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Kuidas
oma
loomingut
muua

Turundus on ettevalmistus muugiks

MUUGIARGUMENDID

Miks peaks keegi sinu \
toodet vO1 teenust ostma? |

No ikka sellepdrast, et minu toode-teenus
on kvaliteetne ja meie ettevote on nii klien-
disobralik! ,,Need on vaga head pohjen-
dused juhul, kui su konkurendid vaidaksid
vastupidist,** kirjutab miiligikoolitaja Ekke
Lainsalu oma blogis. Aga kas sa oled
kuulnud, kuidas keegi vaidab: ,,0sta minu
toodet-teenust, sest see ei kolba kuskile ja
pealegi, me ei kavatsegi sulle normaalset
teenindust pakkuda?"' Vist mitte...

TIIU ALLIKMAE

Loov Eesti

uidas siis paljude
sarnaste toodete ja
teenuste seas silma

hakata ja leida tles see poh-

jus, miks kliendid peaksid

just sinu juurde tulema? Mis
on sinu toote vOi teenuse

USP (unique selling propo-

sition) ehk unikaalne mii-

giargument?

Lainsalu toob moned néi-
ted, kuidas tavaparaseid
miligiargumente tuunides
teistmoodi koélada kui su
konkurendid.

» Meie toode on kvaliteet-
ne - see peab vastu
kauem kui teised ana-
loogsed tooted ja hool-
duskulud on minimaal-
sed.

» Meie toode on mugav —
seda kasutades ei teki teil
seljavalusid.

» Meie toode on kiire — see
tootleb sama ajaga labi
20% rohkem.

» Meie toode on turvaline
— mitte keegi ei ole suut-
nud sinna sisse murda.

» Meie toode on kergesti

kasutatav - te ei pea kulu-

tama tooGaega valjadppe

peale.

Lainsalu sonul on kaks
poOhilist motivaatorit, mis
panevad inimesed otsuseid
tegema ja ostma: kasusaa-
mise soov ja kaotushirm.
Lisandub veel kolmas: soov
tunda end hésti ja muga-
valt. Kaks esimest on vidga
tugevad motivaatorid, eriti
kaotusehirm. Klientide os-
tumotivatsiooni tundes saab
neile naidata, et toote ost-
mise kasuks otsustades saab
ta sellest mairkimisvairset
tulu, kuid ostmata jattes
voib ta kanda maéarkimis-
vadrset kahju.

Millist kasu su
toode tooh
Miugikoolitaja soovitab
otsese kasu ja kahju pohjali-
kult 1abi moelda: missugust
otsest ja missugust kaudset
kasu toob kliendile sinu too-
te ja teenuste omamine-ka-
sutamine? Missugust kahju
voiks kannatada klient, kes
sinu toodet ei osta? Leides
molemale kiisimusele vahe-
malt viis vastust, saab neid
kasutada oma miiligiargu-

» Tartu Loomemajanduskeskus kais Helsingis Mardilaadal
oma eriparaseid tooteid tutvustamas.

mentidena. ,Miiii seda,
mida su toode aitab kas
ara hoida voi saavutada,”
annab koolitaja nou.
,Kiireim voimalus miutik
tuksi keerata on raidkida
vaid toote eelistest, seosta-
mata neid kliendile pakuta-
va kasuga, voOi Kkirjeldada

Mis on USP?

kasu, mis teda ei huvita. Sel-
leparast pead pidevalt kiisi-
musi esitama, et saada taga-
sisidet,” soovitab Lainsalu
ja toob niiteks moned kiisi-
mused, mis aitavad inimese
soove paremini tajuda.

» Kuidas see lahendus teile

tundub?

»  UNIQUE ehk unikaalne — see, mis eristab sinu toote voi
teenuse selgelt konkurentide omast, ndidates sind kdige
loogilisema valikuna sihtgrupile.

»  SELLING ehk miiik — veenab potentsiaalset klienti su
toote eest raha valja kaima.

»  PROPOSITION ehk pakkumine — ettepanek kliendile,
millega ta peaks ndustuma.

KUIDAS LEIDA ERISTUV MUUGIARGUMENT:
1. Kirjelda oma sihtriihma, mida detailsemalt, seda parem.

on o>

Selgita, millist probleemi su toode voi teenus lahendab.
Millist kasu saab klient, kui ta ostab just sinult?

Mida sa oma klientidele lubad?

Kirjuta eelmiste kiisimuste vastused kokku iheks
arusaadavaks sonumiks.

6. Pulla see sonum koondada Uhte lausesse.

FOTO: AHTO SO0ARU

» Kas tundus arusaadav?

» Kas see meeldib teile?

» Kas see omadus on teile
oluline?

» Kas koik tundub siiamaa-
ni loogiline?

» Kas see tundub teile ka-
sulik?

» Mida teie arvate?

» Kas see voiks lahendada
teie kiisimuse?

Kujutle end
kliendi asemel

Viaga sageli armuvad
ettevotjad oma tootesse voi
teenusesse nii dra, et unus-
tavad, milleks see loodud
on ja milliseid kliendi va-
jadusi see peaks rahulda-
ma. Kujuta end korraks
kliendi asemele: kas ja mil-
lal sa ise seda toodet vajad?
Ja miks sa sooviksid just
seda osta?

Niisiis, muu kasusaamise
soovist ldhtuvate argumen-
tidega, néita, kuidas sa aitad
kliendil kahju &ra hoida,
ning su mildginumbrid pa-
ranevad. Hind ei ole alati
sugugi ainus miiligiargu-
ment! o
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Hea muugiini-
mene mitib dra
mida iganes, kui
kodutoo ara teeb,
oskab suhelda,
on hea kuulaja ja
putiab moista.

/Matti Pruul,
mitmekordne
Miiiigiguru/

PARIMAD PALAD

Tooteid ei miitida
nii, et loetletakse
nende omadusi!
Kui sa tahad
kliendisuhet
tugevdada, siis
kirjuta tooteteks-
tid, mis lahtuvad
ostja vajadustest.

/Priit Kallas,
DreamGrow Digital/
Sevenline/
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Palun mulle
uks elamus

Mg - one aja
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N"( Nibh o eest Pa-

L { ‘1 Fiisis oma
4 ﬁ hea sobra kunstinai-

tuse avamisel kaies
veendusin, et kunsti
miik on protsess,
mis toimib omi reeg-
leid pidi nii Pariisis
roto: kui ka Tallinnas.
ERIK PROZES Neljaks paevaks oli
galeriisse valja pan-
dud kuus maali ja ligikaudu 150 kiilalise hulgas olid
kunstikogujad, galeristid, kunstnikud. Mitu t66d kuuest
nende paevade jooksul miiidi, on mulle teadmata, kuid
nagu paevakangelane kinnitas, pole tahtis kohale tul-
nute kvantiteet, vaid kvaliteet.

Mis siis maarab mitgi edukuse? Eelkoige toode ise
ning seda ka loomingu osas. Erinevus on vaid selles,
et enamiku loometoodete puhul on pea koige olulisem
komponent emotsioon. Ostes kunsti, muusikat, kirjan-
dust, teatrietendust, ostame me meeleolu, elamust,
motteid ja tundeid. Neid oste tehes soltub meie rahulolu
suuresti isiklikust valmisolekust ning hetkest, mil me
selle ostu sooritame.

Nagu traditsioonilises milgiprotsessis on ka siin
theks maaravaks argumendiks hind. Kas ja kui palju
me oleme valmis maksma loomingu eest? Kuidas aga
hinnastada loomingut ja miks tarbijale tundub, et kuns-
titooted on liiga kallid?  Arvan, et ka loomeinimestel
endil on siin raske Uhest vastust anda, sest rusikareeglit
ei ole.

Tarbijal aitab hinda paremini moista kindlasti otse-
ne elamus, mis saadakse loomeprotsessi korvalt jalgi-
des voi selles lausa osaledes. Loomine avaldab muljet,
looja peas olev idee votab reaalse kuju — justkui noia-
vael valmib toode. Ise selle tunnistajaks olles stinnivad
ostuotsused markamatult ja ilma kiisimusteta.

Lisaks hinnale mojutab mutgiprotsessi miija. Meil
on koigil rohkelt kogemusi igapadevastest poeskaimis-
test, nii positiivseid kui negatiivseid. Kui tarbekaupa-
de ostmist mojutab miilija professionaalsus suhteliselt
vahe, sest ostjaid on alati ja pakkujaid palju, siis mida
eksklusiivsem on kaup, seda asjatundlikum peab olema
milja. Kindlasti kaib see ka loometoodete miitigi koh-
ta. Galeriis, kus mitte keegi sinu tulekut ei marka, ei
stinni ka Uhtegi ostu-mulgitehingut.

Kuidas siis kindlustada, et loomeinimeste loodu neile
endile ka sissetuleku tagaks? Selle Gle murravad pead
loomeinimesed koikjal. Variante on palju ja igaliks
peab leidma enda jaoks kdige sobivama.

Soovin koigile rohkem elamusi ja lugusid! o

Loov Eesti leht
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TURUNDUS JA MUUK

Turundus on ettevalmistus miugiks

Enne miiimist tuleb
ara teha turunduse
kodutdd, iitleb Loov
Eestile antud in-
tervjuus Marketingi
Instituudi juht Anu-
Mall Naarits.

ille poolest
erinevad turundus
ja miliik?

Turundus on ettevalmistus
muugiks: enne kui mitiima
hakata, on meil vaja teada,
kellele me oma toodet paku-
me, mida see klient tépselt
vajab ja mille jargi ostuotsu-
seni jouab. Peame teadma,
kui oluline on meie sihtriih-
ma jaoks hind ja kas see on
peamine argument, samuti
seda, kuidas meie toode eri-
neb konkurentide omast. Kui
ldhtume ainult omaenda
veendumusest, siis on kerge
eksida.

Votame naiteks uue kodu
sisustajad. Enamasti pole neil
hind esmane kriteerium -
esiplaanile kerkivad muud
omadused: meeldivus, sobi-
likkus valitud stiiliga, funkt-
sionaalsus, vastavus nt lapse
vanusele jms. Turunduses ot-
sime suuri vajaduste gruppe,
nt Skandinaavia stiili austa-
jad, palkmaja sisustajad, vana
hoone taastajad. Neil koigil
on erinevad vajadused. Ei
saa moelda, et su toode sobib
koigile.

