
sobralik punt. Et saime libi kiill ja toona tegime iihiselt tiritusi ja monega on siiamaani

suhtlemist.
Aga kas tundsid kiirendis olles teistega vorreldes konkurentsi voi ebavordset kohtlemist?
Ei tundnud.

Sa oled osalenud nii Eesti kui ka vélismaa kiirendis. Kui peaksid vordlema, mis need

erinevused ja sarnasused oleksid?

See vilismaa oma oli suhteliselt jama. See Tsiili, Startup Chile oli siukene puhas, noh,
kuidas ma niitid iitlen... Ta on selle riigi turundus, et saada need ettevotted selle riigiga
seotuks. Selles mottes, et ta on lahe, aga see programm ise oli nagu jama. Et sealt nagu
eriti midagi tiim ei saanud, aga lihtsalt, noh, see fakt, et sa said mingisuguse rahastuse,
said seda asja nagu edasi arendada seal, et sellel oli oma vddrtus, aga see... Programmi
mottes nad seal ei teinud midagi, et noh... See Startup Chile ei ole mingi Y Combinator
voi mingi siuke kiirendi, et ta on natuke teistsugune. Et siukese hinnanguga ma kindlasti
vdlismaa kiirenditele iildiselt seda nagu laiendada kindlasti ei saa. Et see ongi veits

teistsugune kiirendi see Startup Chile.
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Te olete iisna edukad, et mis sa arvad, mis on teie edu saladus?

Edukus on suhteline, et me kindlasti ise ei arva, et me oleme jube edukad. Et me ikka
tahame iga pdevaga edukamaks saada. Aga tina see, mis me saavutanud oleme, selle

saladus toendoliselt on lihtsalt see, et me teeme to66d ja ndeme vaeva.

Kiisimustikus oli selline kiisimus, et kas oleksid ilma kiirendi abita joudnud sinna, kus

on ettevote praegu. Sa olid liks vdhestest, kes vastas ja.

Ma arvan kiill, et see on nagu... Otsid kogu aeg nagu lahendusi ja see kiirendi oli nagu
lahendus ja kui poleks seda tulnud, siis oleks kuidagi muud moodi otsinud. Et toode ol
tahtmine teha oli. Ma arvan, et vast ikka oleks joudnud, et see ei tihenda seda, et kiirendi
kasutu oli, et ta selles hetkes oli vajalik meile, aga ma ennast nii andetuks inimeseks ei
pea, et keegi teine on mind piisti hoidnud ja ma ei oleks ilma nendeta mitte kuidagi

lahendust leidnud. Selle pdrast ma ilmselt vastasin jah.

Sul oli vb ka oma kontaktvorgustik juba olemas, et kiirendist saadakse peamiselt

kasulikke kontakte...

No ja, aga see oli ka vordlemisi viike. Et sellesmottes meil mingi paarkend ettevotet, et
noh tdana meil kliente mingi 800 ja tegelt see on ka veel vdiikene klientide arv, et kindlasti
tahaks nagu rahvusvaheliselt ja noh selgelt nagu mastaap peaks oluliselt suurem olema
ja ambitsioon on ka suurem. Et kindlasti see kontaktvorgustik ei olnud nii kuidagi suur,
et niitid... Ta on ikkagi meeletult suuremaks ldinud, et tdna on niimoodi, et ma isegi ei
tea, kes meil siin kliendid on, aga noh. Ma arvan, et oleks leidnud mingeid teisi lahendusi
ka, kui ei oleks olnud seda kiirendit. Kui inimene ikka tahab otsida lahendust, kiill ta siis

leiab. Et igas nendes situatsioonides ei ole ainult iiks vdiljapdds.

Lisa 10. Transkriptsioon intervjuust ettevottega Bercman Technologies

Miks sa ei ole osalenud inkubaatoris?

Me finantseerisime ennast algusfaasis ise. Moned sajad tuhanded panime ise sisse ja
kiirendite ja selliste mote on mingi 10, 15, 20 tuhat, et seda meil nagu vaja ei olnud. Ja

niitid me olemegi selles roundis, kus me oleme oma raha dra kulutanud ja niiiid siis vb
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oleks aeg hakata vaikselt investoreid otsima, et peale seda, kui oleme oma toote turule

dra toonud.

