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VALISTURULE

Milleks meile eksport?

Pohjamaad tunnistavad, et on ukshaaval
vottes liiga vaikesed. Aga ka Suurbritannia
turg voib olla vaike, raagivad sealsed
loomemajanduse eksperdid, mis siis veel
Eestist raakida. Igasuguse loomingu jaoks
on kuskil keegi: kui ei leia piisavalt huvilisi
kodumaalt, siis tuleb pilk piiri taha poorata.

TIIU ALLIKMAE,

Loov Eesti

ui meie loometoode-
te vastu tunneb huvi
9 kas voi niiteks ka-

duvviike osa, mingi null koma
null, null... protsenti hiinlastest,
siis on tegu ikkagi kiimnetesse
miljonitesse ulatuva turuga,”
unistab riigikogu liige Imre
Soodir.

»Meie loojad on nagu plank-
ton ookeanis, kes piitiavad
suurte haidega voistelda,” iitleb
Kimmo Aulake Soome haridus-
ja kultuuriministeeriumist. Kul-
tuuritoodete osas on maailmas
tlepakkumine ning selleks, et
166gile padseda, on vaja vahen-
dajaid, agentuure ja manedzere.
Tema sonul on ka Soomes oska-
jatest terav puudus. Selleks aga,
et kogu ekspordist saadav kasu
ei laheks vahendajate taskusse,
on vaja autoridigustega seonduv
Oigesti paika panna ja valida
soltuvalt toote eripérast sobiv
ekspordimudel.

Uksi on end maailmas viga
raske nahtavaks teha. Praegu-
seks on koigi loomemajandus-
valdkondade arenduskeskustel
ja inkubaatoritel oma ekspordi
toetamise programmid olemas.
Uhiselt kiiakse messidel, fes-
tivalidel, tehakse showroom’e,
korraldatakse kontaktiiritusi,
konverentse, niituseid, valmis-
tatakse ette rahvusvahelisel
turul tegutsevaid galeriste ja
ménedzere. Esimesed rahvus-
vahelised eduloodki on juba

olemas. See koik tuleb aga raske
t60ga — selleks et maailmas ldbi
liitia, on vaja aega, tugevaid nér-
ve ja palju t66d.

Juba rahvusvaheliselt tegut-
sevad loomeettevotjad soovita-
vad eelkoige endale selgeks teha
oma toote eripéra: mille poolest
on just sinu toode unikaalne
ja kellel peaks selle vastu huvi
olema. Oigete kontaktide leid-
miseks tuleb teha ennastsalgavat
to0d ning kindlasti ei maksa
tagasilookidest kohkuda. Kui
ikka usud oma tootesse, siis ei
tohi sind heidutada ka 100 ei-
tavat vastust — proovid niikaua,
kuni leiad 6ige kontakti. Samas
ei maksa vilistada ka dnnelikke
juhuseid. ,,Ilma naljata voib Gel-
da, et palju soltub sellest, kelle
korvale sa ohtulauas istuma
satud,” titleb moedisainer Lilli
Jahilo. Kontaktide leidmiseks
tasub kasutada kéiki voimalusi:
vilisesindusi, erialaliite, kauban-
dus- ja toostuskodasid, isiklikke

» Habitare messil 2012 osales EDL iihisstendiga 16 eesti disainerit

ja messi kiilastas viie paeva jooksul ligi 70 000 inimest.
Fotol Kirke Tatar, Tarmo Luisk, llona Gurjanova, T6nis Vellama, Monika Jirg.

kohendada neid loomeinimes-
tele sobivamaks. Teiste riikide
kogemus niitab, et riigi toetusel
on oluline roll ekspordi elavda-
misel.

Kui Soome muusikaekspor-
diga tegelejad organiseerusid
ja riik neid toetas, tousis sealse
muusikaekspordi turuvédartus
10 korda. Praegu on neil 43
muusika ekspordiprojekti 14
riigis. ,,Soome on viike riik, mis
elab ekspordist ja panustab ha-

Tootmine ei s6ltu enam ainult t66joust,
materjalidest ja tehasehoonetest -

itha suuremat rolli méngivad innovatsioon ja
eristumine, mis saavutatakse loovuse abil.

kontakte, abiks on ka guugelda-
mine. Kindlasti on hea osa votta
konkurssidest ning kasutada
veebipohiseid miitigivoimalusi.

Koost66 on edu voti

Nii kultuuriministeerium
kui ka EAS vaatavad l4dbi loome-
majanduse toetusmeetmeid, et

ridusele ning teadmismahukale
majandusele. Muusikavaldkon-
nal on suur osa Soome identi-
teedi kujundamisel,” itles Music
Export Finland/Tampere Talo
juht Pauliina Ahokas.
»Kultuurieksport on votme-
tahtsusega, kuna avardab siin-
sete kultuuritegijate voimalusi

oma tegevust mitmekesisemaks
muuta, aitab luua uusi kontakte
ning jouda rahvusvahelisele
areenile. Eesti jaoks on kultuur
aga Uks parimaid viise riigi
tutvustamiseks maailmas,” on
6elnud kultuuriministeeriumi
kaunite kunstide asekantsler
Ragnar Siil.

Loome ja innovatsioon

Tootmine ei séltu enam
ainult t66joust, materjalidest ja
tehasehoonetest — itha suuremat
rolli méngivad innovatsioon ja
eristumine, mis saavutatakse
loovuse abil. Kuigi meie ettevot-
ted astuvad alles esimesi sam-
me loomeinimeste potentsiaali
kasutamisel oma konkurentsi-
voime tdstmiseks, on juba hdid
nditeid. Eks need julgustavad
ka teisi, seega pakkuge julgesti
oma oskusi - ka niimoodi saab
eksporti edendada.

Eesti konkurentsivoime kava
EESTT 2020 ndeb ithe eesmar-
gina ette ekspordi osatdhtsuse
suurendamist maailma kauban-

FOTO: MONIKA JARG

duses tasemelt 0,085% (2009)
tasemeni 0,1% aastal 2015 ja
tasemeni 0,11% aastal 2020. Maa-
ilmamajanduse tulevikuarengute
prognoosidest lahtudes tdhendab
aastaks 2020 seatud numbriline
eesmirk ekspordimahu kasvu,
millega saaks praegustest ette-
votetest hakkama kas iitheksa
uut Eesti Ericssoni, 85 uut Eesti
ABB-d, 135 uut Krimeltet voi
1500 uut n-6 keskmiselt tugevat
ettevotet. Sellise tulemuseni
joudmiseks on vaja iga majan-
dusvaldkonna panust.

Kultuuril on uskumatult
suur osa rahvamajanduses - see
on tugevalt keskmine majan-
dusharu, edestades Soomes
energeetikat, toidutodstust ja
puidut6ostust. Eestis on loome-
majandussektor vorreldav nai-
teks finantssektoriga — molemad
moodustavad umbes 3% Eesti
majandusest.

Seega pole eksport oluli-
ne mitte ainult loomeinimese
isiklikul tasandil, vaid lausa
riiklikult. o

PARIMAD PALAD

Looma peab kvali-
teetseid ja kindlasti
ka originaalseid
tooteid ja teenuseid,
mida oleks voimalik
miitigivorgustiku

kaudu turundada.

/ Tiia Sirvio /

PARIMAD PALAD

Kui kas voi kaduv-
vdike osa, mingi null
koma... protsenti
hiinlastest meie
toodete vastu huvi
tunneb, siis on see
ikkagi kiimnetesse
miljonitesse ulatuv

turg.

/ Imre Sooaar /
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Eksport - kas

tuleme sellega
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EVA LEEMET,

Loov Eesti

dikesed riigid ja rahvad on harjunud méotlema, et Uksi
Vei suuda nad midagi — ikka peab leidma partnerid,

kellega koos oleks julgem ning arvamusjoud suurem.
Nii kuulume me Euroopa Liitu, NATO-sse ja veel mitmesse
rahvusvahelisse Uhendusse. Kindlasti kehtib sama mudel ka
(loome) ettevotluses.