Véaga oluline on tegeleda
oma ettevotte tuntuse tostmi-
sega. Kui ostja sinust ei tea,

TUTVUSTUS

e Ai/

ANU-MALL NAARITS,
Marketingi Instituudi koolitaja
ja konsultant

siis ta ka ei usalda sind. Me
ostame lisaks tootele ka kind-
lust, et sellel on olemas ga-
rantii ja ettevote suudab too-
det tarnida-paigaldada.
Usaldust kaalume alati, kui
on vaja nt ettemaksu teha.
Kommunikatsioon tostab
tuntust.

Kui turunduse kodutoo on
tehtud, siis alustame
miiiiki. Mida soovitad enne
labi moelda?

Soltuvalt tootest ja sellest,
kas soovid tegeleda vaid elu-
stiiliariga voi kasvada rah-
vusvaheliseks, tuleb valida
peamised miiligikanalid.

Eestis toimub miiiik ena-
masti kauplustes, edasimiija
juures. Oluline on leida enda-
le sobivaim edasimiitija ja siis
oskuslikult tema miitigivorku
kasutada. Kuna sa ei saa
kogu aeg oma toodete muitigi
juures olla, siis tuleb edasi-
mitjaid koolitada: mis on
tootega kaasnev lugu, kuidas
toodet kasutada ja hooldada.

Mis on Loov Eesti?

SOOVITUSED

VHWN -

Vali sobivaim miilgikanal
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Tee ara kodut6o: kellele, mida ja milleks midd

Tunne oma klienti pohjalikult
Kasuta edasimuijaid, koolita neid

Leia internetis sobivaim partner, head miitigikeskkonnad

on naiteks amazon.com ja etsy.com

Mone aja moodudes on hea
koolitusi korrata, sest inime-
sed vahetuvad ja wvasivad.
Miutlgi edendamiseks voOib
vilja pakkuda miiijatele
mulgivoistlusi mone moti-
veeriva auhinnaga, hea mote
on korraldada edasimiitjate-
le hariv seminar, kus raagi-
takse edasistest trendidest,
vOi miks mitte ka 16bus mee-
lelahutustiritus.

Kui valite otsemiiligi, st
soovite ise ostjatega suhelda,
siis peate oma ressursi hooli-
kalt 1dbi kaaluma ja valima
tooteinfo jagamiseks véaga
tapseid kanaleid. Suureks
niimoodi kasvada ei saa, kuid
monede, eriti kallite toodete
puhul, on see siiski moistlik.
Oma Kklienti tuleb sel juhul
viga tipselt tunda. Odava-
mate toodete puhul voib
kone tellijale maksta rohkem
kui toode ise.

Olen tidhele pannud, et
loomeinimesed kéivad sageli
laatadel — see on tegelikult
viga kulukas kanal. Laadalt
voib tulla hea kliendikoge-
mus, aga kui sa pole just bril-
jantne suhtleja, void suve 16-
pus heal juhul omadega nulli
jadda. Soovitan laatadel osa-
lemiseks koopereeruda ja

palgata aktiivseid sarasilm-
seid mutgiinimesi. Ja kogu-
ge kindlasti ostjatelt kontak-
te, et nendega edasi suhelda.
Kaaluda tuleb ka seda, kas
sinu sihtriithm kiib laatadel —
kui mitte luksust, siis kind-
lasti mitte.

Olen tdhele pannud, et
ootamatult paljud soovivad
oma miiligi tles ehitada in-
ternetile. Minu hinnangul on
internet hea tugikanal, kuid
loota, et kogu kaive sealt tu-
leb, on liiga optimistlik. Sel-
leks, et sinu lehele tuleks 06i-
ged inimesed, tuleb palju
t60d teha — jalgida ja analtiii-
sida igapéaevaselt lehe statis-
tikat: kust kiilastaja tuleb ja
mida ta seal teeb. Selle alusel
saab siis kohandada oma
lehte ja valida sellele reklaa-
mikanaleid.

Internet tasub peamiseks
muugikanaliks valida sel ju-
hul, kui tead, et sinu kliendid
ostavad igapdevaselt inter-
netist, tegemist on nt piletite,
fotode vm lihtsalt mutudava
tootega voi kui soovid minna
rahvusvahelisele turule. Sel
juhul soovitan mitte pioneeri
mangida, vaid teha koostood
Jjuba sissetootanud muugika-
nalitega. o

KUSIS TIIU ALLIKMAE, LOOV EESTI

Loov Eesti on EASi algatatud ja Euroopa Liidu
sotsiaalfondist rahastatud programm, mis aitab
kaasa loova majanduse ja ettevotliku loovuse
vaartustamisele ja arendamisele Eestis.

Loov Eesti eesmark on selgita-
da, kuidas loomeettevotjad saa-
vad kaasa aidata sellele, et meie
elukeskkond oleks monus meile
endile, kutsuks siia maailma pa-
rimaid eksperte ning et Eestit
tuntaks loominguliste, korgeta-

semeliste ja konkurentsivoime-
liste toodete jargi.
Kuidas me seda teeme?

SELGITAME LOOMEMAJAN-
DUSE sisu, loomeettevotluse
eriparasid, majanduslikku,

sotsiaalset ja piirkondlikku
vaartust, samuti toome arut-
luseks vilja loomemajandu-
se probleeme ja vahendame
uudiseid.

TOETAME alustavaid ja tegut-
sevaid loomeettevotjaid in-
formatsiooni ja nouannetega
ning innustame ka tudengeid
loomeettevotlusega tegelema.

JULGUSTAME koosto6d loo-
meisikute ning toostus- ja tee-
nindussektori vahel, et viima-
sed kasutaksid loomeisikute
oskusi, annet ja loovust oma
aritegevuse arendamiseks.

LOOME voimalikult palju ka-
naleid vorgustike ja koostoo
tekkeks ning kogemuste ja
info vahetamiseks. Tutvusta-
me Eesti loomemajandusmu-

delit ka Euroopas ning toome
sealseid parimaid praktikaid
Eestisse.

Loometoodete arendamiseks
pakub Loov Eesti tuge vir-
tuaalses tootearenduskesk-
konnas PESA.

Toodetega on voimalik tutvu-
da ja neid osta Loov Eesti
POEST

Mitmekiilgseid loovmeeskon-
di argitab kokku tulema ja
tooteid arendama Loov Eesti
tootearenduspidev TEAM-UP
koost6os Startup Garage’iga!

|
Loe lahemalt
www.looveesti.ee.
Uudistega oled pidevalt
kursis, kui tellid uudiskirja.
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FILM

Black Market vaatab Eesti
filmitoostuse tulevikku

Tallinna Pimedate
0dde Filmifestivali
raames toimunud
filmiturg Black
Market toi siia
maailma filmitoos-
tust kujundavad
tipp-professionaalid
nii Euroopast kui
Aasiast.

-30. novemb-
ril toimus
M 15. Pimedate

O6de Filmifestivali ja filmi-
turu Black Market raames
filmitoostuse olevikku ning
tulevikku puudutav rahvus-
vaheline foorum Industry
Days, kus kasitleti Euroopa
filmitoostuse edulugusid
ning oppetunde. Koostoos
kultuuriministeeriumiga toi
Industry Days Tallinnasse
maailma filmit6ostust kujun-
davad tipp-professionaalid
nii Euroopast kui Aasiast.

MUUSEUM

» Industry Days toi Tallinnasse maailma filmitodstust kujundavad

tipp-professionaalid nii Euroopast kui ka Aasiast.

Filmitoostuse mudeleid tut-
vustasid asjatundjad Suurb-
ritanniast, Poolast, Rootsist,
Taanist, Islandilt, lirimaalt,
Louna-Koreast ja Jaapanist.

Eesti filmitdostuse
uus algus

,Vaatame praegu lle
siinse filmitoostuse toimi-
mise aluseid ning voimalusi
meie filmitoostust ekspordi
abil elavdada. Seega on voi-
malus kuulata tipptegijate
kogemusi meie jaoks hinda-
matu viartusega,” raidkis

kultuuriministeeriumi filmi-
nounik Edith Sepp.

Ta rohutas, et filmitoos-
tuse otsene voOi kaudne
moju riigi majandusele voib
olla markimisvidiarne - Is-
landil on iga filmit6ostusse
lisandunud tookohaga
kaasnenud 2,5 filmiga otse-
selt mitteseotud tookohta.

Iiri, Taani ja Korea
filmitoostuste edulood
Endise liri Filminoukogu
juhi Simon Perry sonul pole
liri  valitsus filmit6ostuse

FOTO: RASMUS
JURKATAM

pealt kokku hoidnud, mois-
tes, et iga filmitdostusesse in-
vesteeritud euro toob kaks ta-
gasi ja on odavaim positiivse
kujundi looja kogu maail-
mas.

Euroopa filmipoliitika
mottekoja juht Henning
Camre po6oras kogu Taani
filmitoOstuse positiivse aren-
gu teele 1997. aastal loodud
arengukavaga, mis pani alu-
se Taani Filmi Instituudile ja
mille raames investeeris riik
filmindusse nelja aastaga
75% lisaraha. Selle arengu-

kava edust raagivad auhin-
nad, mida Taani film nopib
nuud nii Hollywoodis Osca-
rite galal kui Cannes’is. Ka
BBC suurima vaatajaarvuga
krimisari on taanlaste tehtud
ja taanikeelne ,The Killings®,
mis kogus 2011. aastal kogu-
ni 800 00 televaatajat ja mille
peaosas on Sofie Grabgl.
Eraldi &raméarkimist leidis
Louna-Korea filmitdostuse
keskuse Busani tousmine
juhtivaks Aasia filmitoostuse
keskuseks. Aasiat esindas ka

Takenari Maeda Jaapani
rahvuslikust filmifondist
UNIJAPAN.

Filmiprofessionaalide
veehiportaal Black
Market Online

Black Marketi olulisemate
projektide hulka kuulub fil-
mitoostuse veebiportaal
Black Market Online (BMO).
Seal on voimalik tutvuda se-
minari materjalidega, aga ka
uute filmide ning arenduses
olevate projektidega. BMO
pakub ilevaadet ka filmi-
toOstuse hetkeseisust por-
taalis esindatud riikides ning
tootjate, levitajate ja institut-
sioonide kontaktandmeid.

Kirjandusoiguste turg
filmitootjatele

Black Marketi koosseisu
kuulub ka 30. novembril kol-
mandat aastat aset leidnud
kirjandusteoste turg Books

to Films, mille eesmark on
pakkuda kirjandusteoste
ndol ainest filmitegijatele ja
produtsentidele, kes otsivad
uusi ideid. Kokku tutvustati
11 kirjandusteost P6hjamaa-
dest, Eestist ja Venemaalt.
Kuna POFFi fookuses oli sel
aastal Island, olid saareriigi
teosed esindatud ka kirjan-
dusturul.