Aga kuidas te saite alustava startupina ise rahastust?

See ongi see, et me ei ole klassikaline startup, vaid me nimetasime ennast ise pikalt
alustavaks ettevotteks, sest tegelikult meil oli endal ka teisi tegevusi, oli, vihemalt,
asutajatena, teised ettevotted ja asjad ja siis me nii-6elda rahastasimegi libi teiste

ettevotete seda meie asja. Nii, et me ikkagi ise rahastasime oma taskust.

Kas oled tundnud, et oleks tahtnud tugistruktuurist abi, kas siis inkubaatorist voi

kiirendist?

Mm... Tegelikult me saame. Me saame tugistruktuuridest abi nii palju, et Tehnopolis
oleme algusest peale olnud (ettevote on Tehnopoli driteenuste partner, mitte Startup
Inkubaatoris), et Tehnopol on hésti palju meid toetanud, kas voi libi selle, et sellel aastal
allkirjastasid lepingu, et nad ostavad tihe meie seadmepaari. Et me oleme saanud need
tutvused, kontaktid ja muud asjad nagu ilusti sealt kdtte, et lihtsalt, meil lihtsalt jdi see
varajase faasi rahastusosa dra. Me lihtsalt jdtsime selle ise vahele, sest meil oli endal

piisavalt raha, et sellega tegeleda.
Te olete sisenenud vilisturgudele, aga ei ekspordi. Miks?

See sisenemine vilisturgudele tihendab seda, et... Meil just siin nddal aega tagasi CTO
kdis Helsingis. Samal nddalal ldks Istanbuli, niiiid on ta Riias. Et sisuliselt me lihtsalt
kéime ringi ja siseneme vdlisturgudele ilma, et me oleksime veel eksportinud nendele
turgudele. Ehk see kiisimus sattus tdpselt sellisel ajal, kus kontaktid on loodud,
kokkulepped on solmitud, et meie seadmeid ostetakse voi renditakse, aga me ei ole seda

veel teinud. Me ei ole arvet veel esitanud.

Kui vaatad idufirma arengule tagasi, kas on midagi, mida teeksid teisiti?

Niiiid on tegelikult see olukord, kus ma saaksin tina éelda, mida ma ei peaks tegema,

sest niitid ma tean, et ma ei oleks pidanud neid asju tegema. Aga faktiliselt ma arvan, et
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koik on... tinane hetk on kogemuste summa, mis tdhendab seda, et ega ma ei julgeks viga

oelda, mida ma peaks teistmoodi tegema, et siia samma kohta jouda.
Aga mis sa arvad, kas tugistruktuur oleks seda kuidagi lihtsustanud?

Utleme niimoodi, et Tehnopoli niitel voib delda, et kindlasti selline tugistruktuur
lihtsustab tinu sellele, et sul on kuskile minna, kellegagi rddkida. Kiisida nou ja vb...
otsida investoreid. Et tegelikult selline tugistruktuur peab olema. Et kas ma ise olen seda

maksimaalselt dra kasutanud, seda ma kahjuks ei oska oelda.

Kas sa soovitaksid pigem osaleda inkus voi kiirendis voi soovitaksid pigem ise hakkama

saada?

Kuna mul on ettevotluskogemust ka natukene ennem selle ettevotte asutamis, iiks viis
aastat voi niimoodi olnud, siis tdna ma ikkagi vaataks vastavalt inimese kogemusele. Aga
igal juhul, kui on mote ettevotet asutada voi startuppi teha, siis kindlasti koos nende
tugistruktuuridega, sest FEesti on viike, inimesed tunnevad iiksteist ja need

tugistruktuurid aitavad viga kiiresti oigete inimeste juurde jouda.
Et tugistruktuur on pigem vajalik?
Utleks isegi niimoodi, et hidavajalik jah.

Kiisimustikust tuli vélja, et te ei ole saanud kiirendisse ega inkusse. Kas see tdhendab, et

te kandideerisite, aga ei saanud? Mis peab startupil olema, et ta saaks?