Elame avatud turu tingimustes ning Uldjuhul ei ole uutele
turgudele sisenemisel piiranguid. Olen ndus, et vaga raske on
harjuda mottega, et minu toodete-teenuste turg on ja peab
olema suurem kui koduvabariik.

Rahvusvahelise muligivorgustiku tlesehitamine on pikk ja
vaevarikas t60, kuid mitte voimatu. Me lihtsalt peame tahtma
ja putidlema kaugemale oma koduvaravast ning oppima, sest
teadmised ja teadjad inimesed mangivad siin suurt rolli.

Olen aastaid tegelenud alustavate ettevStjate ndustamise-
ga ja voin lausa 99% alustajate puhul Gelda, et pigem ollakse
ettevaatlik. Pohiliselt keskendutakse ikka koduturule ning siis
jargneb tluplause: ,Kui siin laheb hasti, siis laieneme Latti ja
Soome.” See tdahendab sisuliselt, et ettevote ehitatakse les
vaikesest turust lahtudes. Tehakse palju kulutusi klientide leid-
miseks, kuid mulginumbrid jadvad ikka vaikeseks, sest turg
on piiratud.

Koolitatakse palju: kiill turundajaid ja mudgiinimesi ning
otseselt ka ekspordijuhte. Tanuvddrset t66d teeb siin Mar-
ketingi Instituut — nende edukaim projekt on kindlasti Ekspor-
direvolutsioon. Siiski on kdigest sellest vahe, kui ettevotjal
pole riskijulgust, kui ta ei oska madratleda oma tootele so-
bivat sihtriiki, jadb sihtgruppide piiritlemisega pinnapealseks,
kui tema miitigijuht ei valda voorkeelt jne. Nagu ndha, soltub
kogu rahvusvahelistumise projekt vdga paljudest, kuid olu-
listest nianssidest.

Muutusi senises rutiinis on margata eelkdige IT-sektoris,
kus idufirmad sukelduvad kohe suurele turule. Nad otsivad
investoreid ja on peagi Silicon Valleys, kus nad avavad ka oma
esinduse. Oleme onnelikud, kui arendusosakond jaab Eestis-
se — siis ehk turgutab see ka meie majandust.

Muidugi ei sobi Gihesugused mudelid koikidesse valdkon-
dadesse. Teenuste liilkumine ja eksport on tanu internetile
palju lihtsam. Siiski olen veendunud, et vaatamata tihedale
konkurentsile on ka vaikestel nisitootjatel oma tarbijaid liht-
sam valjastpoolt leida — neid on seal lihtsalt palju rohkem.

Siit siis jalle alguse juurde — Uheskoos on &nnestumise
tdendosus suurem.

Loomemajanduses on juba suurepdrased niited, kuidas
meie vaikesed ettevotted tugistruktuuride eestvedamisel
valisturule plrgivad. Olgu selleks siis Ghised Helsingi Mardi-
laada ja messide kdilastused voi Uhise brandi valjatootamine.
Ko&ik ikka selle eesmargiga, et jaada silma oigetele inimestele,
kes voivad meid viia arvestatavate tellimusteni.

Kasvava ekspordi kogumahust moodustavad loomeet-
tevotted praegu kill veel viga marginaalse osa, kuid olen
veendunud, et ka see trend on muutumas. o
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EKSPORDIHIRMUD

Kriisiaegsed probleemid on aktuaalsed ka

2010. aastal viis kaubandus-toostuskoda labi pohjaliku Eesti ettevotete eksporditakistuste
uuringu, mida ndustas konjunktuurinstituut. Uuringu rahastamist toetati riigikantselei tarkade
otsuste fondi raames Euroopa Liidu sotsiaalfondi vahenditest. Kusitleti ligi 400 ettevotjat,
samuti korraldati sektoriti arutelusid ja imarlaudu. Uuringu kaigus vaadeldi nii eksporti
takistavaid sisemisi, ettevotjatest endist soltuvaid tegureid kui ka valimisi.

PETER GORNISCHEFF,
Eesti kaubandus-toostuskoja
teenuste direktor

uurimaks probleemiks,
S millega ettevotjad on siht-

riigis kokku puutunud,
peetakse majanduslikku eba-
stabiilsust. Nii arvas 50% vas-
tanutest. Jargmisena nimetati
tarbijate kiisitavat ostujoudu
ning seejirel drikultuuri ja
tavasid. Sihtriigi biirokraatiaga
(regulatsioonid, ja tollimak-
sud), finantskditumisega ning
informatsiooni kittesaada-
vusega seonduvaid kiisimusi
pidas takistuseks vaid 20%
kiisitletutest.

Eesti majanduskeskkonna
tohususe osas pidasid ettevotjad
koige probleemsemaks pankade
krediidipoliitikat (iile 55% pidas
seda suureks probleemiks voi
vahemalt markis dra) — see on
suhteliselt loogiline, sest kiisit-
lus toimus vahetult parast kriisi
pohja, 2009. aastal. Vihem olu-

TUTVUSTUS

liseks ei peetud ka kvalifitsee-
ritud t66j6u puudust - selle t6i
vilja isegi suurem osa vastanu-
test kui krediidipoliitika puhul.
Samas probleemi olulisust ei
pidanud kéik nii teravaks. Kiill
aga selgus intervjuude ja arute-
lude kiigus, et toojouprobleem
muutus itha aktuaalsemaks
ning seda nii lihttooliste, kesk-
astmejuhtide, tootmisjuhtide
kui ka tippjuhtide tasandil.

Kiisitluses selgus, et 20 ja
enama tooOtajaga ettevotete
osakaal ekspordi kogumahust
moodustab 72%. Selliseid ette-
votteid on 11%. Ei ole keeruline
jareldada, et 10% ettevotetest
annab 2/3 kogu Eesti ettevétete
eksporditulust.

Eesti ettevotjad arvasid l-
diselt, et nende konkurentsi-
eeliseks on suhteliselt korgekva-
liteediliste toodete miiiimine
keskmise hinnatasemega.

Uuringu jérelduste alusel
esitati soovitused ja ettepane-
kud nii riigivalitsejatele kui
ettevotjatele. Uheks olulisimaks
soovituseks ettevotjatele oli
see, et nad peavad omavahel
rohkem koost66d tegema saa-
vutamaks korralikke tootmis-
ja miigimahtusid. Samuti
soovitati neil kasutada enam
aktiivset miiiiki - tellimuste

vastuvotmise asemel peaks te-
gelema rohkem konstruktiivse
ja labimoeldud miitigiga ja oma
kontaktvorgustiku arendamise-
ga. Ka toodete ja teenuste kon-
kurentsieeliseid tuleks paremini
vilja tuua.

Riigilt oodatakse aga mit-
mekiilgsemat to6turu seiret
- lisaks tditmata tookohtade
fikseerimisele peaks analiiisima
ka puuduolevaid teadmisi ja
oskusi, mille jérele on nii lithi-
keses kui ka pikas perspektiivis
vajadus. Selleks, et viltida t60-

joupuudust, oleks vaja paind-
likumat Gimberdppesiisteemi
ning kutse- ja tehnikaerialade
populariseerimist.