Turu seniste kordamine-
kute hulka vo6ib lugeda nai-
teks Holger Kaintsi raamatu
,Lennukivaatleja”, millest
vandatava filmi kéasikirja kal-
lal tootab tks Eesti suuri-
maid filmitootjaid, Allfilm.
Partneriteks olid Eesti Kir-
janduse Teabekeskus, Sak-
samaa agentuur A+K
Agency ning Venemaa Kkir-
jandusagent Antonina Gall.

Black Market, Industry
Days ja Books to Films said
teoks tdnu vélisministeeriu-
mi, kultuuriministeeriumi,
Pohjamaade Ministrite Nou-
kogu (Norden), Ettevotluse
Arendamise Sihtasutuse
(Euroopa Regionaalarengu-
fond) ning Sihtasutuse Tal-
linn 2011 toetusele. o

Industry Days kuulub
»Euroopa kultuuripealinn
Tallinn 2011“ programmi.

Lisainformatsioon: http://market.
poff.ee/est/industryday

Black Market Online: www.
hlackmarketonline.eu

Marc Sands: publik soovib osaleda, miite pealtvaataja ola!

Tate Galleriesi
turundusjuht Marc
Sands kasutab
kultuuritoodete
turustamisel pea
koiki kaasaegseid
IT [ahendusi, mis
on oma efektiivsust
kiilllaga toestanud.
HELEN UNT,

LOOV EESTI

Igav kunstimuuseum?
Mitte mingil juhul!

uuseumitega  on
alati kaasas kainud
igava kohakuvand,

sama kehtib ka nende veebi-
saitide kohta. ,Muuseumite-
le on viga lihtne head veebi
teha, sest kvaliteetne sisu on
ju olemas,” on Sands kindel.
Hea néitena toob ta vilja
Google Art Projecti, millega
on liitunud 17 galeriid 9 rii-

gist. ,Projekt on fantastiline!
Nemad vajasid sisu, meie
saime kasutada IT lahendusi
ja rakendusi,” toob ta vilja
vastastikused kasutegurid.

,Inimesed ei taha lihtsalt
vaadata — nad soovivad osa-
leda,” selgitab Sands. Seetot-
tu kasutab Tate Galleries koi-
ki suhtlust voimaldavaid
sotsiaalmeediakanaleid joud-
salt enda kasuks ara. , Twitter
on minu jaoks veidi intrigee-
rivam kui Facebook, mida
samuti kasutame“ arvab
Sands. Natuke enama kui
nelja kuu jooksul jalgib Tate'i
postitusi Twitteris tile 300 000
inimese. Paevas tehakse neli-
viis mitteformaalses stiilis
sautsu paljudest valdkonda-
dest, kus midagi ponevat toi-
mub. ,See on selline turun-
dus, mis ei paista turunduse
moodi valja,“ lisab ta.

Sands rohutab, et koikide
toodete turundamisel on dar-
miselt oluline tekitada plat-
vormid, kus saab lisaks info
edastamisele ka suhtlust
koordineerida. Veeb peab
olema n-0 elus ning pakkuma
ainest aruteluks ja moteteks.
See peaks pakkuma kiilasta-
jale tegevuste valikuvariante
ja olema mitmekesine. Nai-
teks Tate’i uues veebis saab

otsida maale - jah, need on
ka koik veebis tileval — emot-
siooni jargi: kui sisestad ot-
singusse sona kurb, ilmuvad
tulemustesse seda emotsioo-
ni kandvad pildid.

Gauguin — oodatust
suurem edu

Sands rohutab, et kunsti
turundamisel ei tohiks ka-
sutada enam kui thte pilti,
sest erinevalt naituse kuraa-
toritest ei ole kiilastajad koi-
kide piltidega sugugi kursis.
,Kasutasime ka palju risttu-
runduse voimalusi,” aval-
dab Sands. Koostood tehti
ajalehe Sunday Timesiga,
kohvikuga, rongipiletite
muugiga jms. ,Veebibanne-
ritele ei kliki tegelikult kee-
gi,“ utleb Sands, kes peab
neid siiski heaks postripin-
naks. Kasutati ka otsinguso-
nu ja eriti nutikas idee oli
kirjutada hispaaniakeelses-
se otsimootorisse soovitus
Tate'i kiilastada. T6o tule-
muslikkust iseloomustab
hasti fakt, et 72% piletitest
miiiidi just veebikeskkonna
kaudu. Tate Galleries ei ole
kasumit taotlev organisat-
sioon ning riigi finantsee-
ring ulatub 40%ni. Seetottu
on lisaks annetustele ja pile-

timiitigile oma osa ka mee-
nete mutgil.

,Koguge e-aadresse!” ro-
hutab Sands, kelle valduses-
se on usaldatud ule 600 000

valiselt kombeks. ,Palusin
meie kuraatoril Nickil kirju-
tada mitte oma teadmistest
kunstivaldkonnas, vaid hoo-
pis sellest, mis talle endale

Koikide toodete turundamisel on
darmiselt oluline tekitada platvormid,
kus saab lisaks info edastamisele ka
suhtlust koordineerida.

e-aadressi. Ka blogipidamist
peab ta vaatajaskonnaga
suhtlemisel oluliseks. Naiteks
palus ta kahel kuraatoril blo-
gi pidada, kuid seda natuke
teistsugustel teemadel kui ta-
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just Gauguini puhul meel-
dib.“ Poole aastaga kiilastas
blogi 250 000 inimest, jattes
1200 kommentaari. Nuud
blogitakse Tate’is koikide néi-
tuste teemadel. Sands soovi-

[ ] meeleolukale

supermarketi serviisile ja saasta sopru-tuttavid

muudest kloonkinkidest

tab laheneda lihtsalt nii: , Teh-
ke nditust inimeste jaoks,
mitte kuraatoritele“, ning
seda nii veebis kui pariselus.

Mark Sands kiilastas
Eestis 12.-13. mail, mil ta
pidas Briti Noukogu toetu-
sel kaks tasuta loengut Eesti
Teatri- ja Muusikaakadee-
mias ning Viljandi Kultuu-
riakadeemias, samuti osales
ta ettekandega Parnu Tu-
runduskonverentsil 2011. o

Vaata lisaks:
http://www.googleartproject.com
www.guardian.co.uk
http://blog.tate.org.uk/
http://www.tate.org.uk/

Selleks vaata ringi asja avatud Loov Eesti

e-Poes ja veendu ise, et Sinu jargmised kingid

voivad panna silma sarama!




HEA MUUJA

Mutugiinimese edukus
peitub hoolivuses

Olen ostjana eelkoige tahele pannud, kuidas minusse suhtutakse. Sageli on miiiija
ostu vormistaja, ei enamat. Ta teatab sulle, et toodet pole laos, see tuleb nadala
pdrast, ja ei siivenegi su vajadustesse. Oskus kliendi jaoks pingutada, tema eest
hoolitseda on taandunud.

MATTI PRUUL

GoTraveli tegevjuht,
kahekordne CV Online
Miiiigiguru voistluse voitja

alvaks  milgime-
heks teeb inimese
laiskus, viitsimatus

standardist korvale astuda.

MUUGIKANAL

Mutlgiinimese asi on valja
uurida, mida ma tegelikult
vajan. See oleks omaette
samm: luua kontakt ja kaasa

moelda, et klienti mérksa pa-
remini aidata. Hea algus on
mutugis oluline, sest see an-
nab marku, et hoolid klien-
dist.

Teine oluline edukuse néi-
taja on see, kas miitigiinime-
sed viitsivad kodut6od teha.
Reklaamimiitijatega suheldes
kogen sageli seda, et nad ta-
havad reklaami miuta ilma
eelneva kodutoota. Reklaa-
mimuik on iseenesest kena
pakkumine, kuid veel parem

oleks, kui nad naitaksid mul-
le, kuidas ma sellest kasu
saan.

Mulle avaldab muljet, kui
miutja stiveneb sellesse, mis
ari ostja ettevote ajab. Veel
kaugemale minnes: kui ta on
aru saanud, millised kliendid
meil on. Vahel olen aidanud
neil selliseks saada, paludes
uurida meie veebi. On neid,
kes teevadki seda ja siis on
ponev nendega pakkumisest
riaakida. Hinda vaatan sellisel

juhul viimasena. Kahjuks
kohtab sellist plithendumist
viga harva.

Tee ara kodutoo

Usun, et hea mutgiini-
mene muub mida iganes,
kui kodutoo ara teeh, oskah
suhelda, on hea kuulaja ja
maoistab klienti. Hea miiiija ei
miii tooteid, mida sa ei vaja.
See on kunst, kui sa suudad
ndha lihiajalisest eesmar-
gist kaugemale. Niha ka
seda, kuidas tiks voOi teine
ost inimese pere eelarvet
mojutab. Olla pigem nou-
andja, mitte mitja. Vahel
on vaja jiatta miiiimata, et
klient tuleks tagasi ja tooks
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Mul on tuua hea néide tu-
rult, kus ma kidin vahemalt
korra nadalas silitia ostmas.
Seal on slaavi tadid, kes mot-
levad kaasa, mida mul vaja
on. ,Noormees, dra vota seda
kala, see on eilne, aga see siin
tuli tdna ja on prae jaoks pa-
rem.”“ Nad ndevad mu silmist,
et mulle meeldib stitia teha ja
ma naudin s6omistraditsioo-
ne kodus. Enamasti on nii, et
kui miija pingutab natuke
rohkem, saab ta endale pi-
sikliente iha juurde. Ndaiteks
autoremontija voiks ka muud
tihtsad vidinad tile vaadata,
taksojuht aga monikord ras-
ke koti trepikojani tassida
jne.

Hea miilija ei miil tooteid, mida

sa ei vaja.

kaasa ka oma sobrad ja tut-
tavad. See on suurim komp-
liment, kui kliendid ise miit-
vad sind edasi. Kui nii
juhtub, siis oled midagi
viga oigesti teinud.

Kui miutgiinimesed loo-
buksid keskparasest mutgist
ja ei lepiks keskpdraste tule-
mustega, saavutaksid nad ka

palju paremaid miiiginumb-

reid. o

Kuidas e-pood paremini miiima panna

PRIIT KALLAS,
DreamGrow Digital /
Sevenline

elleks, et kaup paremi-
S ni miitks, tuleb seda

ahvatlevalt esitleda, li-
saks peab jalgima, et kasuta-
jad tehnilise lahendusega
hakkama saavad. Toon siin
valja moned soovitused, mis
aitavad veebipoes paremini
muua.