Meil oli see, et me kunagi eelmine aasta proovisime Prototroni saada, sealt me ei saanud
midagi. Ma ilmselt motlesin seda, et me tegelikult iihe korra isegi proovisime, noh midagi
selle laadset asja. Huvitav on see, et me tdna osaleme BuildIT-i Accelerator programmis,
BuildIT on see, mis kolis Ldtti, aga BuildIT-i kiirendis me tdna osaleme voi me saime
sinna sisse niitid hiljuti, paari nddala jooksul. Nii, et ilmselt siis kui ma seda vastasin,

kiisimustikule. Millal ma vastasin kiisimustikule?

Ei1 oska niimoodi kohe oelda.
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Aga noh, kui mitte meie nditel votta, vaid iildiselt, siis ma ei oskagi isegi 6elda, mis see

PpOhjus vois olla.

Aga mis siis on idufirmal vaja, et ta pddseks kiirendisse? Ja miks te niiid proovisite

kandideerida?

Me proovisime kandideerida ja saime ka BuildIT-i kaudu Lditis, mis on ainuke riistvara
toetav kiirendi Baltikumis sisuliselt ja miks me sinna ldksime oligi see, et meil on uued
tootemotted ja me tahame kiirendada tootevaliku laiendamist. Ja see on selline ajutine
kiirendi, mis toetab riistvara arendamist ja vb pohjus, miks me sinna saime, oli juba see,
et esiteks ma usun, et meil on tugev tiim ja teiseks on idee ja teostus. Teostus selles mottes,
et kiirendi otsustajad ndevad, et me potentsiaalselt teeme selle asja dra ja miitime ka

selle maha.
Mis on teie eesmirk pérast kiirendi 10petamist?
Kiirendi votmes eksole?

Jah.

Kiirendi votmes on eesmdrgiks see, et me arendame toote vilja, mida me miiiime fiile

Euroopa 10 000 tiikki.
Ja mis on iileiildse teie ettevotte eesmérk nt viie aasta pérast?

Kuna meie missiooniks on toetada isejuhtivate soidukite laialdast levikut, siis meie
eesmdrgiks on luua tootekataloog fiitisilistest ja digitaalsetest toodetest, mis aitaksid
kaasa isejuhtivate soidukite laialdasele levikule ja noh isejuhtimine tihendab ka
tihendatud soidukid, et autod saaksid tiksteisega rddkida, infrastruktuuriga rddkida jne.
Ja noh sinna hulka kuulub ka hunnik igasuguseid dgedaid digitaalseid lahendusi, millest
me koik tahaksime disainida ja toota ja miiiia, nii et viie aasta loikes ma loodan, et me
jouame kataloogi laiendamisega paarikiimne tooteni ja miitigikdibeni umbes 10 miljonit

eurot aastas.

Kas sul on mingeid soovitusi, et kui startup ei osale ei inkus ega kiirendis osaleda, kuidas

ta saab ikkagi kontaktvorgustiku suurendada ja mida selleks tegema peab?
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No jah, see nt Tehnopoli puhul ongi number 1, miks sinna iildse minna. Aga siis ei olegi
muud, kui kdia ise ringi. Voimalikult palju meediakajastust saada ja voimalikult palju
ise pildis olla. Hdsti paljude inimestega ise suhelda ja see on ka ainuke siuke soovitus,

mis ma saan anda.
Kas on vdimalik niimoodi ka unicorniks saada ilma inkubaatori ja kiirendi abita?

See on hea kiisimus ja ilmselt ei ole, sest tegelikult unicorniks aitavadki saada teised
investorid eksole. See, kes tuleb sisse, jdrgise roundi puhul tahab ju nelja kuni kiimne
kordselt seda enda vddrtust, siis ta pingutab selle nimel onju ja siis jargmine pingutab
ja siis ongi lopuks, kui sa unicorniks saad, siis tegelikult hinnatakse sind lihtsalt
korgemalt kui noh... Toome ndite, et Selveri kett Eestis, tema vddrtuseks hinnatakse 80
miljonit eurot, aga kui sul on mingisugune dge tulevikku vaatav digitaalne lahendus, siis
selle voib juba vabalt miljarditesse tosta, kui investorid seda usuvad. Nii et ma titleks, et

ilma tugistruktuurita unicornini ei joua.
Lisa 11. Transkriptsioon intervjuust ettevottega Fututec
Miks te ldksite inkubaatorisse?