Hetkeolukorda vaadates
voib suhteliselt kindel olla, et
need jdreldused ja ettepanekud
on aktuaalsed ka praegu: roh-
kem peab tahelepanu p6érama
miliigioskuste parandamisele,
toodete ja teenuste arendamise-
le; suur vajadus on kvalifitseeri-
tud t66jou jarele, samal ajal kui
toopuudus on suhteliselt korgel
tasemel. o

10 OLULISEMAT PROBLEEMI, MILLEGA
ETTEVOTTED ON EKSPORTIMISEL
KOKKU PUUTUNUD (% vastanud ettevétetest)

51 i0 sihtriiﬁi ma'landuslik ebastabiilsus

37,1 madal ostuiéud
36!' arikultuur '|a -tavad

29i8 kodumaiste ettevdtete eelistamine hangetel

27,5

. info saamine turu kohta

biirokraatia

27,3

I
22i7 kolmandate riikide kdrge tollimaks
20,7 sihtriiﬁi rahvuslikud &igusaktid

19,4

. informatsiooni kittesaadavus
|7i4 maksete tegemine ja nende tegemise sujuvus

Loov Eesti on Euroopa Liidu sotsiaalfondist
rahastatud programm, mis aitab kaasa
loova majanduse ning ettevotliku loovuse

Loov Eesti eesmirk on selgi-
tada, kuidas loomeettevatjad
saavad kaasa aidata sellele, et
meie elukeskkond oleks mo-
nus meile endile elada, kut-
suks siia maailma parimaid
eksperte ja et Eestit tuntaks
loominguliste, korgetaseme-
liste ja konkurentsivoimeliste
toodete jirgi.

Kuidas me seda teeme?

SELGITAME LOOMEMA-
JANDUSE sisu, loomeettevot-
luse eriparasid, majanduslikku,
sotsiaalset ja piirkondlikku
vadrtust ning arutleme loome-
majanduse probleemide iile ja
vahendame uudiseid.

TOETAME ALUSTAVAID
JA TEGUTSEVAID LOOME-
ETTEVOTJAID vajaliku in-

formatsiooni ja nduannetega
ning innustame ka tudengeid
loomeettevétlusega tegelema.

JULGUSTAME KOOSTOOD
loomeisikute ja toostus- ja tee-
nindussektori vahel, et viimased
kasutaksid loomeisikute oskusi,
annet ja loovust oma dritegevuse
arendamise ja konkurentsieelise
saavutamise eesmargil.

LOOME voéimalikult palju véi-
malusi ja kanaleid vorgustike
tekkeks, koostooks, kogemuste
ja info vahetamiseks. Tutvus-
tame Eesti loomemajandusmu-
delit ka Euroopas ning toome
sealseid parimaid praktikaid
Eestisse.

Tutvustame Eesti loomemajan-
dust rahvusvaheliselt - jagame
infot oma ingliskeelses portaalis,
koordineerime Pohjamaade
kultuuri- ja loomemajandusala-

se koostoo infot dsja valminud
veebilehel www.ndpculture.org
ja tutvustame Eesti saavutusi
rahvusvahelistel konverentsidel
ning seminaridel.

Loometoodete arendamiseks
pakub Loov Eesti tuge virtuaal-
ses loomeinkubaatoris PESA.

Toodetega on véimalik tutvuda
ja neid ka osta portfoolio kesk-
konnast Loov Eesti POOD.

Mitmekiilgseid loovmeeskondi
argitab kokku tulema ja too-
teid arendama tootearendu-
sele ptihendatud nidalalopp
TeamLab. o

I

LOE LAHEMALT
www.looveesti.ee.
TELLI UUDISKIRI -
oled uudistega pidevalt
kursis.



DISAINIKESKUS

Eesti disainiettevotted on
usinad eksportijad

MARIS TAKK,

Eesti Disainikeskus

esti Disainikeskuse al-
E gatatud Eesti disainibii-

roode vorgustik koondab
tdnase seisuga 25 ettevotet.
Enamikel liikmetest on otse-
ne voi kaudne vilisturgudel
tootamise kogemus, vorgus-
tikku kuuluvate ettevotete
disainitud tooted ja teenused
on joudnud nii Pohja-Amee-
rikasse, Jaapanisse, Hiinasse,
Soome, Rootsi ja teistesse
Ladne-Euroopa riikidesse kui
ka Venemaale, Ukrainasse ja
Poola. Kuigi sihtriike on palju,
jaavad Eesti disainibiiroode
kogemused eksportturgudel
iksikute eranditega siiski
ihekordseteks ja lithiajalisteks
(miuiiigi)projektideks. Pikaajali-
sem eksport eeldab pohjalikku
turuanaliiiisi, strateegiat ja
kontaktvorgustiku loomist.

VEEBIPOOD

Disainikeskus on tegutse-
nud juba peaaegu viis aastat
ja itheks prioriteediks ongi
seatud Eesti disainibiiroode
teenuste ekspordi toetamine,
disainerite ekspordiks ette-
valmistamine koolituste ja
konsultatsioonide kaudu ning

aasta madrtsis toimus Eesti
disainikeskuse ja teenusma-
janduse koja eestvedamisel
14 loovettevotte visiit Lou-
na-Koreasse. Miks just sinna,
kiisisid paljud. Turgu kombati
ja ettevalmistusi tehti mitu
aastat ning leiti kaalukaid
argumente — Eesti kui ldhim
punkt Euroopa Liidule ning
meie IT-sektori edu teeb meid
Korea jaoks atraktiivseks vara-
vaks Euroopa turgudele sise-
nemisel. Loomeettevotte esin-
dajad laksid Louna-Koreasse
huviliste ettevotetega kontakte
s6lmima ning tutvustama
Korea ettevotjatele ideid ja
voimalusi, kuidas muuta Eesti
disainerite abiga nende too-
ted-teenused Euroopa turule
arusaadavamaks. Kiilaskaigu

FreshEstil esitleti disainereid kohalikele
disainidridele, disainiekspertidele ja

meediale.

kontaktvorgustiku loomine
olulisemates sihtriikides. Sel ja
jargmistel aastatel on suurema
tahelepanu all pikaajalisemate
eksporditegevuste arendamine
ja elluviimine Euroopa Regio-
naalarengu Fondi rahastuse
abil. Esimesed kogemused ja
oppetunnid on niiiid aga juba
seljataga ja aeg vahekokkuvo-
teteks kiips.

Esimene samm astuti taies-
ti teise maailma otsa: 2012.

Loov Eesti Pood

MARI-LIIS REBANE,

Loov Eesti

ortfoolio keskkond Loov
P Eesti Pood koondab enda
alla valiku Eesti disaine-
rite toodangust, mis hélmab
ka rahvuslikku disaini ja kvali-
teetset kasitood. Teadaolevalt ei
miill iikski praegu tegutsevatest
veebipohistest disainipoodidest
Eesti disaini vdljapoole Eestit,
seega otsustas Loov Eesti Pood
selle tithimiku tdita.
Vilisturule laienemine ja
seal enda tutvustamine on eel-
koige eelis kohalikele disaine-
ritele, sest tihti tundub véikeet-
tevotjana tegutsevale tootjale
vilisturg kittesaamatu, olgu
pohjuseks siis vajalike tutvuste
puudumine voi piiratud voi-

malused ja kanalid. Loov Eesti
Pood tagab aga kliendi jaoks
usaldusvéarsuse, nii kaupade
kvaliteedi kui asjaajamise osas.
Uks poe eesmirke on tegut-
seda ka Eesti disainerite port-
foolio-keskkonnana: tutvusta-
da kaubamadrkide taga olevaid
disainereid, rddkida nende
lugu ning tutvustada ldhemalt
kogu briandi identiteeti. Meie
pohjanaabrid on aru saanud,
et disain on oluline aritegevuse
ja majanduse edendajana — me
usume, et ka siin on vaid aja
kiisimus, mil see suhtumine
inimeste teadvusse jouaks.
Loov Eesti Pood teeb igatahes
sellel teel joudsaid samme. o

tarbeks loodi eraldi veebileht
korea.ee, tehti kataloog, telliti
videotervitus Eesti presidendilt
ning palgati kohalikke olusid
tundev konsultant. Visiidi
eesmargid said disainikeskuse
juhi Jane Oblika sonul iile oo-
tuste hasti tdidetud: ,,Solmiti
suhteid, tagasi tuldi, mitmed
koostéopakkumised taskus,
ning esimesed Korea tudengid
on niitid juba Eestis ka prakti-
kal kdinud.” Kaugele ulatuvaid