Pildid

Veebist ostjate tiheks suu-
remaks mureks on kiisimus,
kas see on ikka oige asi. Isegi
kui toote kirjeldus on viga
tdpne, jaab inimene siiski
kahtlema. Nii et tiks pilt on

vaart tuhat sona! Lisa toode-
te juurde suured varvilised
pildid. Hea pildimaterjal on
uks kiiremaid mooduseid
muigi suurendamiseks in-
ternetis.

Eripakkumised
avalehel

Ara pane avalehele toote-
kataloogi vOi sisutut tervi-
tusteksti. Koosta ahvatlevad
eripakkumised, mida saad
pidevalt oma e-poe avalehel
hoida. Need voivad muutu-
da: paevapakkumine, 1opu-
mutuk, uus kaup jne. Eripak-

KUNSTIAKADEEMIA

kumisi tee kaupadele, mis
voiksid enamikule poe kii-
lastajatest huvi pakkuda.

Tootekirjeldus

Tooteid ei mitida nii, et
loetletakse nende omadusi!
Kui sa tahad kliendisuhet tu-
gevdada, siis kirjuta toote-
tekstid, mis lahtuvad ostja
vajadustest. Margi kindlasti
ara ka kasu, mida ostja tihest
vOi teisest tootest saab. Mit-
te lihtsalt: kiitusekulu on
5,91/100 km, vaid nii: viheneb
vajadus tanklat kiilastada ja
kahjustab vdhem loodust.
Motle, mis on sihtgrupile
oluline.

Naita seotud tooteid
Kiilastaja ei pruugi teada-
gi, et sinu poes on kaupu,
mis sobivad kokku tema va-
litud tootega. Paljud poe-
tarkvarad voimaldavad lisa-

da kauba juurde seotud
tooteid voi kuvada, mida tei-
sed selle toote valijad on ost-
nud. Kui miuud telliseid,
voiks juurde pakkuda segu.
Kui klient ostab panni, siis
paku selle juurde kaant.

Naita soodustust

Kui kaup on allahinnatud,
peaks see kindlasti ndha ole-
ma. Pane suurelt vilja uus ja

Lihtne navigatsioon

Kui kiilastaja ei leia seda,
mida otsib, jatab ta ostu tege-
mata. Kasutaja peab kohe
aru saama, kuidas huvitava
kaubani jouda. Inimene ei
tule veebipoodi kaupade ot-
simise mdngu mangima. Iga-
sugune viivitus ja segadus
vahendab tema ostusoovi.
Kaupmehe asi on kaup lihtsa
ja silmatorkava navigatsioo-
ni abil kiilastajani viia.

Tootav otsing

Umbes 5-20% ostjaid ka-
sutab toodete leidmiseks ot-
singut. Tee nii, et selle abil

Kui kilastaja on kaubad korvi ladunud
ja kobab rahakoti jarele, siis ei maksaks
tema teele takistusi pustitada.

vana hind ning lisa soodus-
tuse protsent. Naiteks maail-
ma suurimas raamatupoes
Amazon.com on peaaegu
koik raamatud mingi alla-
hindlusega.

Koostoovoimalused
Eesti Kunstiakadeemias

on voimalik leida tooteid ka
siis, kui ei tea nende tapset
nime. Otsing peaks vastuse
andma ka enam levinud tri-
kivigade puhul. Kindlasti
seadistage otsingu kasuta-
mine Google Analyticsi sta-

http://coop.artun.ee

tistikatarkvaras. Nii saate
teada, mida otsitakse ja kui-
das klient parast otsingu te-
gemist kaitub.

Selge ostuprotsess

Kui kitlastaja on kaubad
korvi ladunud ja kobab ra-
hakoti jarele, siis ei maksaks
tema teele takistusi piustita-
da. Kiisi ostuprotsessi kai-
gus ainult hadavajalikku in-
fot, koik valikud olgu lihtsad.
Anna pidevalt tagasisidet,
kuhu ostja on jéudnud. Ara
noua kasutajakonto olemas-
olu, aga anna parast andme-
te sisestamist voimalus kon-
to salvestada.

Mootmine

Mooda koike! Selleks, et
sa saaksid teada, kust tule-
vad ostjad, millised reklaa-
mikanalid tootavad, kuidas
muutub ajas ostjate ja kilas-
tajate suhe, kasuta statistika-
tarkvara. Levinuim on Goog-
le Analytics ja e-poe puhul
tuleb kindlasti rakendada
selle eriosa nimega Ecom-
merce. O
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MUUSIKA

Kuidas muia muusikat?

» Ewert and The Two Dragons on viimase aasta iiks silmapaistvamaid Eesti binde vélisriikides.

FOTO: RASMUS JURKATAM

Muusika muugi kiisimus muutub eriti aktuaalseks ja huvitavaks just ekspordi kontekstis.
Siin tuleb koige selgemalt esile, mida miiiigi all silmas peetakse ja mis on need tooted voi

teenused, mida selles valdkonnas miiiia saab.

JUKO-MART KOLAR
MTU Eesti Muusika Eksport

oomemajandusele on
Liseloomulik, et tihe ja-

laga paiknetakse kul-
tuuri ja teise jalaga majan-
duse liivakastis. See muudab
valdkonna toimemehhanis-
mide moistmise lisna keeru-
kaks ja tostatab mitmeid k-
simusi (niditeks rahastamise
kohta), kuid loob samal ajal
eeliseid, mida kumbki vald-
kond eraldi ei suuda pakku-
da (naiteks vastastikuse li-
savaartuse loomine). Seega
on loomevaldkonna puhul —
kuhu kuulub ka muusika-
toostus — oluline defineeri-
da, mida mutugi ja ekspordi
all silmas peetakse, kas kul-
tuuri tutvustamist, kultuuri-
vahetust voi majandustege-
vust, mille eesmérk on tulu
teenimine vaélisriikidest ja
vilistarbijatelt. Kuigi teatud
madral saab muusika mui-
gist rddkida ka kultuuritut-
vustuse ja kultuurivahetuse
kontekstis, on muusika eks-
pordi seisukohalt koige
tdhtsam siiski kolmas, tulu
teenimisele  orienteeritud

majandustegevus,  millest
lahtub ka minu edasine jutt.

Mida saab muusika-
valdkonnas miiiia?

Siin on kolm voimalikku
tululiiki: tulu toodete miuiu-
gist, tulu teenuste miuiugist
ja intellektuaalse omandiga
seotud tulud.

Toodete miitigiga tegele-
vad naiteks plaadifirmad,
noodikirjastused ja teised
muusikaettevotted, mis pa-
kuvad mitmeid tooteid ala-

damise ja levitamisega, nai-
teks méanedzZeride, agentide
ja promootorite teenused,
produtsentidejastuudiospet-
sialistide teenused, oigus- ja
turundusteenused jne.
Viimase ja sageli kdige va-
hem moistetud, kuid samal
ajal tihe perspektiivikama tu-
luliigi moodustavad intellek-
tuaalse omandiga seotud tulud.
Selle moistmiseks on tarvilik
aru saada autoridiguse pohi-
sisust, mille moodustavad
autori isiklikud ja varalised
oigused. Isiklikud 6igused ei
ole autori isikust tema eluajal
lahutatavad ja ta saab varali-
si digusi edasi anda ehk lit-
sentseerida. Autori varaliste
oiguste hulka kuulub néiiteks
oigus teose esitamisele, rep-
rodutseerimisele, levitamise-
le, llekandmisele ja tootle-

Eduka mutgistrateegia kaks koige
olulisemat aspekti on networking

ja koostoo.

tes muusikainstrumentidest
ja -tehnoloogiast kuni arvu-
tiprogrammideni. Uheséna-
ga koik see, mida saab fiil-
siliselt ndha ja katsuda.
Teenuste alla kuuluvad
viga erinevad tegevused,
mis on seotud muusika esita-
mise, pakendamise, korral-

misele. Seega, kui autor loob
teose, tekivad sellele nii isikli-
kud kui varalised 6igused ja
tal on voimalik varaliste
oiguste litsentseerimisest
tulu teenida. Naiteks 2010.
aastal maksis Eesti Autorite
Uhing (EAU) autoritasu iile
100 000 krooni 20 eesti auto-

rile, 143 autorit teenis autori-
tasu vahemikus 25000 -
100 000krooni.Intellektuaalse
omandiga seotud tulude hul-
ka kuuluvad ka teose produt-
seerimise (fonogrammide
tootmine) ja selle esitamisega
seotud tulud, organisatsioo-
nidest tegelevad sellega siin
Eesti Fonogrammitootjate
Uhing (EFU) ja Eesti Esitaja-
te Liit (EEL).

Murrangulised
ajad meie muusika-
maastikul

Eestis ei ole ladnemaail-
male omane muusikatoos-
tuse struktuur joudnud
kogu oma hiilguses veel val-
ja kujuneda — moned tutpi-
lised turuosapooled on kas
alaesindatud voi tildse esin-
damata (niiteks muusika-
kirjastused voi artiste esin-
davad agentuurid).

Samas ei ole klaas kind-
lasti pooltiihi, vaid pooltiis,
sest viimaste aastate aren-
gud néitavad siinse muusi-
kamaastiku markimisvaar-
set elavnemist: tekkis Eesti
Muusika Arenduskeskus kui
valdkondlik katusorganisat-
sioon, EMAKi ja EMTA
koosto06s kaivitati rahvusva-
helise muusikaettevotluse
meistrikursus, esile tousis
Tallinn Music Week kui esi-
mene rahvusvahelisele

muusikatoostusele suuna-
tud kontaktiiritus, kdima on
pandud MTU Eesti Muusika
Ekspordi eksporditoetuste
programm, esile on kerki-
nud esimesed rahvusvaheli-
selt tegutsevad Eesti ma-
nedzZerid ja promootorid
ning tha enam artiste on
jouliselt murdnud rahvus-
vahelisele areenile (naiteks
Ewert & The Two Dragons
ja IIRIS). Koik need méargid
annavad méirku uue ajastu
algusest ja muusikaturu
rahvusvahelistumisest ning
elavnemisest.

Sellegipoolest on meil
veel pikk tee minna, eriti
mis puudutab muusikaturu
spetsialiseerumist. Kui vii-
masel ,Musiikki & Media“
messil jagati muusikatoos-
tuse auhindu koguni 18 ka-
tegoorias alates manedzeri-
dest, promootoritest ja
agentidest kuni muusikaaja-
kirjanikeni, siis Eestis pole
moned tillipilised turuosa-
pooled piltlikult 6eldes veel
turule joudnudki.