Meil oli pdiris suur tiim ja siis me... Inkubaator andis siukse normaalse riitmi, et asjadega
pidevalt tegeleda. Muidu, kui sa alustad ettevotet ja sul on teised ettevotted ka, et siis
siuke nagu entusiasmi pohine. Tullakse kokku ja, motiveeritakse iiksteist. Ja siis lepitakse
kokku, kes mida teeb ja. Mingi nddala voi kahe pdrast tullakse uuesti kokku ja koik on
samas seisus. Kui ei ole tiim 100% piihendunud voi noh, et ainult seda ei tee, ja algul kui
ettevottes raha ei ole, siis ei saagi ainult seda teha. Siis inkubatsioon annab hdsti siukse
selge roadmap-i. Et selle key mentoriga kohtud, siis ta iitleb, et mis sa pead nddala
jooksul dra tegema. Ja kui sa ei ole dra teinud, siis noh, sind visatakse inkubatsioonist

vdlja. See paneb teatud mottes siukse nagu, ora tagumikku.
Mis olid peamised kasutegurid, mis sa sealt said?

Meil drimudel tegelt muutus. Et me ldksime algul iihe nagu idee ja iihe tootega. Aga siis
key mentor andis meile selliseid tdpseid juhiseid ja suuniseid, mida me peaksime tegema

ja kontrollima. Ja aitas selle drimudeli paika loksutada ja siis oligi selge, et selle algse
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driideega me edasi ei saa minna, sest turg ei ole valmis voi mis iganes... ei ole valmis
seda ostma, sest see oli lihtsalt 6eldes, see ei olnud valuvaigisti, vaid see oli aspiriin. Et
ta aitas mingeid asju paremaks teha, aga valukohad olid kuskil mujal. Ja tdnu sellele

leidsime need iilesse ja tegime kaks teist toodet hoopis.
Aga milline oli inkubaatori roll rahastuse leidmisel?

Me ei leidnudki. Me oleme ehitanud vaid kliendi rahaga. Me ei ole rahastust iildse

kaasanud.
Aga kas sa tunned, et oleks sellist abi tahtnud inkubaatorilt?

Ega ei osanud ka tegelt siis selle rahaga ka midagi asjalikku teha. Me panime oma raha
sisse, aga siis me hakkasime klientidelt raha votma ja siis me saime oma raha sealt vilja.
Et, nojah. See oleneb onju. Kui sul on siukene hdsti kiiresti skaleeritav mudel, siis
muidugi oleks raha peale vaja, et jouaks kiiresti skaleerida, aga kui sul on selline
keeruline tarkvara okostisteem nagu meil on, siis sa pead seda okosiisteemi natuke aega
run-ima, et moista, mis see killer functionality on, mida skaleerida. Ma arvan, et niiiid
me oleme selgusele joudnud ja niitid me oleme alustanud raha kaasamiseks

labirddkimisi.
Kuidas te joudsite esimesel aastal kasumini?

Me joudsime selle pdirast, et meil ei olnud eriti suuri kulusi. Meil ei olnud inimesi palgal
ja me tarkvara ostsime sisse. Seega me ei olnud tarkvara arendajaid ja inimesi noh,
igapdevaselt kontoris, kellele me pidime maksma. Sellepdrast joudsimegi. Targalt

tegutsedes.
Aga miks te ei ekspordi?

Selle pdrast, et ma arvan, et meil ei ole rahvusvahelisi miitigiinimesi tiimis, et on sellised
miitigiinimesed, kes suudavad Eestis hdsti miitia, aga rahvusvaheliselt ei suuda.
Pohiliselt tiimi pdrast. Ja noh, pole ka nagu siukest karjuvat vajadust olnud, sest turgu

meil siin on. Aga jah, kui edasi tahta minna, siis tuleb ekspordivoimalused leida.

Aga milline oli inku roll kontaktvorgustiku laienemisel?
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No see oli ikka hdsti suur. Sealt me ikkagi saime... Advisor boardi saime, Ivo Remmelga.
Selles mottes, et ma ise mdletan seda, et kui sa iitlesid, et me oleme Tehnopoli ettevote,
siis jutt muutus kohe. Et siis sa ei ole enam selline mees ja koer, kes on nurgas kuskil
teinud, vaid sa oled nagu valideeritud. Ja see andis hdsti palju credibility-t, siukest
usaldusvddrsust. Et me saime ikkagi suurte ettevotetega nagu Riigi Kinnisvara AS ja

Eesti Energia ja Kaubamaja ja Selver Grupp ja, et saime laua taha.