KINK HAKKAB LOOMA!

wars drinierdhn ne

hinnanguid aga on veel vara
anda, sest korraliku koost66
sisseseadmine votab veel aega.
Septembris 161 disainikes-
kus ekspordiprojekti FreshEst,
mis tutvustab vilisturgudele
meie disainerite loomingut.
Esimene {iritus leidis aset 10.
oktoobril Berliinis, kus eest-
laste loominguga sisustatud
showroom’is tutvustati kohali-
kele disainidridele, ekspertide-
le ja meediale meie disainereid.
Oktoobri 16pul osaleti juba
Hamburgis disainifestivalil.
Esimesel juhul oli tegemist
kinnise, vaid kutsutud kiilalis-
tele moeldud iritusega, teisel
juhul aga suure festivaliga,
mida kiilastasid nii juhuslikud
moddakiijad kui ka tdsised
disainifainnid. Kogemusi kor-
vutades leiti, et tulevikus oleks
koige parem neid kahte varian-
ti kombineerida: korraldada
avaliku festivali voi messi raa-
mes naiteks ka eraldi kutsetega
péev edasimiiiijatele ja pressile.
FreshEsti projektijuhi Sirli
Nomme sénul kasvas huvi ees-
ti disaini vastu tinu nendele
kahele tiritusele tunduvalt.
Selle aasta veebruaris min-
nakse FreshEstiga Fashion
Weeki raames Londonisse ja
stigisel uuesti Hamburgi. o

meeleolukale supermarketi serviisile
ja séésta sopru-tuttavaid muudest
kloonkinkidest

| .

FOTOD: ANTHEZ FOTOGRAFIE

SOOVITUSED DISAINI EKSPORDIKS:

Eksport néuab palju ressurssi, aega ja pealehakkamist,
et kontakte saada, hoida ja 4ra kasutada. Qige t66 algab
alles siis, kui Uritus voi projekt labi saab.

Reaalsete tulemuste ja tehinguteni jdudmiseks on vaja
piisavalt aega. Esimestest kontaktidest lepinguteni
joutakse sageli alles ihe-kahe aasta parast.

Loevad inimestevahelised suhted ja isiklikud kontaktid.

Disainerid peaksid omavahel rohkem koost66d tegema —
tksi on vooral turul raske labi murda.

Selgelt tuleb sénastada ja piistitada eesmargid: kontaktide
arv, miiiigitulemused vms.

Kogu energia ja ressursid tuleb keskendada korraga iihele
sihtriigile.
Votke appi kohalik PR-firma, kes tunneb olusid, Sigeid

inimesi ja kellel on pisiv showroom, kus oma tooteid
tutvustada.

Oluline on meediakajastus, mis teie tegevusi toetab.

Valmistage ette kvaliteetsed miiiigimaterijalid, kataloogid,
koduleht, sotsiaalmeediakanalid.

Selleks vaata ringi dsja avatud Loov Eesti
e-Poesjaveenduise, et Sinu jargmised kingid
voivad panna silma saramal
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ARIDIPLOMAATIA

Millist abi saavad valisesindused
Eesti loomeettevotetele pakkuda

Traditsioonilise diplomaatia korval muutuvad iiha olulisemaks ka selle teised kiiljed: avalik
diplomaatia, kultuuridiplomaatia ja kindlasti aridiplomaatia. Ettevétjate roll Eesti maine
kujundamisel on iiha suurem, tdiendades ja toetades tavaparast diplomaatilist suhtlust ja

tegevust.

KAIRE JURGENSON,

valisministeeriumi kultuuri- ja
aridiplomaatia bliroo vanemndunik

esti koduturg on piiratud,
Eligi pool meie majandu-

sest on seotud ekspordi-
ga. Ka loomeettevotjad on itha
sagedamini hakanud kodutu-
rust kaugemale vaatama. Vi-
listurul labiloémise eelduseks
on selge eesmirk, mida, kus ja
kui suures mahus soovitakse
saavutada. Oma toote voi tee-
nuse ekspordi strateegia tuleb
hoolikalt 1abi mdelda ja lisaks
detailsele ekspordiplaanile
soovitame kindlasti koostada
lihtsalt levitatav lihitilevaade

oma toote-teenuse kohta, ar-
vestades seejuures kindlasti
riikide ja turgude isedrasusi.
Vajadusel on ettevotjale
toeks Eesti vilisesindused oma
teadmistega sihtriigi turust,
arikultuurist ja tavadest.

Kuidas vilisministeerium

loomeettevotet aidata saab

* Igas valisesinduses on keegi,
kes toetab meie loomeet-
tevotjaid. Selleks voib olla
suursaadik, aga enamasti
tegelevad sellega siiski teised
diplomaadid.

* Lisaks saatkondadele on
Eestil olemas ka vordlemisi
ulatuslik aukonsulite vor-
gustik. Aukonsulite roll oma

kogemuste ja sidemetega
voib osutuda eriti vddrtus-
likuks Eesti saatkondade
haardeulatusest viljapoole
jadvatel eksootilistel tur-
gudel.

* Vilisesinduste kaasami-
ne annab loomeettevottele
voimaluse ennast valis-
turul tugevamalt ndidata.
Saatkonna toetusel voivad
avaneda nii monedki uksed,
mis {iksi tegutsedes kipuvad
suletuks jadma.

* Esitlusiirituste korralda-
miseks saab suuremates
vilisesindustes pakkuda
saatkonna esindusruume.

Siiski on ka teenuseid, mida

Eesti vilisesindused pakku-
da ei saa - me ei saa asuda
ettevotja rolli ehk turundada
ja miiiia toodet voi teha spet-
siifilisi valdkondlikke turu-
uuringuid. Samuti ei anna me
rahalist toetust, ei paku asu-
kohariigi tasulisi teenuseid ega
viljastada garantiikirju.
Loomeettevotjate ekspor-
dihuvide toetamisel on viga
oluline ka Eesti-sisene koos-
t66. Vilisministeeriumi kul-
tuuri- ja dridiplomaatia biirool
on hea koostd6 loomema-
janduse tugistruktuuridega.
Ootame omalt poolt thiste
huvide edendamisel eelkoige
loomingulist ja vastastikku
rikastavat partnerlust. o
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» 27.11 toimus Prahas Eesti saatkonna kaaskorraldamisel
loomemajanduse teemaline konverents, kus té6toa
pealkirjaga ,,Tegevusvabadus + loodava kvaliteet
(ning vastutus selle ees)” viis labi NO99 dramaturg
Laur Kaunissaare.

Vilisministeeriumi kultuuri- ja dridiplomaatia
biiroo, Eesti vilisesinduste ja aukonsulite
kontaktandmed leiate valisministeeriumi
kodulehelt.

www.ym.ee

Mark Leaver: vilisturule minek nouab tugevat eeltood

Ka Suurbritannia turg voib olla viike — koik oleneb sinu tootest.
Kommenteerib Briti Trade and Ivestmenti ekspert Mark Leaver.

arki sonul on paljudel
loomeinimestel kohk-
lusi: milleks minna

oma toodetega vilismaale, kui
koduturulgi saab leiva lauale.
Samas on nditeks Suurbritan-
nia turg paljudele loometoo-
detele liiga viike - pole, kellele

laienemine uusi turge,” radi-
gib ta. ,Tdnapédeval on palju
loomingut digitaalne ja seega
vdga mobiilne. See on juba
tisna tavaline, et ettevotetel on
harukontorid eri ajatsoonides
ja riikides.”

Vilisturule mineku mu-
deleid on palju, tuleb lihtsalt
valida see, mis sobib sinu too-
dete jaoks. Uks voimalus on
kasutada vahendajaid, nii et
annad neile ka digused; teine
voimalus on kasutada litsent-
simudelit ehk jitta digused
endale; kolmas niiteks see, et
ldhed ise kohale oma teenuseid
pakkuma; neljas - osta sihttu-
rul sobiv ettevote.