Koik algab loomulikult
originaalse ja kvaliteetse
muusika loomisest ja esita-
misest, ilma milleta ei saa
raakida ka selle pakendami-
sest, turustamisest ja mui-
gist. Aga Eesti tugevuseks
on just heliloojate, dirigen-
tide, interpreetide ja artisti-
de isikuparane loominguli-
ne talent. Oleme joudnud
punkti, kus pakendamise ja
milgi pool tuleb samale
jarjele aidata, et ka rahvus-
vahelises konkurentsis labi
litia. Heaks alguseks on
tllpilise muusikatoostuse
struktuuri tekkimine koos
koigi osapooltega.

Kuidas miiiia
muusikat?

Niud jouame koige oluli-
semani: kuidas miiiia muu-
sikat? Ajutiselt kehtivate
eduvalemite ja kiirete muu-
gindksude asemel toon valja
moned marksonad, millele
saab rajada pikemaajalise
mitgistrateegia nii sise- kui
ka valisturul.

Eduka miiiigistrateegia
kaks koige olulisemat as-
pekti on networking ja koos-
too, seda tegelikult muidugi
igal alal, aga eriti just sellis-
tes kitsamates valdkonda-
des nagu muusika, kus tegi-
jaid on vahe ja tehinguid
tehakse eelkdige konkreet-
sete inimeste, mitte umb-
madaaraste ettevotetega. See-
ga on hea milgitoo
eelduseks pidev kontaktide
loomine, hoidmine ja tugev-
damine nii siseriiklikult kui
rahvusvaheliselt.

Muusikavaldkond on
suhteliselt kitsas, seega
mangivad siin darmiselt
suurt rolli kompetentsus, pro-
fessionaalsus ja kvaliteet -
teisisonu briand, mille keegi
endast loob, ja partneriteks
eelistatakse neid, kes on en-

nast toestanud. Positiivse
brandi kujunemine votab
aega, negatiivne kuvand
voib aga tekkida juba tiksi-
ku kogemuse pohjal, seega
tuleb  asjaajamises olla
kompromissitult padev.

Jargmine méarksona — la-
bimoeldus — kehtib samuti
mistahes  miitigiprotsessi
puhul, aga muusika puhul
tuleb see eriti selgelt esile,
sest konkurents on halasta-
matu ja ressursid piiratud.
Pinnale jadvad need ettevot-
ted ja ettevotjad, kes on
viga selgelt labi moelnud,
mille poolest nende tooted
ja teenused (aga ka artistid,
keda nad esindavad) koigist
ulejddnutest erinevad; kes
on nende konkreetne siht-
grupp ja kuidas selle siht-
grupini jouda.

Palju on raagitud tehno-
loogia arenguga kaasneva-
test voimalustest globaalse
turu konkurentsis, mis loob
eeliseid just Eesti-sugustele
viikeriikidele, kes ei suuda
konventsionaalsete meeto-
ditega rahvusvahelistele
suurettevotetele konkurent-
si pakkuda. Samal ajal on
selge, et pelgalt tehnoloogia
olemasolu voi muusika pais-
kamine umbmaarasesse
,kosmoseavarustesse” ei
taga veel edu. Me elame nis-
Side maailmas, kus inimeste
maitse-eelistused on kauge-
male valja arenenud kui ku-
nagi varem - voitjaks jaab
see, kes suudab leida inno-
vaatilise tee ja kasutada teh-
noloogia arengust tulenevaid
voimalusi oma rahvusvahelise
sihtgrupini joudmiseks.

Tulemuslik miitigit6o eel-
dab ettevotja mentaliteeti ja
koike sellega kaasnevat:
konkreetsete = eesmarkide
seadmist ja jarjepidevat te-
gutsemist nende saavutami-
se nimel, head juhtimisos-
kust, visadust, head inimeste
tundmist ja empaatiavoi-
met, suhtlemisoskust, kes-
kendumist toote voi teenuse
kvaliteedile ja muugile, fi-
nantsalaseid teadmisi jne.
Viidetavalt on vaid 4-5%
inimestest sellised isiku-
omadused, mis sobivad et-
tevotjana tegutsemiseks -
usna mugav oleks selle
todemuse taha pugedes
miiligitoo tegemata jatta.
Tegelikult on ettevotja men-
taliteedi keskseks votmeks
jarjepidevus: vOime mitte
alla anda, vaid kaotustest ja
vigadest Oppida ning pea
puisti ja aktiivselt edasi te-
gutseda.

Islandi Muusika Ekspor-
di juht Anna Hildur on 6el-
nud, et neil on asjad viga
lihtsad: kas ekspordi voi
sure. Mingi osa minust ta-
haks, et selline mentaliteet
tekiks ka siinsetel muusika-
ettevotjatel, kes on valinud
selle daretult raske, kuid tli-
ponevaid voimalusi pakku-
va elukutse. o



KUNST

Noorele kunstile

leidub ostjaid

Veel moni aasta tagasi oleks noorte tundmatute kunstnike t66de
miliimine tundunud tosise proovikivina nii moénelegi kunsti-
manager'ile ja galeristile. Kunstiostude arv oli madal, masu
mojutas klientide ostuvoimet ja huvi ning noortel kunstnikel oli

eriti raske silma paista voi endale nime teha.

KULLI HANSEN

Tartu Loomemajanduskeskus

ust sellises olukorras
alustas Tartu Loomema-
janduskeskus Tartu
oore Kunsti Oksjoni kor-
raldamist. Esimene oksjon
toimus 2009. aasta sugisel ja
muugil oli ligi 13 teost. Poo-
led neist toodest muudi
maha, Kkusjuures korgeim
muugihind oli 3500 krooni ja
suurim hinnatous oli 12kord-
ne. Algus uuele oksjonite
traditsioonile oli tehtud.
Moo6dunud stigisel leidis

aset juba viies Tartu Noore
Kunsti Oksjon ning voib jul-
gelt oelda, et tekkinud on
véaga trenditeadlik publik ja
kindla eelistusega ostjad.
Viimane oksjon oli tdhele-
panuvairne ka mitmete re-
kordiliste saavutuste poo-
lest. Nimelt miulidi maha
oksjonite ajaloo koige vaik-
sem teos, kaks korda kaks
sentimeetrit, ning seda koi-
ge kallimalt, 910 euro eest.
See oli oksjonil osalenud
tuntuima kunstniku KIWA
teos, milleks oli nimetu per-
formance. Oksjoni ldbiviija
kunstiteadlase Georg Pos-

KUIDAS MUUA MOODI?

Pane nimi muuma

lawski sonul oli tahelepanu-
vaarne just see fakt, et miiia
onnestus teos, mida polnud
voimalik ndha ja mille kohta
ei antud ka erilisi selgitusi —
ostja usaldas kunstniku
nime ja oli valmis investee-
rima ihekordselt toimuvas-
se uritusse.

Kunstnike huvi touseb

Tartu Loomemajandus-
keskuse arendusjuhi Kiilli
Hanseni sonul naitab oksjo-
nite lihike ajalugu viga sel-
geid trende. Koigepealt on
margatavalt tousnud kunst-
nike huvi osalemise vastu ja

KKas hea moetoode miiiib ennast ise? Kust klient selle olemasolust
illdse teada saab? Mida teha, et disainrdivas moeateljee stangelt

oige inimeseni jouaks?

JUTA TELLER
ESA ettevotlusinkubaatorid

oedisainer  LIINA
STEIN peab oluli-
seks kontaktibaasi

pidevat laiendamist. ,Selleks,
et su tooted miiiksid, peab
eelkdige muima su nimi.
Selleks tuleb kogu aeg olla
nahtaval, ennast ise aktiivselt
valja pakkuda. Muud voima-
lust ei ole: tuleb olla valja-
poole suunatud, positiivses
mottes nahaalne ja ptuirgida
kindlalt eesmarkide poole,”
on Liina veendumus. Moeari
ei ole valdkond, kus saaks
lihtsalt oodata ja vaadata, et
mis niid juhtub. Sa pead
olema suhteliselt agressiiv-
ne, panema Kkontaktibaasi
enda heaks toole, jarjepide-

valt  tegutsema  tutvus-
ringkonna suurendamise ni-
mel ja suhtlema oma

sihtgrupiga - disainer peab
olema kogu aeg pildil, mee-
dias, nii et tema nimi inimes-
tele meelde jaab. ,Téhtis on
osaleda moe-show'del ehk
investeerida oma nimesse.
Ka siis, kui sa disainid kol-
lektsiooni, kus pole tavamois-

2010. aasta kevadel Jaana
Varkki asutatud moebrandi
VARKKI kollektsioonid

on joudnud miiiiki ICONi
kauplustesse Kristiine
Keskusesse ning Tartu
Kaubamajja.

tes kantavaid asju, on oluline
tekitada inimestes emotsioon
ja meelde jadda. “Kui disai-
neri kdekiri meeldib ja ta nimi
on teada, siis leiab kontakti ju
tdnapédeval internetist the
hiireklikiga.

Uks kontakt viib
teiseni

Liina sonul on tal veda-
nud: tanu laiale tutvusring-
konnale on ks kontakt vii-
nud teiseni ning tekkinud
on reaalsed miuigivéaljun-
did. Ta on mitinud oma loo-
mingut edukalt Pepe Jeansi
esinduspoes ning praegu

on tema disainitud jakid
ning mantlid mutgil naiteks
Viru Keskuses Denim Drea-
mi kaupluses ning valik sii-
gis-talvisest kollektsioonist
ka Otto kataloogis. Kiiret
miitigiedu sealt oodata ei
ole, kuid esindatus nimekas
kaupluses ja kataloogis on
Liina sonul taas hea voima-
lus nii oma tuntust kui klien-
dibaasi suurendada. ,Koge-
mus on ndidanud, et umbes
kuu aega parast kollektsioo-
ni mudgiletulekut ei osteta
peaaegu midagi — inimesed
vajavad aega, et harjuda,
nad tulevad, vaatavad, kat-

» Tartu Loomemajanduskeskuse jaoks on oksjoni labiviimine olnud
algusest peale missiooni kiisimus.

on selge, et lood noortest
loojatest, kes oma t6id miitia
ei soovi, on liialdatud.
Kunstnikud soovivad oma
teoseid mitulia, on valmis
nendest riddkima ning tut-
vuvad hea meelega ka oma
piltide ostjatega.