Kas sul kogenud ettevdtjana ei olnud juba suurt kontaktvorgustikku?

Meil oli, aga see oli teistsugune. Selles mottes, et... Ja vorgustik ei ole kunagi nii
koikeholmav, et alati saab kontakte juurde ja... Ega meil nagu Tehnopoli kaudu otseselt
meiega tootas kaks-kolm inimest. Peamiselt key mentor ja siis tilejddnud niimoodi korvalt

abistasid. Et jah, ma iitlen, et usaldusvdcdrsus, Tehnopol annab seda palju juurde.
Milline oli inku roll klientide leidmisel?

Tdpselt samamoodi. See ongi see, et... See usaldusvddrsus onju ja siis tegelikult... neid

intro-id tehti meile ka, key mentor, Raido Pikkar. Milline siis oli — hea roll.

Kas oli ka moni inkubaatori teenus, millega sa rahul ei olnud?

Sel ajal oli niimoodi, et ruumide bookimine oli tdielik peavalu. Seal ei olnud ruumide
bookimise siisteemi. See oli 5 aastat tagasi. Seda oli raske korraldada. Seal oli siukene,
et paned sildi ukse peale bookimine, aga me ei olnud kontoris siin. Et me tulime siia
kohtumisteks. Mm... Ja siis mingi hetk oli see, et... Vb me ka ise ei saanud aru, mida siis
tipselt teeme sellel hetkel, et siukene... Vahepeal oli siuke vaikus. Aga otseselt ei oska

oelda.

Kas oli ka midagi puudu?

Inku poolt ei olnud. Pigem meie tiimi poolt. Et meil oli tiim algul kuuene tiim, et praegu
me oleme koik osanikud vdlja ostnud, et oleme kahekesi, et omame seda ettevotet. Ja siis
oleme veel miitikarile andnud viikse protsendi, et oleks motivatsiooni. Et meil oli endal
hésti palju siukseid, oma meeskonnasiseseid korrastusi. Ja muidugi hiljem, kui ma

Jjdrgmise startupi tegin, siis ma ndgin nagu Startup Wise Guysist, et seal oli palju
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efektiivsem tegevus nagu liihiajaliselt. Aga noh, kiirendid ja inkubatsioon ongi erinevad.
Aga jah, kiirendist sain ma teistsuguseid teadmisi. Inkus nagu, kui veel vdilja tuua, siis
vb see, et vihemalt sellel ajal oli, et me ei rddkinud Slicing Pie siukesest filosoofiast onju.
Et kuidas ehitada ettevotet ilma palka maksmata inimestele. Ja siis, ega me sel ajal
siukest pitchi ka ei teinud. Et me esitame seda driideed selleks, et investorit kaasata. Aga

noh, siis see ei olnud, ma ei tea, ma tinast programmi ei ole ldbinud.
Millised on inkubaatori ja kiirendi erinevused?

Kiirendis tehakse mingi kolme-nelja kuuga hdsti intensiivselt ja sul peab olema
meeskond all-in. Selles mottes, et sa peadki votma igalt poolt toé6lt dra ja tulemagi sinna.
Ja nad annavad selle jaoks raha, et sa saaksid seda teha. Erinevad kiirendid annavad
seal 30-40 tuhat. Selle jaoks, et sa sellel ajal elad sellest rahast, kui sa seal oled selles

programmis.

Kas koik kiirendilitkmed saavad siis raha?

Ei, see tuleb ettevottele ja siis ettevote otsustab, kellele maksab.
Milline oli teie ja teiste inkubantide omavaheline suhtlus?

Hea, jah. Hea oli. Et seal inkubantide vahel, et ja, need kontaktid olid ka, mis sealt tulid.
Et sealt monega siiamaani rddgime erinevaid teemasid. Et see ei olnud vdga intensiivne,
et sellel ajal olid need programmid nagu pikemad, et seal ei olnud nagu, et pool aastat.
Me olime inkubatsioonis ma arvan kaks aastat isegi. Kuna meil ongi B2B ja siuke

aeglasem miitik.
Aga suhtlus drivorgustik olevate inimestega?