Miks peaks oma tooteid
just Suurbritanniasse viima?
Sest dri keeb ikka suurema-
tes majanduskeskkondades.
Londonisse on koondunud
suurel hulgal talente eri riiki-
dest ja nii on endale lihtne ka
tootajaid leida, samas on hea

Sul ei saa olla vaid iiks vilisklient — kui see
ara kukub, siis kaob ka arivoimalus

miilia ja kasvada. Oluline on
ka riskide hajutamine. ,Sul ei
saa olla vaid tks valisklient -
kui see ara kukub, siis kaob
ka drivoimalus. Samas avab

kasutada ka tugistruktuure.
,Vihe tihtis pole ka see, et
London on finantskeskus ja siit
saab hulganisti globaalse turu
kogemusi,” radkis Mark. o

7 NOUANNET:

I. Kohtu inimestega silmast silma, nii véidad kiiremini nende usalduse ja siis pole

W

miski véimatu.

. Toode, millega sa vilisturule lahed, peab eelkdige olema kvaliteetne. Sul peab

olema selge, mis toodet sa miiiid ja mis selle eriliseks teeb.

. Tee endale selgeks, kes on sinu toote sihtriihm ja kust sa ta leiad.
. Turg on vdga konkurentsitihe ja nende inimesteni, kes aitaksid sul toodet

turule tuua, on keeruline j6uda. Tee enne hoolsalt kodut6d.

. Tootega vilisturule jdudmine votab reeglina viaga palju aega ja ressursse. Voib

juhtuda, et leiad kohe esimesel katsel 6iged kontaktid, kuid seda juhtub siiski
vdga harva.

. Kui palkad kohapealse esindaja kontakte leidma, siis métle labi, kuidas sa teda

distantsilt juhid ja tema tegevust kontrollid.

. Vota kontakti kohalike organisatsioonidega, naiteks UK Trade and Investmen-

tiga, kust saab abi maksukiisimustes, kontaktide ja kontoripinna leidmisel jne.

EESTI KOGEMUS: FLYMONT MOBILE

Millist kasu me saime, asudes tegutsema UK turul?

Saime vilisturul tegutsemise kogemuse.
Saime infot, kuidas me peame oma arimudelit kohendama.
Saime oma teenuse parandamiseks tehnilist infot.

Mida me ei oodanud?

Toomaht dige klientuuri saamiseks oli suurem, kui me arvasime.

Inimesed raagivad palju lihtsatest asjadest — kdike tuleb iile seletada.

Meile pannakse teatud ootusi, kuid me pakume teenust rohkem, kui oodatakse.
Vérgustumine on iilitdhtis - meie ei ole veel digeid kontakte saanud
Internetilihendus ei ole iseenesest mdistetav.

Paar isiklikku tihelepanekut

Teadmine Eestist on paranenud.

Britid on konservatiivsed

Ole ,,iiks neist” ja loo suhteid Sigete inimestega.
Ara usu kéike, mida sulle 6eldakse.

Ole positiivne ja avatud — koik vétab aega.

Loe Kate Foxi ,,Watching the English”.
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SOOME

Soome, Soome, perkele Soome,
ma tahan sinna saada...*

GRETE AHTOLA,
Eesti Instituudi juhataja Soomes

ui (loome)ettevdtja soovib
Koma tegevust laiendada
valjapoole Eesti piire, on
tavaliselt mdistlik pihta hakata
naabermaadest. Soome on hea
— see on lahedal, keel on arusaa-
dav ja suuremaid kultuurierine-
vusi pole. Sealt on lihtne alus-
tada, et dnnestumise jdrel juba
siis laieneda Skandinaaviasse ja
mujale Euroopasse. Nii arvab
enamik Eesti ettevotjaid, kuid
see arusaam pole paris dige.
Koik, kes vdhegi ettevot-
lusega kokku puutunud on,
teavad, et ekspordi puhul on
viga oluline oppida tundma
sihtmaa klientuuri: millised
on vadrtushinnangud, iihis-
kondlikud trendid ja vajadused.
Loomeettevétluse puhul on ju
selge, et looming peab inimest
konetama. Kohaliku keskkon-
na, kultuuri ja ajaloo tundmine
aitab valida toodet, materjale,
vérve, et voita selle koigega
inimeste poolehoidu. Samad
reeglid kehtivad ka Soome turu
puhul. Selline n-6 taustat66 vo-
tab aga aega, raha ja kannatlik-
kust. Lithiajalise v6i thekordse
tegevusega ei saavuta Soome
turul suurt midagi.
Eestlannast ettevotja Tiia
Sirvid, Livonia Events Oy miiii-
gijuht, on tegutsenud Soome
turul juba 2006. aastast. Tiia
meelest oleks ideaalne, kui Eesti
ettevote, kes plaanib eksportima
hakata, leiaks Soomest kohaliku
koostoOpartneri, kelle abil leida
vajalikud kontaktid ja &ppida

HIINA

|

= | L-Ili

» Filmiinimestel on Soomes palju hiid partnereid ja

kolleege.

moistma maad, kuhu ollakse
oma toodete voi teenustega mi-
nemas. Ka Livonia Events pakub
koost66s oma partneritega Eesti
ettevotetele abi Soome turule si-
senemisel. ,,Teeme turu-uuringu
ning toote vdimaluste analiiiisi,”
selgitab Tiia. ,,Seejarel otsime
optimaalsed sihtgrupid ja hoo-
litseme suhtekorralduse eest.”
Tiia meelest on Eesti majan-
duse vaatevinklist vdga hea, et
moned Eestis stindinud talendid
on vilismaale pdiganud, kuna
nii on kohalikel ettevotetel

FOTO: KRISTEL KARU-KLETTER / EESTI INSTITUUDI FOTOARHIIV

tilemaailmne miitigivorgustik
juba olemas. ,,Peab ainult looma
piisavalt kvaliteetseid ja kind-
lasti ka originaalseid tooteid ja
teenuseid, mida oleks voimalik
selle mitigivorgustiku kaudu
turundada,” arvab ta.

Tiia lisab, et Soome tarbija
hindab naturaalsust ja kvaliteeti:
»Eesti késitd6 ja naturaalsed
kasitoomaterjalid on soomlaste
hulgas kérgelt hinnatud. Vaga
suur miiiigipotentsiaal on just
naturaalse villa ja trendikatel
villastel toodetel.”

» liris ja Ewert and the two Dragons on Soomes juba piris
tuttavad.

Imre Sooaar:
meie loometoodetele turgu

FOTO: TOOMAS DETTENBORN / EESTI INSTITUUDI FOTOARHIIV

Ténavu, mil Helsingi kan-
nab maailma disainipealinna
tiitlit, on pohjust dra markida ka
moned ettevotted, kes on poh-
jaliku ettevalmistuse ja pikaaja-
lise to6ga Soome turul tuntust
on saavutanud: niiteks moe-
disainerid Kristina Viirpalu,
Reet Aus, Ulle Suurhans-Poh-
janheimo, tekstiilikunstnik
Kirt Ojavee, tootedisainer
Tarmo Luisk. Eesti disaini tut-
vustamisel Soomes on ka head
t60d teinud Eesti Disainikeskus
ja Eesti Disainerite Liit. Samuti
on visalt, kuid kindlalt Soome
turule tulnud Eesti popmuusika,
seda paljuski tdnu Tallink Music
Weeki tegevusele. Ewert and
the Two Dragons ning liris on
naiteks nimed, kes soome pub-
likule tihti enam tutvustamist
ei vajagi.