Teiseks trendiks on uus
polvkond  kunstikogujaid.
Tartu Noore Kunsti Oksjo-
nitelt on mitmeid oste tei-
nud inimesed, kes on ise sa-
muti noored ja julgevad
investeerida ka vahe tuntud
kunstnike teostesse. Oksjo-

nilt on ostetud 6kovalgus-
teid, sotsiaalkriitilisi taaska-
sutusteoseid, maale,
graafikat, fotot, skulptuure
ja teisi eri tehnikates valmis-
tatud teoseid.

Ostjate ring laieneb
Tartu Loomemajandus-
keskuse jaoks on oksjoni la-
biviimine olnud algusest
peale missiooni kiisimus.
Selle eesmérk on noorte ja
enamasti avalikkusele tdies-
ti tundmatute kunstnike
laiem tutvustamine ning

Ettevotluskonsultandi kommentaar

Anu Lohmus, ESA juhatuse liige

Tallinna Loomeinkubaatoris arendab praegu oma moebrandi
viis moedisainerit, kdik kordumatu kaekirja ja omanaolise
stiiliga. Originaalsus ja uus lahenemine ongi votmed, mis
aitavad noorel disaineril tuntust koguda, aga just portfoolio ja
tunnustus on need, mille peale tulevast midigiedu saab hakata
ehitama. Inkubaator omalt poolt pakub disainerile ettevétlus-
alaseid teadmisi ja tuge turupositsiooni saavutamisel.

Kuna inkubaatorisse on koondunud pdris suur hulk moedisaine-
reid, oleme saanud nende loomingu tutvustamiseks korraldada
mastaapsemaid Uhisturundustegevusi. Oleme pannud oma dla
alla moedisainerite Gihiste moeshowde korraldamisel, naiteks
2011. aasta kevadel Viru Keskuses toimunud Gritusel
,Salaaed" ning sligisesel Tallinna Fashion Weekil. Samuti
toetasime turu-uuringu labiviimist potentsiaalsel eksportturul.
Tana tegeleme reaalsete miiligikontaktide leidmise ja vahenda-
misega valisturgudele siirdumise ambitsiooniga moedisaineri-
tele. Lopuks on tahtis ikkagi omada maksimaalselt haid
mutgikanaleid ja levitajaid. Osaleme inkubaatorina ka
rahvusvahelises projektis Baltic Fashion, mille eesmargiks on
noorte moe- ja tekstiilidisainerite toomine ettevotiusmaastiku-
le. Oluline on ka rdiva-, tekstiili- ja aksessuaaritootmise
maastiku kaardistamine Eesti ja projektipartnerite maade
[oikes: nii saame vajalikud koostéokontaktid.

6 edutegurit

¢ Disaineri isiksus, ambitsioon ja suhtlemisvoime
¢ Korras arvepidamine: koostdd hea raamatupidajaga
ettevotte esimestest paevadest alates

* Meeskond

e Krediidisuutlikkus: voime veenda ja haarata kaasa

kreeditore, investoreid jne

¢ Kontaktid, kontaktid, kontaktid...

e Levitajate vorgustik

suvad, proovivad. Miitk tu-
leb hiljem jarele,“ raagib
Liina. Kataloogi puhul on
Liina peamiseks eesmargiks
hoida end pildil. Kui jargmi-
ne hooaeg tuleb, siis klient

tunneb juba nime ja kaekir-
ja ara - ta ostab toote voi
tuleb ateljeesse ning tellib
sobiva asja.

2010. aasta kevadel disai-
ner JAANA VARKKI asutatud

Kevad 2012 * Nr 4 (4)

FOTO: LILIAN LUKKA

kunstituru elavdamine.
Ning voib tdodeda, et see
eesmark on saavutatud.
Huvi oksjoni vastu touseb
pidevalt nii loojate kui ka
ostjate hulgas ja Tartu Noo-
re Kunsti Oksjoni populaar-
sus kasvab. Jadb vaid iile
laiendada oma ostjate ringi
ja kutsuda kunstnikke ning
investoreid ka kaugemalt,
mujalt Eestist ning valisrii-
kidest. Koik eeldused rah-
vusvahelise noorte kunstni-
ke oksjoni tegemiseks on
olemas. o

moebrandi VARKKI kollekt-
sioonid on joudnud miuki
ICONIi kauplustesse Kristiine
Keskuses ning Tartu Kauba-
majja. Jaana hinnangul sol-
tub miiligiedu viga paljudest
detailidest, alustades tootest
endast kuni selleni, kuidas
on korraldatud viljapanek
ehk mitigikeskkond. Ta peab
oluliseks roivaste eripara —
méing detailidega on tema
norkus —, kuid sama oluline
on tema meelest ka roivaste
kantavus. ,Koigepealt on
vaja usku oma tootesse, li-
saks meeletult suurt tahet ja
parajas koguses stressitalu-
vust,” sonab disainer. ,Muu-
gi edendamisele aitab kaasa
julgus, ettevotlikkus ja oma
sihtgrupi tundmine. Oluline
on ka kohe alguses oma siht-
maérgid selgeks moelda. Pa-
rimal juhul voiks olla oma
tiim, kuid alguses on see
kindlasti  keeruline, kuna
enamikul pole siiski ressurs-
se, et kohe spetsialiste palga-
ta,“ arvab Jaana.

Disainer kui multitalent

Molema disaineri jutust
jaab kolama, et disainer
peab ise olema aktiivne ja
hea suhtleja, omamoodi
multitalent. Brandi tuntus ei
kujune tleoo, selleks tuleb
varuda aega ja kannatlikust
ning sellega peab igapieva-
selt tegelema. ,See on kind-
lasti paljudele tiksikettevot-
jatest disaineritele raskeim
koht — luua kollektsiooni, te-
geleda samal ajal turunduse-
ga, miligiga jne,” votab Jaa-
na kokku. o
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DISAIN

Eestl

Kuidas on voimalik
saada vaid poole
aastaga multi-
miljonariks, miilies
harilikke kive?

MARIS TAKK

Eesti Disainikeskus

ee 1970. aastatest pa-

rinev edulugu reklaa-

mitootajast Gary Dah-
list, kes miils kaunilt
pakendatud Pet Rocke (loo-
managudega kive), on vaid
uks markantne ndide oskus-
liku turunduse ja disaini
imejoust. Jatame aga aar-
muslikud ja erandlikud nai-
ted sinnapaika ja poordume
USAst ja 1970. aastatest
kaasaja Eestisse.

Vahe miiiigikohti
Kuidas jouab eestlane voi
disainihuviline turist Eesti di-
saini juurde? Ega see tegeli-
kult nii lihtne ei olegi, voib
isegi Oelda, et see eeldab
omajagu sportlikku hasarti,
sest orienteeruda tuleb koik-
voimalike suveniiri- ja disai-
nipoodide silmipimestavalt

TEATER

isainer peab motlema ekspordile

» Moekunstnik Liina Viira avas oma loomingu
esitlemiseks ja miiiimiseks kaupluse Naiiv.

kirjus ragastikus ja tles leida
need moned kvaliteetset Ees-
ti disaini mutivad poekesed.
Kui disainimekasse sisene-
tud, tuleb meelde tuletada,
mida otsima tuldi, ning siis
soovitud asi, on see siis
moobliese, aksessuaar VoI
tekstiil, teiste toodete vahelt
lles leida. Ja ongi mission
accomplished!

Eisaa Oelda, et Eestis (rai-
gime tegelikult Tallinna kesk-
selt) pole kohti disaini miiti-
miseks — koik oleneb paljuski
pakutavast kaubast - ent
miitigikohtade vidhesusest ja
viiksusest tingituna on raske
spetsialiseeruda ja eristuda.
Reeglina on pisikesel galerii-
pinnal koos toote-, réiva- ja

Mida teatrid
muuvad?

Nina kirtsutav vastuseis majandusmaoistete
kasutamisele kultuurielamuste pakkumise
kirjeldamiseks on visa kaduma.

OTT KARULIN

Eesti Teatri Agentuur

a ehk pole seda vajagi
—peaasi et koik osapoo-
led asjast aru saavad ja
ui selleks peab kellegi (nai-
teks erarahastajate voi EASI)
jaoks uht-teist neile arusaa-
davasse keelde tolkima, pole
ju ka hullu. Oluline on siiski
meeles pidada, et tegemist
on sisuliselt voorkeelega ja
nii nagu eesti keelt peab
anglitsismide eest kaitsma,
ei tasu ka kultuurist raakides
majandusterminitega liial-
dada. Nii siis kusigemgi:
mida teatrid muiivad?

Eks ikka elamusi, mida ra-
hasse arvutada raske ja tege-
likult ka iileliigne. Aga siin
pole ju midagi erakordset,
sestsamasugustemotsionaal-

set rahuolu voib pakkuda ka
kleit korgmoe kollektsioonist
voi koige uuemate tehnoloo-
giliste vidinatega stulearvuti.
Seega on ka teatrid teenuse-
pakkujad, kes teenivad (pile-
ti)mitigitulu. Kui aga meie
teatrite tulupoolt ldahemalt
vaadata, nditab statistika”
selgelt, et piletite mutgist tu-
leb vaid umbes 20% sissetu-
lekutest. Ullatav pole seejuu-
res mitte tdodemus, et 60%
teatrite tuludest tuleb (eelkoi-
ge riiklike) toetustena, sest
puhtalt kommertsalustel suu-
davad Eesti vaikesel turul ellu
jddda tksikud kultuuritee-
nuste pakkujad, vaid et pileti-
miitigitulu moodustab teatri-
te omatulust vaid poole.
Tegelikult pole meil seaduse
moistes enam teatreidki — on
etendusasutused, mille tege-
vus jaguneb etendustega ot-

FoTO:
MEELI KUTTIM

tekstiilidisain, moobel, ehted
ja pisiasjad. Kui me soovime
osta tooli, laheme toolipoodi,
kui aga Eesti disaineriloodud
tooli, peame seda otsima klei-
tide, kohvikannusoojendaja-
te ja vaipade vahelt. Justkui
ei oleks meie disain (veel) nii
kaugel, et teda miitia korvuti
Itaalia, Hispaania ja Hollandi
omaga. Kill aga tundub, et
veidi parem on olukord val-
gustitega. Naiteks Hektor
Lightis leiab korvu Itaalia ja
Hispaania disainvalgustitega
ka Tarmo Luisu, Tonis Vellamaa
ja Keha3 lampe.