No see oli ma iitleks sama, et inkubandid ja drivorgustik. Et noh, nendel tiritustel ikka

rddkisime ja kohtusime, et tuttavaid ikka sai sealt.
Kas see suhtlus on jddnud piisima?

Osadega kiill ja.
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Kas sa tundsid inkus to6tades konkurentsi?

Mkm, ei tundnud.

Kas arutasite teiste inkubantidega oma ettevotte tegevusest?

Ja, ikka, muidugi, kogu aeg.

Kas nad olid abivalmid?

Mhm, ja, olid kiill.

Mis sa arvad, kas sa oleksid joudnud ilma inku abita sinna, kus on ettevite praegu?

Ilmselt mitte. Ei oleks, sest ma arvan, et see oleks dra sumbunud lihtsalt. Kuna meil olid
founderite vahel siuksed maa jagamised, tihed tahtsid panustada, teised ei viitsinud
panustada. Ja miitigimees, et kui kolme kuu jooksul hakkama ei saanud, siis iitles, et tema
lopetab ja. Siukseid jamasid oli. Aga see votmementor aitas ikka ja viga hdsti. Andis
ideid ja suuniseid, et tuleks nii teha ja naa teha. Et sellesmottes ei oleks. Ja see on hea,
et kui sul on lahkhelid ettevottes, et saad kolmanda osapoole poole poorduda. Ja siis
saad votta seda, et nded, ta iitleb mingit asja onju, sa ise saad ka aru, et see on oige asi

Jja siis titled, et nde, Tehnopol soovitas niimoodi teha ja siis ongi vaikus maas.
Mida sa soovitaksid teistele enda startup kogemuse pohjal?

Fookust hoida. Pohiline ongi fookus. Et tavaliselt ldheb see... Proovitakse paar-kolm
korda itihte drimudelit voi tihte teemat ja siis, kui see ei tule vilja, siis tegelikult ei saada
oigeid vastuseid. Muidugi, teisi soovitusi on ka hdsti palju, et mida teha voi mitte teha.
Pohiline on fookus. Siis annaks veel juurde... No jah, see liheb fookusega kokku, aga et,
kui teha, siis teha. Mingisuguse poole vinnaga pole motet teha, et kui poole vinnaga teha
ja see onnestub, siis see on kiill ime. Kui see nii kerge oleks, siis oleks keegi selle juba
dra teinud. Ja muidugi see, et mida mentor soovitab, seda tuleb teha. Ta ei soovita seda
sellepdrast, et ta tahaks kiusata. Ta ikka soovitab sellepdrast, et see on ettevottele
kasulik. Ja loppkokkuvottes on see, et kui sa teed need asjad dra ja need sul onnestuvad,

siis kasu tuleb otse sulle, mitte mentorile.
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Lisa 12. Mann-Whitney U-testi tulemused

Tookohad Keskmine Klientide Keskmine Ettevotte Patentide Viilisturule Keskmine Investeeringud
5a pirast toojoukulu arv kuukiiive kulud arv sisenemine ekspordi-
kiive
1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2
Mean 38,6 | 30,6 | 37,3 | 32,7 | 354 | 35,7 | 355 | 35,5 | 35,7 | 35,2 | 34,1 | 37,7 | 37,7 | 32,0 | 37,9 | 31,7 354 35,7
Rank
Mann- 448 504 575,5 579,5 573,5 520 487 476,5 575,5
Whitney
U
Y4 -1,607 -0.941 -0.061 -0,013 -0,088 -1,154 -1,174 -1,312 -0,065
Olulisuse 0,108 0,347 0,951 0,990 0,930 0,249 0,241 0,189 0,948
tdendosus

“1”=inkubaatoris ja kiirendis osalejad

“2”=mitteosalejad

Olulisuse nivoo a = 0,05

Allikas: autori arvutused.