Selleks aga, et Soome turust
rohkem teada saada, oleks hea
end ka veidi koolitada. Mar-
ge Robam, OU Graafikamari
disainer, on ettevotjana tegut-
senud vaid Eestis ja otsustas
Helsingisse kolides kohaliku
turu tundmadppimiseks osaleda
Aalto ilikooli vdikeettevotlus-
keskuse Luovijen alojen yritti-
jastartti kursusel.

,Olin varem Eestis liitunud
Ladnemere regiooni loovette-
votluse koolitusvorgustikuga
Creaent, kust saingi infot Aalto
iilikooli kursusest ,,Professional
Diploma in Creative Business”.
See koolitus rikastas mind
lisaks ettevotlusalasele oppele
ka kaaskursuslastest disainerite
rohkete kogemustega”, raagib
Marge. Lisaks on ta leidnud
Luova Suomi ja Helsingi Eesti

Hiinas oleks

uuris, kas Hiinas oleks meie loometoodetele turgu ja mida peaks tegema, et jalg seal

ukse vahele saada.

Kas Hiinas oleks meie
loometoodetele turgu?
Jah, kindlasti. Hiina on
lihtsalt nii suur, et seal on
tegelikult ruumi igasugusele
maitsele. Kui kas véi kaduvvii-
ke osa, mingi null koma null,
null... protsenti hiinlastest meie
toodete vastu huvi tunneb, siis
on tegu ikkagi kiimnetesse
miljonitesse ulatuva turuga.

Ténu kiirele majanduskasvule
muutuvad hiinlased iga aastaga
jarjest joukamaks ja tiha tekib
noudlust euroopalikel kultuu-
ritraditsioonidel pdhinevate
toodete vastu. Kéik euroopalik
on Hiinas tegelikult praegu
viga in, sest see annab inime-
sele justkui mingi staatuse ja
nditab laiemat silmaringi voi

teadlikkust.

Kas kultuuride erinevus
pigem toetab vGi
takistab drisuhtlust?
Kultuuride erinevus mui-
dugi on suur, aga samas pean
titlema, et universaalsed ja sii-
gavad vairtused ning véartloo-
ming on alati hinnas, iikskéik
mis valdkonnas. Minu arvates
laheb Hiinas peale koik, mis
on kuidagi seotud legendide ja

miitoloogiaga, néiteks Viljandi
folgi muusika. Ka meie noored
kunstnikud véi kas voi Ewert
ja Two Dragons voiksid Hiina
noortele sama histi peale min-
na kui teised Euroopa béndid.

Milline peaks olema
esimene samm, kui
tahad oma toodanguga
Hiina turule minna?
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mitmeid Eesti loojaid.

FOTO: TOOMAS DETTENBORN / EESTI INSTITUUDI FOTOARHIIV

saatkonna kaudu mitmeid haid
voimalusi koolitustel osaleda ja
kontakte luua.

Ettevotjal tasub ithendust
votta ka Helsingi Eesti Majaga,
kus tegutsevad koos sama ka-

tuse all Eesti Instituudi Soome
esindus, EASi Helsingi esindus,
Tuglase Selts ning Soome Ees-
ti-seltside liit. Julged ja loovad
ideed ja ettevotmised saavad
alati toetust ja abi. o

Tapseid juhiseid, mida Eesti ettevotja peaks
Soome turule tulles jargima, on keeruline ritta
seada. Tiia annab siin siiski viis nOuannet, mis

korva taha tasub panna:

I. Teadvusta, et Helsingi ei ole veel kogu Soome.
2. Hinda realistlikult oma toodangu v&imalusi ja miiii-

gieesmarke.

3. Vali koostéépartnereid, kelle ootused on vastavuses
sellega, mida suudad pakkuda.

4. Ole valmis kiima oma toote vdi teenusega ukselt
uksele, sest isiklik kontakt on kdige tahtsam.

5. Arenda siiski eelkdige jiarelmiiiijate vérgustikku,
nemad suhtlevad |6ppkliendiga.

KASULIKKE LINKE:

Aalto ilikooli vdikeettevotluskeskus
http://pienyrityskeskus.aalto.fi/len/

Luova Suomi (Loov Soome)

http://lwww.creativeindustries.fi

Enterprise Finland

http://www.yrityssuomi.fi/web/enterprise-finland

Livonia Events
http://www.livonia.fi
Eesti Suursaatkond
http:/lwww.estemb.fi
Eesti Maja

http://www.eestimaja.fi

* Pealkiri on laenatud Juice Leskineni laulust ,,Eesti on my mind”

Pidepunkte, kust alustada,
on palju, nditeks euroopalikud
koolid suurlinnades, kus dpeta-
takse stivendatult inglise keelt.
Samuti televisioon. Andsin
siin kohalikule meediale seoses
tippkohtumisega ise mdned
intervjuud ja kui toimetaja
kéest kiisisin, kui palju nende
kanalil ka vaatajaid on, siis ta
vastas, et kuskil 30-40 miljoni

vahel. Televisioon on Hiinas
suure mojujéuga — hea oleks
oma loominguga sinna kuidagi
sisse saada. Kindlasti tuleks
netist otsida kultuurikeskusi
ja kasutada sopruslinnade abi.
Hiina sopruslinnad kutsuvad
tihti kiilalisi ja maksavad nende
kulud kohapeal kinni. Nii et see
oleks vdga hea véimalus oma
toodangu tutvustamiseks. o



6 SOOVITUS

MUUK VEEBIS

Kas

jan

Kas kiisu ja janku piltidega kaarte, marke ja pisipilte tehes voib dra elatada vaikese pere-
konna? Kas eksootiliste raamatukaantega markmikud on miidgiartikkel, millele leidub ostjaid? * Sisesta oma uued tooted
Kas kasitoomeistritel on véimalik oma tooteid interneti kaudu miities rohkem teenida?

Need kiisimused olid arutelu all Tartu Loomemajanduskeskuse seminaril, kus raagiti etsy.com
I<es|<|<onnast ja jagati soovitusi seal toimetamiseks.

KULLI HANSEN

Tartu Loomemajanduskeskuse arendusjuht

wwwImk ee

tsy on tuntumaid kesk-
Ekondi internetis, kus on

voimalik miita kisitood,
kunsti, vintage’i ja disainese-
meid. Valik on ddrmiselt suur
ning oma poe avamine ei ole
keeruline. Sellega v6ib hak-
kama saada igaiiks, kellel on
olemas internetis tegutsemise
kogemus, keskmisel tasemel
inglise keel ja krediitkaart.
Etsys on olemas ka juhend, mis
Opetab sammbhaaval, kuidas
kiib poe avamine, piltide tiles-
laadimine ja miiigiprotsess
alates toote hinna madramisest
ning ostjale saatmisest kuni
raha saamiseni kauba eest ja
vahendustasudeni.

Ometi on ka siin nagu
igas keskkonnas omad nipid,
mida on hea silmas pidada.
Esiteks: pood on motet avada
siis, kui on olemas kriitiline
arv kaupu ja palju hiid foto-
sid. Internetipoe fotod peavad
selgelt nditama kauba suurust,
materjali, detaile ja samas
tekitama emotsioone. Uhest

MESSID

esemest voib teha mitu fotot,
peaasi et ostja saaks sellest dige
ettekujutuse. Samuti on oluline
tekst, mis toodet illustreerib.
Ka see peab olema viga tépne
ja konkreetne, kuid samas soe,
emotsionaalne ja sobima toote
stiiliga. Néiteks kaisukaru ja
vintage-kleiti iseloomustavad
tekstid peaksid kandma téiesti
erinevat emotsionaalset so-
numit.

Niisiis ei ole poe avamine
ja kaupade tleslaadimine et-
sy-keskkonnas keeruline. Kuid
samas ei garanteeri see veel
miiiiki. Selleks, et teenida tulu,
peab panustama ka reklaami
ja seda saab teha mitmel moel.
Tuleb silma paista ja tekitada
oma fannklubi, kes tooteid
n-6 laigivad. Mida rohkem
on vaatamisi, seda suurem on
tdendosus, et vaatajate hulgas
on ka méni ostja. Uhe, umbes
aasta etsy-keskkonnas poodi
pidanud miiiija soénul tuli te-
mal iga 100 vaatamise kohta
10 ,,meeldimist” ja tiks ost.