Kui disaineri vaatepunk-
tist Idheneda, siis Eesti Disai-
ni Maja pea kahe aasta pik-
kune kogemus naiitab, et

» Laik Rakvere Teatri mullusest suveetendusest ,,Noor-Eesti*, mida méangiti
teatri taga Rahvapargis ja mis ka tuleval suvel kavva voetakse.

seselt ja kaudselt seotud te-
gevusteks. Piletimuitigi korval
on suuremad etendusasutus-
te tululiigid kavalehtede
muuk ning rendi- ja kohviku-
tulu, mis on koik vordselt olu-
lised organisatsiooni ellujaa-
misel.

Lisateenused appi
Kirjeldatud olukorda voib
nagu majandusmoistete pea-
letungigi suhtuda nii eitavalt
kui optimistlikult. Esimese
puhul apelleeritakse Usnagi
arusaadavalt hirmule, et liiga
palju ressursse (eelkoige t66-
joudu, aga ka suurte teatri-
majade halduskulusid) ldheb
korvaltegevuste administree-

Kohad, kus saab Eesti disaini

>> Eesti Disaini Maja — disainitooted alates vaikestest asjadest
maooblini, sealhulgas moe- ja tekstiilidisain, peamiselt Eesti
Disainerite Liidu liikmete t66d, Kalasadama 8.

>> Nu Nordik — ehted ja vaiksemad sisustusaksessuaarid,

Vabaduse valjak 8.

>> Lutheri Stuudio - tootedisain ja modbel, Vana-Louna 39.

>> Jida Galerii — autoriehete miitimisele keskendunud galerii-

pind, Suur-Karja 2.

>> Liihikese jala galerii — unikaalne autoridisain, tarbekunst,
ehted, keraamika, klaas ja tekstiil, Lihike jalg 6.

>> Hektor Light — valgustid (Tonis Vellamaa, Tarmo Luisk,

Keha3), Parnu mnt 158/1.

disainerid on ise seoses miiti-
givoimaluste laienemisega
aktiivsemad uusi tooteid loo-
ma. ,Me tahame aidata disai-
nereid, kes ei ole rakkes toot-
misfirmades, vaid tegelevad
tootearendusega omal kael
jaloovad oma kollektsioone,”
sonab showroom’i juhataja
Kirke Tatar.

Otsi ekspordivoimalusi
Eestis peab disainer para-
tamatult toodet luues motle-
ma selle ekspordile. Valjun-
deid selleks voib leida

rimisele ja nii kannatab pea-
mine — elamuste pakkumine.
Optimistlikum ldhenemine
otsib aga status quo’st voi-
malusi just pohitegevusest
tuleneva mutgitulu suuren-
damiseks. Mis seal parata,
eestlane on harjunud kenade
teatrimajadega, kus etenduse
vaheajal ka kohvikust viikese
napsi saaks votta. Samuti on
teatrimajad atraktiivsed fir-
mapidude korraldamispai-
gad, sest hinna sees on nii
elamus, toitlustus kui ka tant-
susaal. Kui sihtriihm seda
koike toesti ootab, tuleb talle
ka vastu tulla — iseklisimus
on, kuidas seda teha liigselt
identiteeti kaotamata.

interneti, naituste-messide ja
muugiagentide  palkamise
kaudu. Margus Triibmann di-
sainifirmast Keha3 rohutab
olulise turundus- ja miligi-
kanalina just internetti ja blo-
gisid: ,Suurt rolli mingivad
disainiblogid, mis regulaar-
sete postituste kaudu tooteid
tle maailma lugejateni levita-
vad. Meiega on iihendust
voetud Argentiinast kuni
Uus-Meremaani.” Ainus,
mida see vajab, on aeg, viaga
head tooted, fotod ja tekst.
Nii m6obli disainimise kui ka

— g -

e e
FOTO:
OTT KADARIK

Selles osas on edukaim
olnud Rakvere Teater, mille
tiks omanikke on ka kohalik
linnavalitsus ning kus lisaks
etendustele ndidatakse kino,
korraldatakse klubiohtuid ja
luitakse kaasa ka muudes
linna ettevotmistes (kunstili-
ne juht Ullar Saaremie on
punklaulupidude peakorral-
daja, teatritootajad votavad
aktiivselt sona kohalikus
ajalehes jne). Nii on teatri-

tootmisega tegelev disainifir-
ma MAAST Furniture on
fookuse suunanud julgelt
otse valisturgudele (Soome,
Belgia), et siis ringiga tagasi
Eestisse jouda, kui siin kvali-
teetset ja hea disainiga tais-
puidust mooblit vaariliselt
hinnata osatakse.

Koduturg on vaike
Tekstiilidisainer Mare
Kelpman, kes tegeleb aktiiv-
selt tootearenduse, rahvus-
vahelise mutgi ja naitustega,
toetab samuti arusaama, et
tksnes Eesti turul miities ei
ole voimalik disaineril &dra
elada: ,Eestis on kiill teadlik-
ke ostjaid, kes eelistavad ko-
dumaist disainitoodet, kuid
turu viaiksusest tulenevalt
kahjuks mitte piisavalt.” Mit-
metes kohtades oma loomin-
gut miitiva Kelpmani arvates
on arenguruumi ka kohalikel
kaupmeestel: ,,Puudub tren-
diteadlik ja stiilne koht, mis
pakuks hea kvaliteediga ko-
dumaist sisustusdisaini ja
-aksessuaare.” Siit edasi ta-
suks juba arutleda selle iile,
mis paneks Eesti ettevotteid
ja organisatsioone oma too-
dete, teenuste ja drimudelite
arendamisel disaineriga
koost6od tegema? o

magi Rakvere kultuuri kes-
kus (samas kompleksis asub
ka rahvamaja, millega siiani
kull thistegemiseks vajalik-
ku koosmeelt leitud pole)
ning rakverelased ise (sh
linnaisad) peavad teatrit
theks olulisemaks asjaks
linna atraktiivsuse juures.
Sellest voidab ka teatri pohi-
tegevus: kui teatrimaja 1940.
aastal avati, anti kodusaalis
vaid iga kumnes etendus.
Tanaseks on aga kodueten-
duste osakaal kasvanud juba
ligi 60%ni, mis tdhendab
kokkuhoidu valjasoidueten-
duste andmisega seotud li-
sakulude (transport, ruumi-
rent) pealt.

Kuigi korval- ja peatege-
vuste labimodeldud thenda-
mise moju koduetenduste
osakaalu kasvule on raske
toestada, peaks siiski selge
olema, et kahju see teinud
pole. Seega tasub teatritel
toesti endalt aeg-ajalt kiisida,
mida tapselt milakse, voi
oigemini: kuidas muud tee-
nused ja tooted peamise, ela-
muse pakkumise teenistusse
rakendada. o

* Eesti Teatri Agentuur on koost66s kultuuriministeeriumi ja Eesti
teatritega kogunud teatristatistikat 2004. aastast ning tulemused on
publitseeritud aastaraamatutena, mida saab kiisida agentuuri kontorist
voi laadida alla veebilehelt aadressil www.teater.ee/statistika. Hetkel on
valmimisel ka elektrooniline andmebaas, mis peaks tegema andmed veelgi

paremini kattesaadavaks.



MUUGISTRATEEGIA

Kuidas oma
loomingut muua?

Iga loomeinimene turundab oma loomingut viisil, mis on
talle sobilik. Uurisime kolme eduka loomeinimese kaest,
kuidas nemad kunsti ja disaini miilivad — kas iseseisva

kunstnikuna, koos meeskonnaga voi galeristi vahendusel.

Vaha hing,
kes miiiib ise

TIIT PAASUKE,
EKA emeriitprofessot,
vabal ajal maalija:

aalikunstnikke on mit-
mesuguseid. On neid,
kes adraelamiseks maalivad
(nad on ju seda oppinud) —
nad teevad ostjate soovile
(alateadlikult) jareleandmisi,
arvestavad nendega voi siis
el arvesta. On neid, kel on
arivaistu. Arvan, et nad nau-
divad oma miulgioskust
sama palju kui maalimist,
voib-olla rohkemgi - nad
tunnevad konjunktuuri, tee-
vad (enese-)reklaami ja tee-
vad kindla kvaliteediga too-
dangut. Molemad pooled on
rahul. Mitidud maalide hulk
on nende kvaliteedimark.
Minu seisukoht on idea-
listlik, enesekeskne, vana-
moodne ning siin pole teis-
tele opetlikkuse ivagi. See on
jargmine: maal peab ennast
ise miitima! Mina ei pea pil-
dil olema. Kunstnik peab

ELUSTIIL

Julge teha t00d,

seisma ndhtamatuna oma
pildi taga, mitte pildi ees.
Miumisele ei tohi moeldagi.
Ja millal seda tehagi? Enne
maalimist pole midagi teada,
maalimine ise on ekslemine
naudingute ja piinade vahel,
leidmine ja kaotamine ja kat-
setamine — millal siin veel
muule moelda! Tellimusi, kus
sulle tingimused esitatakse,
ei tule vastu votta, galeriide-
ga ei tohi end siduda: nemad
ootavad sinult pidevalt toid,
mida oleks kerge mitua, ja
minuga jaaksid nad lihtsalt
nalga. Miuugimessidest ei
tea ma tldse midagi. Sul
peab olema julgust dra Oel-
da. Ideaalis tuleks miiiia
ainult maale, mis on néitusel
olnud, voi siis votta maali-
ostjalt luba maal oma naitus-
tel vilja panna. Koiki neid
enda pistitatud tingimusi
téites ei saagi sinu produkt-
sioon onneks olla suur. Mul
ainult vajadusel. Ja sati oma
vajadused vastavalt. Kordan,
need on vana enesekeskse
idealisti seisukohad, mis ost-
jale kindlasti ei meeldi, ja
ega minulgi pole alati dnnes-

mida armastad

Sa ei tee t06d mitte selleparast, et sa saak-
sid koik oma unistused ja eesmargid taide
viia, vaid sa elad oma elu sellisel viisil, et
see on ise eesmark ning unistus.

o0ik inimesed siinni-
vad unikaalsete oma-
ustega, millest koi-

ge enam eristatavad on
valimus ja oskused. Valimu-
sega on asi lihtne — me vaa-
tame peeglisse ja teadvusta-
me, missugused me valja
naeme. Oskustega muutub
asi aga keerulisemaks. Ja
just nii, nagu me ndaeme val-
ja erakordsed, on meil ka
teatud erakordsed oskused,
kuid neid ei ole alati lihtne
tuvastada.