Lisa 13. Mediaantesti tulemused

Tookohad Keskmine Klientide Keskmine Ettevotte Patentide Viilisturule Keskmine Investeeringud
S5a pirast toojoukulu arv kuukiive kulud arv sisenemine ekspordi-
kiive
Mediaan 22,5 2000 15 5000 7500 0 0,5* 2500 50000
Olulisuse 0,220 0,476 0,663 0,720 0,806 0,236 0,243 0,601 0,720
tdendosus

*enne esimese tegevusaasta tditumist ehk kohe

Olulisuse nivoo a = 0,05

Allikas: autori arvutused.
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Lisa 14. Innovatsiooni- ja finantsmoddikute keskmised véartused

Inkubaatoris/kiirendis Keskmine
osalejad
Uued tookohad 1 91,65
5 aasta parast
2 38,48
Uldine 71,14
Keskmine 1 2116,28
t60joukulu kuus
tootaja kohta (€) 2 1796,3
Uldine 1992,86
Klientide arv 1 188,49
2 165,93
Uldine 179,79
Keskmine 1 10116,28
kuukiive (€)
2 11481,48
Uldine 10642,86
Ettevotte kuised 1 11453,49
kulutused (€)
2 11296,3
Uldine 11392,86
Patendid 1 0,198
2 0,352
Uldine 0,257
Vilisturgudele 1 1,058
sisenemine
(aastates) 2 0,778
Uldine 0,95




Lisa 14 jirg

Ekspordikdive (€) 1 7558,14
2 6203,7
Uldine 7035,7

“1”=inkubaatoris ja kiirendis osalejad
“2”=mitteosalejad

Allikas: autori arvutused.
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SUMMARY

USEFULNESS OF INCUBATORS AND ACCELERATORS TO ESCALATION OF
ESTONIAN STARTUPS

Lisbeth Roos

The ecosystem of startups is blooming, and it has become a popular method to launch
new companies. In this work, startup is defined as a starting business with a purpose of
creating a scalable business model while operating with limited resources, in extremely
uncertain circumstances. They are innovative and active and are working to grow as fast
and as successful as possible. The innovation and community of startups is also good for
society because they create five times more and twice as high paid (labor taxes per

employee) new jobs than the same amount of traditional companies.

Estonia is considered to be a very good launchpad for startups, because starting a business
is relatively easy and there are plenty of support available. Many startups have access to
the financial support or advisory services provided by private or public organisations in
the ecosystem. Moreover, some support organisations have formed a startup service kit
combining access to large companies, universities, funding and service providers, and
research and development organisations. These entities are considered useful for the
startup company as they offer plug-and-play approach to the entrepreneurs, making the
launch period of a startup company as easy as possible. One of the goals of the
cooperation between a startup and a supporting organisation is to stimulate the economy.
Providing comprehensive support for the newly established companies should increase

their success rate and thus bringing more value to the economy of the region.

The incubators and accelerators considered in this work are also part of the startup
ecosystem. Incubators are organisations that accelerate and systematize the creation of
successful businesses by providing business support services, a contact base, and a
workplace. The key benefits that startups can gain from participating in the incubator are
reliability, business networking, shorter learning periods, and access to local and
international markets and resources. Accelerators are venture capital funds who offer

business support services and cash in return for the equity. There are also some incubators

152



who, instead of monthly fees, take a small percentage of the startup or accelerator
programs that do not require equity. However, the main difference between these two
programs is that when accelerators support startups with direct funding then incubators

invest the money into startups through the expertise.

In this work, the author analyzed Estonian startups and their development in combination
with supporting organisations such as incubators and accelerators. The sample of this
thesis consisted of 493 Estonian startups, which were listed as a startup company in
Startup Estonia’s database. To carry out the empirical part, the author prepared a
questionnaire, which was answered by 70 startups, which made the correspondents rate
14.2% of the total sample. The author also conducted interviews with 7 startups who had

responded to the questionnaire and agreed to participate in the interview.

The entrepreneurs who participated in the questionnaire were mainly 35-40 year-old men
with master's degree and doing business in the manufacturing field. The author analyzed
the general data of startups, such as the number of employees, hours worked and the
number of other stakeholders by the different phases of startups. The differences between
pre-startup, startup and scale-up phaseses were small but still consistent with the theory,
for example, the number of employees and working hours in the scale-up phase were
higher than in the startup phase, but the number of the stakeholders in the scale-up phase

was lower than in the startup phase.