10 reeglit,
mida messile

minnes

arvestada

Messﬂe minek on reeglina seotud paris
suurte kulutustega ja seda enam on pohjust
selleks hoolikalt valmistuda, et sealt
véimalikult suurt kasu saada.

REET SINK

OU Messiproff
www.messiproff.ee

ess annab ettevottele
M unikaalse voimaluse

ellu viia koiki oma tu-
runduseesmairke alates toodete
miiligist kuni mainekujundu-
seni. Messi pohifunktsioon on
kommunikatsioon: mida pare-
mini tunneme klienti ja mida
paremini klient tunneb meid,
seda suurem on tdendosus
sdlmida lepinguid ja kasvatada
miiiiki.

Siin on moned soovitused,
kuidas seda teha.

poodi Ameerika aja jargi
kella 10 ajal hommikul. Sel
ajal on keskkonnas palju
kiilastajaid ja tdendosus, et

. 1
Ets_"l,l' Hirgrales Sy b
& AR wem estonia
Hancrieds
g
Fuphes
e
by indy
Your Farvaribes
Shap Lacation
® A locasons
Tabnir, Esiznna

&l e from &0

Estonia

Eelevascy =

» Ekraanitdmmis etsy.com lehekiiljelt

Interneti puhul on see kesk-
mine néitaja, millega tuleb
arvestada, kuid millest ei saa
teha muid kaugeleulatuvaid
jareldusi kui see, et vaatajaid
tuleb kogu aeg juurde hankida.

» EDL messiboks Habitarel

I. Pole métet raisata raha
véimsa messistendi ehi-
tamiseks, kui su to6tajad
seal on mossis ja ebasdb-
ralikud. Mess tihendab
suhtlust, mitte lihtsalt
kohta, kus ennast plakatil
reklaamida ja voldikuid
vilja jagada.

2. Métle labi messistendi
suurus ja asukoht. Arut-
le, kui palju kontakte sa
plaanid messilt saada ja
kui palju inimesi sa vajad,
et neid kontakte luua.
Millised konkurendid on
lahedal? Kuhu enamik
inimesi suundub?

FOTO: MONIKA JARG

Messistend peab kdne-
tama. Koik messistendid
sisaldavad sonumit sinu
ja su firma kohta. Ole loov
- stendi eesmérk on eris-
tuda, aga see ei pea olema
kallis. Kui aga eelarve
vihegi lubab, siis kasuta
disaineri kujundust, mitte
standardmessistendi. Nii
paistad konkurentide seas
rohkem silma.

Tee see, mida sa ekspo-
neerid, meeldejaivaks.
Eelneva huvi tekitamine
miangib siin rolli 68%,
toote demonstratsioon
52%.

nad avavad ka sinu lehe, on
suurem.

* Loo oma etsy-kogukond.
Leia sopru ja partnereid, kel-
lega tiksteise tooteid laikida
ja kommenteerida.

* Tee fotod, mis on nii erilised

5. Anna kéigile teada, et
lihete messile. Reklaami
meedias, et oled messil; lisa
e-kirja alla boksi nr; saada
kutseid. Motle, mis veel
tooks kliendi sinu stendi
juurde. Kutsed peaksid
huvi dratama ja eristuma.

6. Arata meedia huvi -
pressiteate ABC. Liht-
saim viis tommata meedia
tahelepanu on enne messi
ja messi ajal. Pressiteade
peaks olema kirjutatud
n-0 tagurpidi keeratud pii-
ramiidi pohimottel, st koi-
ge tahtsam info olgu kirjas
paaris esimeses lauses.

7. Sea mdddetavad ja rea-
listlikud eesmirgid. Mis
tulemusi sa ootad? Kui tead,
milliseid kohtumisi ootad,
siis on lihtsam arutleda,
mida sa neist saada loodad.
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ku pildiga kaart toob leiva lauale?

voi pilkuptiiidvad, et need
pannakse iiles esilehele.

* Ole oma klientidega ddrmi-
selt viisakas ja tdpne, sest
igaiiks neist v6ib sinu tooteid
avalikult kommenteerida.

* Ole avatud ja kittesaadav,
selge ja kiire, kui suhtled
voimalike ostjatega, teiste
miilijate voi etsy-keskkonna
esindajatega.

* Panusta oma aega poe aren-
damisele ja reklaamimisele
ning jalgi soovitusi, mida
sulle etsy-keskkonnast saa-
detakse oma toodete pare-
maks turustamiseks.

Muidugi ei taga nende
soovituste jargimine, veel, et
niitid saabub suur miitigiedu
ja muretu elu kodumaal. Kuid
elu niitab, et mida rohkem
panustada oma aega poe rek-
laamimisele selles keskkonnas,
seda suuremaks tousevad ka
miltiginumbrid. Etsys on voi-
malik teenida pdris korraliku
kuupalk voi saada vdikest lisa-
sissetulekut.

Rohkem infot internetipohis-
test miiiigikeskkondadest ja
soovitusi etsys tegutsemiseks
leiab Tartu Loomemajandus-
keskuse kodulehelt aadres-
silt www.lmk.ee, kus on ira
toodud pikem selleteemaline
uuring. o

8. Métle, keda sa tahad
kohata oma stendis. Lepi
kohtumised enne messi
kokku. Kutsudes inimesi
oma messistendi, saad sa
eelise nende eksponentide
ees, kes seda ei tee. Messil
on aeg kallis valuuta. Ini-
mesed, kes konnivad sinu
stendist mooda, on koik
potentsiaalsed ostjad.

9. Tegutse. Messistendis
peaks kogu aeg mingi te-
gevus kdima, et inimeste
tahelepanu tdmmata. See
pole puhkamise koht.

10. Pane aegsasti paika mes-

sijirgne tegevus. Tahtis on

kohene jérelkaja. Telefoni-
kone kliendile kohe parast
messi maksab sama palju
nagu viie niadala parast.
Esimene variant on lihtsalt
palju tulemuslikum. o

Messid maksavad palju ja tulemused ei ole muidugi garan-
teeritud.
Oluline on jarjepidevus: lihel ja samal messil tasub kiia mitu
aastat jarjest, et tekiks usaldus ja te kinnistuks teiste mallu.
Vt ka: www.messiproff.ee/MessiABC_2012.pdf



ARHITEKTUURIKESKUS

Eesti arhitektuurieksport —
kas lahendus voi illusioon?

Eesti kaasaegne arhitektuur on sama kvaliteetne ja loominguline kui
Ladne-Euroopa v6i muu arenenud maailma oma. Seda on viimasel
ajal 6elnud mitmed Eestit kiilastanud, aga ka siin elavad asjatundjad.

oimalik, et Eesti ar-

hitektuur on vilis-

konkurentidest isegi
uuenduslikum ning suudab
reageerida muutustele kiire-
mini, sest meie riik ja arhi-
tektuurivaldkonna ettevotted
(arhitektuuri-, sise- ja maasti-
kuarhitektuuribiirood) on se-
davord viiksed ja paindlikud.
Meie mikroarhitektuuribii-
rood on pigem elustiiliettevot-
ted ning loodud teenindama
eelkdige riigisisest ehitusturgu.
Aga sellele vaatamata on ma-
jandustingimustest ja sotsiaal-
setest protsessidest tulenevalt
hakatud tiha enam mélgutama
métteid oma loomingu ja tee-
nuste eksportimisest. Oma-
semaks on saanud sellised
esmapilgul hirmuératavad
terminid nagu drimudeli efek-
tiivsus, kasvupotentsiaal, eks-
pordivéimekus ja ehitussektori
tarneahela iihisturundus. Loo-
mulikult ptiiitakse seejuures
sailitada tihe side arhitektuuri
algainete loovuse ja inspirat-
siooniga.
Meie arhitektuuribiiroode et-

bisse kuulub praegu 15 Eesti
arhitektuuriettevotet, kes soo-
vivad oma t66d tutvustada ja
turustada nii Eestis kui ka val-
jaspool. AKU-ga saavad liituda
vaid need biirood, mille mees-
konna liikmeid on tunnusta-
tud riiklike voi rahvusvaheliste
preemiatega, samuti voetakse
arvesse edukat esinemist arhi-
tektuurivoistlustel ja osalemist
arhitektuurinaitustel. AKU
nimekiri ei ole lukus ning ar-
hitektuurikeskusel on hea meel
tervitada koiki biiroosid, kellel
on siiras huvi ja tahe teenuseid
eksportida ja kes vastavad ni-
metatud nouetele.