Uhiskond toodah eha-
loomingulisi inimesi
Meie tiihiskond toetab ja

KAIDO PAJUMAA,

Sisekosmos 0U

toodab ebaloomingulisust.
Kuna véaga korgelt tasusta-
tud kunstnikke ja teisi artiste

tunud nii puhtalt véalja tulla.
Maali mitimine on kui boo-
nus, tasu naudingu eest.

Noorel kunstnikul, kes
alustab ja kelle loomingut
veel ei tunta, on tanapaeval
kindlasti teised strateegiad
ja vabakutselise elu on kar-
mim.

KRISTIINA TUUBEL,
Taikonaut OU tegevjuht

VEIKO LIIS,
Taikonaut OU Art Director,
disainer

leme tegelenud toote-

disaini teenuse muumi-
sega nuudseks kuus aastat ja
oleme selleks valinud mees-
konnatoo suuna. Kas mees-
konna abiga on turul kergem
labi luta kui tUksinda? See
koik oleneb taiesti meeskon-
nast. Kui tdnu stinergiale ja
mitme inimese padevusele
tekib lisandvaartus, siis on
vastuseks jah. Kui aga on
lihtsalt palju inimesi, kel koi-

on vahe, ei julge paljud noo-
red elutee valikul oma loo-
mulikule talendile truuks
jaada. Selle asemel, et aren-
dada loovust ning kasvada
toeliseks artistiks, ttleb nii
meie sisemine haileke peas
kui ka paljud héaaled valjas-
pool (nditeks vanemad), et
vali endale hoopis tiks kor-
ralik amet ja jata see loomin-
gulisus sinna paika.

Nii me siis teemegi vali-
kuid ratsionaalsuse ja potent-
siaalse tulevikukindlustatuse,
mitte aga stidamehaéle poh-
jal. Ja kuhu see viib? See viib
olukorda, kus maailm on tiis
inimesi, kes teevad t00d,
mida nad ei armasta. Nad on
alamotiveeritud, hirmul oma
tegeliku ndo ja unistuste kao-
tamise parast ja tihtipeale ka
vihased, sest elu tundub nii
ebadiglane.

Hansapangast
kirjanikuks

Mina isiklikult olen enda
jaoks musterndide valede
valikute tegemisest. Otsusta-
des 8. klassis, et toelise onne
eesmargil tuleb minna ma-

gil eri arvamus, siis laheb
see kalliks maksma nii mees-
konnale endale kui ka klien-
dile. Tootedisainis on taht-
sad nii toode, tootmine kui
ka disain ja see ju viitab juba
meeskonnale. Tihti on pro-
jektid lihikese tdhtajaga ja
suure mahuga. Parim tule-
mus saavutatakse seega ikka
hésti toimivas meeskonnas.

Oleme proovinud mitut
strateegiaid. On kindlad rol-
lid: liks tegeleb kliendi leid-
mise ja haldamisega, teised
disainiga. Samuti oleme
proovinud nii, et koik teevad
koike, ning varianti, kus
miutki tldse ei tehta. Kiisi-
mus on vastutuses ehk sel-
les, kes siis vastutab to0 tule-
muse eest? Miiligitoo toimib
meeskonnas haésti siis, kui
igatiks vastutab mingi konk-
reetse asja eest.

Meeskonna puhul on tah-
tis, et koik oleksid ausad oma
vOimete ja soovide osas.
Alati on inimestel tugeva-
mad ja norgemad kiiljed. Kui
igatiks tegeleb endale sobiva
alaga, on inimesed onneli-
kud ja produktiivsed. Kui
aga nouda asju, mida ei val-
lata, tekib rahulolematus ja
vassimine. Realistlikud ootu-
sed hoiavad ka ohkkonna
terve.

Tegutseme peamiselt Ees-
ti turul, kus klient on hinna-
tundlik. Mida rohkem va-
hendajaid, seda korgem
hind ostja jaoks. Seepdrast
ei ole meil oma teenuste
miuitumiseks agenti. Ja kes
see agent peaks olema? Ta
peaks olema keegi, kellel on
teadmisi disainist, kogemusi
drimaailmas ja viga head
suhted. Aga Eestis naljalt

jandust Oppima, jatsin ma
tahaplaanile oma tegeliku
talendi — voime téiesti pingu-
tustevabalt kirjutada ja laval
esineda. Ma puudsin majan-
duslikku ariedu saavutada
kuni 29. eluaastani — selleks
ajaks oli kaks minu ettevotet
pankrotti ldinud ja oli haka-
nud koitma arusaamine, et
ehk ma teen midagi valesti.
Niimoodi joudsin ma Kkirju-
tamise ja esinemiseni.

Pean ennast loomeinime-
seks. Ma kirjutan raamatuid,
viin 14dbi kursusi ja pean blo-
gi. Ma rdigin videotes ja Opi-
tubades. Ma kasutan elatise
teenimiseks seda, mida ma
teha oskan. Ja ma olen otsus-
tanud sellele kindlaks jadda.

Kas loominguga on
voimalik ari teha?

Kuigi ma ei pea ennast
enam ariinimeseks, teen ma
iga péev ari — elustiiliari. Ma
pakendan oma loomingu
raamatuteks, kursusteks ja
ettekanneteks ning turustan
seda inimestele, kellele see
vaartust pakub.

Just nimelt vaartuse pak-

sellise taustaga inimesi ei
ole. Ennast tuleb ise koolita-
da ja kogemusi hankida. Kui
me sellise agendi leiaks, siis
kasutaksime hea meelega
tema teenust ja oleksime
nous ka korralikku vahen-
dustasu maksma.

Oleme praegu onnelikud,
et on tekkinud kliendid, kes
saavad oma probleemidele
meie teenuse kaudu lahen-
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Ulatuda sinna, kuhu ma ise
ei jaksa. Galerii pakub sta-
biilset esindatust. Kuna Eesti
on vaike ja kunsti piirid pole
geograafilistega samad, siis
on minu natuuri jaoks sobiv,
et konkreetne inimene voi
organisatsioon tegeleb t006-
de laiahaardelisema tutvus-
tamise ja vahendamisega.
Suhtlemine on t66 — minul
on teised rollid ja toimingud.

Edukas on see, kes areneb, julgeb muutuda
ja jargib samal ajal kindlalt oma suunda.

duse ja julgevad meid edasi
soovitada. Meie tegeleme
passiivse mulgiga. Muugi-
tooks voiks nimetada ehk
seda, et saab lihtsalt inimes-
tega suhelda. Edukas on see,
kes areneb, julgeb muutuda
ja jargib samal ajal kindlalt
oma suunda.

Agendi roll kunsti
vahendamisel

KRISTA MOLDER,

fotokunstnik

F otokunstiga olen tegele-
nud umbes kimme aas-
tat ja koostood galeriidega
teinud umbes viis viimast
aastat. Esimese vahendatud
pildi miitusin galeriis Vaal
toimunud fotokunstnike
grupinaitusel Dislocated
aastal 2006. Esindatuse mot-
tes stabiilsem koostoo tekkis
galeriiga ArtDepoo paar
aastat hiljem. Nutd, juba tle
aasta esindab mind galerii
Temnikova & Kasela.
Galeristi roll on minu
jaoks olla vahendaja, saadik.

kumine on minu senise ari-
tegemise suurim Oppetund.
Kuni me pliiame oma too-
teid turustada koikidele ini-
mestele, oleme plindris ja
me ei suuda seda turustada
kellelegi. Kui me aga maoista-
me, kellele meie toode tege-
likult vaartust pakub, oleme
alustanud elustiiliari.

Ukskoik, kas sa oled
kunstnik, disainer, kirjanik
vOi arhitekt — sinu looming
pakub kellelegi vaartust. Just
siit voidki sa alustada: nupu-
ta vilja, kes tegelikult sinu
toodet voi teenust vajab. Kes
on see inimene, kes ei suuda
ilma sinu pakutud lahendu-
seta elada voi tootada? See
on esimene samm.

Teine samm on moista,
kuidas nende inimesteni jou-
da ehk méaaratleda turustus-
kanal. Kui sa pttad reklaa-
mida oma tooteid koikidele,
ldhed sa varsti pankrotti. Just
nii nagu minuga juhtus. Sulle
ma seda ei soovita. Pigem
toota valja lihtsad meetodid,
kuidas ennast sihtklientidele
ndhtavaks teha. Sa ei vaja
selleks tihegi reklaamiagen-

Tore, et Olga Temnikoval on
ambitsiooni vahendada
kunsti voimalikult laia haar-
dega.

Galerii ei ole pood. Seni-
ne otsene kasu on siin olnud
ennekoike parema ja laiema
nahtavuse voimaldamine
toodele. Mu pildid on kdinud
messidel, kuhu ma tksi ei
paaseks. Ka Deutsche Banki
kunstikogu peanodustaja
Alistair Hicks leidis mu
Landmarksid Berliini mes-
silt, kus nad Temnikova &
Kasela boksis esindatud olid.
Paar kuud hiljem, pdarast
panga kunstinoukogu ot-
sust, votsid nad t66 oma ko-
gusse. Heasse kunstikogusse
kuulumine on mulle Kkui
kunstnikule muidugi suur
room.

Kodu voi oige koha leid-
mine piltidele ja kutsikatele
tundub mulle thesugune et-
tevotmine. Kutsika puhul
tundub ilmselge, et tahame
talle kodu, kus oleks parajalt
armastust, hoolt ja arengut
— kunstiga on samamoodi. o

KUSIS KELLI TURMANN,
EKA ARENDUSOSAKOND

tuuri abi. Kasuta oma loovust
— sa oled ju loomeinimene
loppkokkuvottes.

Elustiilidri on ari tegemi-
se viis, kus omavahel kombi-
neeritakse ettevotlus ja elu-
stiil. Ko6ik inimesed on
olemuselt loomeinimesed -
moned lihtsalt turustavad
oma loomingu todlepingu
kaudu tooandjatele, teised
aga otse lopptarbijale. Kui
sa soovid olla vaba ning on-
nelik, soovitan sulle viimast
varianti.

Sa oled andekas, kasuta
oma annet! Lase lahti oma
hirmudest, et sa ei ole tubli
ja ei saa hakkama. Saad kiill.
Ainukene edukate inimeste
thine omadus on jarjekind-
lus. Alguses tuleb tagasiloo-
ke, kuid see on okei. Jaa
kindlaks oma visioonile ja
unistustele ning dra anna
alla. Leia liles oma toeline
talent, arenda seda ja muu-
da oma talendi kaudu teiste
inimeste elu roomsaks ja
lihtsamaks. Ma luban sulle,
et nad on selle eest sulle val-
mis maksma. See ongi elu-
stiilidri. o