Author used innovation and financial metrics to assess the success of startups. According
to the theory, author chose the number of patents and the ambition of creating new jobs
as an innovation measure. For financial metrics, author chose startups’ labor costs, costs,
loans, investments, monthly turnover, profit, export turnover and number of customers.
The values of these metrics were also presented according to the development phase of
the startups. It turned out that monthly turnover and expenses are exponentially
increasing across different phases, while salary, for example, has been higher in startup
phase than in scale-up phase. It turned out that startups involve their money mainly from
investors, but some startups have also taken out loans to develop their business.
Interviews revealed that the loan was received through its founder who was an owner of
another company or through a good business partner and not from the bank because

startups are rather difficult to get a loan because of their credibility and lack of history.
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Analyzing the relationship of startups and incubators or accelerators it turned out that
32.9% have participated in the incubator and 45.7% have participated in accelerator. It is
interesting to note that if one startup applies for incubator approximately 1.9 times and
gets into the program 1.6 times, then into the accelerator startups approximately apply
for 3.5 times, but will get into the program 1.7 times. Startups participate in these
programs mainly in their first and second year of operations, but at the accelerators,
startups are also participating in their fifth year of operations. Among the respondents
the most popular accelerator is Estonia was Prototron and many of them also participated
in foreign accelerators, but not in foreign incubators. The most popular incubator among

the respondents was Tehnopol Startup Incubator.

Estonian startups think that incubators and accelerators are useful and have helped their
businesses. In case of incubators, startups appreciated their formal events or trainings
and not as much their non-formal events, because the friendship between the tenants is
not as strong as between startups at the accelerator program. At the accelerator, both
formal and non-formal events have been assessed as useful, and interviews show that
there is more intense interaction with other participants in the accelerator, because there
is more collaboration due to a shorter and more intensive program. For both, accelerator

and incubator, startups consider contacts and mentors as most valuable part of the service.

Respondents who had participated in the incubator and/or in the accelerator said that
these programs have not been useful for the export. However, interviews revealed that if
a startup has an interest in an external market, the incubator will help to find the right
contact, who can help the startup with the export advice. In the case of the accelerators,
it turns out that when an accelerator is in a foreign country, it brings this market closer
to the startup and it helps to export to this country. Startups got more funding from the
accelerators than from the incubators, which also appeared from the theory. Counseling,
providing support materials and providing performing opportunities are rated similarly
between these two programs. Respondents thought that these opportunities have been
rather useful. When comparing the real estate, personal office space and common areas
as part of the services, then these are considered to be useful in terms of incubators, but

working with others is considered useful in the accelerators.

Author analyzed the relationship between the success of startups and participation or

non-participation in these programs. As a measure of success, author used the innovation
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and financial metrics described above. As a result of the Mann-Whitney U-test and the
median test, it was found that the zero-hypothesis should be accepted, which means that
the differences between these two groups is very small. The first group included startups
who have been involved in an incubator and/or accelerator, and the second group
consisted of startups who have not participated in these programs. Although the
differences between the groups was not statistically significant, the author looked at the
average values of the different metrics across the two groups. Slightly larger differences
were noticed in the average labor cost and export turnover, whereas the startups who had
participated in the support organisations had these values respectively, 15% and 17.9%,

higher.

Since there is no difference in the success of the startups, whether or not they have
participated in the program of a support organisation, author analyzed why startups are
likely to take part of the programs. To do this, author made the word clouds of motivation
factors for incubators and accelerators. In the case of incubators, the main motivation
factors are contacts, mentors, business support, networking and reduction of unknowing,
and in the case of accelerators the motivation factors were money, contacts, mentors,

network, access to the market, gaining experience and help.

Taking a look at the reasons why startups have not participated incubators and
accelerators, the main thing is that there has been no actual need for business support.
The interview revealed that if an entrepreneur has a previous entrepreneurial experience,
he or she has no interest in participating in these programs. It also emerged from the
questionnaire that startups do not want to give away the partnership of the company.
Another reason for not participating has been that there has been no need for financial
support. However, they have attracted money from other sources such as investors,

government grants or FFF (friends, fools and family).

Although the results of the analysis revealed that the values of the two groups do not
differ significantly, the purpose of this work, to find out what the impact of the support
structure on Estonian startups has been, was completed. Although there are also startups
that can develop successfully without a support organisation, these organisations are
crucial for the emergence and development of new innovative businesses. As a further
development of the thesis, author would analyze the impact of support organisations on

the startups that have made a successful exit or finished their business, which would help
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to see if the support organisation helped faster to successfully exit or sell the company.
In addition, it is possible to look at how startups are affected by the equity incubators and

accelerators and compare them with equity free programs.
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