Eesti arhitektuurikeskus te-
geleb ihelt poolt AKU liik-
mesbiiroode tutvustamisega
potentsiaalsetele tellijatele ning
teisalt biiroode informeerimi-
sega selles osas, mis puudutab
ettevotlust ja vilisturgudel
toimuvat. Selleks, et moelda
ja tegeleda otseselt arhitek-
tuuriteenuste (ideelahenduste
viljatootamine, arhitektuurne
projekteerimine, arhitektuu-
rialane ndustamine, koolita-
mine, teavitamine) miiiigiga,

» Selleks, et vilisturgudel edukalt tegutseda, ei piisa enam

odava allhankija mainest, vaid iiha olulisem on lisand-

vairtuse loomine.

tevotlus- ja ekspordivoimekuse
tostmiseks moodustati 2010.
aastal Eesti arhitektuurikesku-
se juurde arhitektuuribiiroo-
dest koosnev ekspordivorgus-
tik AKU. Nagu nimigi néitab,
on vorgustiku eesmirgiks
koondada loomingulisi ini-
mesi, hoida t66s ettevotlus-
mootorit ning kiivitada tthine
eksporditegevus. Ekspordiklu-

FOTO: REIO AVASTE

on oluline muutuda maailmas
ndhtavamaks, tutvustada Eesti
arhitektuuri rahvusvahelisel
tasandil. Praegu korraldavad
paljud arhitektuurivaldkonna
organisatsioonid, sh arhitek-
tuurikeskus, selleks loenguid,
nditusi ning kontaktsiindmusi.
Samuti levitatakse triikiseid,
tehakse koostoovorgustikega
mitmeid ritusi ja vahetatakse

jooksvat informatsiooni nii
uue arhitektuuri kui arhitek-
tuurisiindmuste kohta.
Selleks, et arendada arhitek-
tuuriettevotlust, antakse arhi-
tektuuriteenuste pakkujatele
ka soovitusi ekspordi sammude
kohta, samuti luuakse selleks
vajalikke taustsiisteeme. Uks
voimalus on koolitusprogram-
mid - valdkonna arenduskes-
kusel on alates 2012. aastast
selleks ka riiklik koolitusluba.
Teine ja ehk isegi olulisem viis
on vdimalus osa saada rahvus-
vahelisest infost ja kogemusest.
Néiteks korraldas arhitektuuri-
keskus tdnavuse ettevotluspie-
va raames meie arhitektuuri- ja
ehitusvaldkonna ettevotetele
seminari ,,Koost66s arhitekti-
dega vilisturgudele — kas Eesti
ehitusturu edu valem?”
Louna-Koreas to6tav saksa
arhitekt Ralf Zabeli rddkis se-
minaril arhitektuuriekspordi
voimalikkusest ning majan-
dusekspert Heido Vitsur andis
tilevaate maailmamajandu-
se arengutrendidest. Lisaks
peeti Eesti arhitektide, kin-
nisvaraarendajate ja ehitaja-
te osalusel maha
tootoad. Taas kord
sai selgeks, et rah-
vusvahelisel turul
tegutsemiseks on
vaja senisest labi-
moeldumat ja stra-
teegilisemat koos-
t60d ehitussektori
tarneahelasse kuu-
luvate ettevotete
vahel. Seminarilt
jdi tugevalt kolama
viimaste aastate
kiibetode, et va-
listurgudel tegut-
semiseks ja teenu-
se osutamiseks ei
piisa enam odava
allhankija mainest, vaid tiha
olulisem on lisandvairtuse loo-
mine. See kehtib ka ehitus- ja
arhitektuurivaldkonnas.
Maailma turgudele sisene-
misest unistades on mdistlik
kaaluda ka thisturunduse
voimalusi, nii riigisiseselt kui
ka koostdos naaberriikidega.
AKU vorgustiku tegevus ja ni-
metatud seminar on vaid algus
- vaja on koos ja targalt edasi
tegutseda selleks, et unistused
ei jaaks pelgalt illusioonideks,
vaid saaksid reaalsuseks. o

ARH:TEKTUURI
rmcmeeron: KESKUS

» Eesti kaasaegne arhitektuur on sama kvaliteetne ja loominguline kui Laine-Euroopa véi
muu arenenud maailma oma.
Aia tanava maja sisehoov. Hoone autorid:Ott Kadarik, Villem Tomiste ja Mihkel Tiiir.
FOTO: OTT KADARIK / KTA ARHITEKTID

Esimene eesti autorite kirjutatud raamat
disaini rakendamisest ettevotluses.
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Kuidas leiutada
jalgratast?

Osta raamat Eesti Disainikeskusest,
Rahva Raamatust voi Apollost
hinnaga 10€
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MUUSIKA

Muusikaga vilisturule

Kuidas jouda oma muusikaga vilisturule? See on véga lai ja ponev
teema, aga Mauno Meesit kordab siin iile pohilised tded, millele ta
on aastate jooksul ise korduvalt kinnitust saanud.

MAUNO MEESIT,

ansambli Sinine laulja, helilooja ja produtsent

laadifirmad, booking-
Pagentuurid ja festivali-

korraldajad otsivad té-
napéeval juba valmis artiste.
Uldjuhul ei ole neil raha ega
aega selleks, et hakata lihtsalt
ithte ilusat voi head pillimeest,
lauljat voi bandi iiles toGtama.
Vilisturule on moétet piirgida
siis, kui sul endal on pakkuda
juba toimiv n-6 tdiskomplekt:
hea muusika, band, korralikud
fotod, koduleht ning fénni-
baas-kuulajaskond.

SIIN ON VIS NOUANNET:

l. Hea muusika. See
tahendab, et bandil peavad
olema head lood ja ban-
diliikmed - see on alati
koige alus. Vahemalt kolm
lugu peaks olema profi-
stuudios salvestatud ja
viimistletud, et tutvustada
oma muusikat fannidele,
kontserdikorraldajatele ja
plaadifirmadele. Kui valja
on antud album, tuleks
see teha ka vilismaalastele
iTunesi kaudu kattesaa-
davaks. Ka Paypali lingid
kodulehel on abiks.

FOTO: RIINA VAROL

2. Tugev visuaalne
identiteet, mis jargib
koikides veebikanalites,
bédndi siarkidel, fotodel ja
ka videotes mingit sar-
nast joont. See loob esi-
mese mulje, mille pohjal
inimene otsustabki, kas
ta hakkab ildse muusi-
kat kuulama v6i mitte.
Kindlasti peaks béandil
olema Facebooki, Youtu-
be’i ja Soundcloudi leht.
Ka omanimeline koduleht
ning meiliaadress on ele-
mentaarsed.

LOOMEINKUBAATOR

3. Originaalsus. Ala-
ti on lihtsam vilistada
konkurents omanéolisu-
sega, sest tohutult raske on
voistelda miljonite teiste
samasugustega, eriti kui
sa oled Eestist. Liigsel
originaalitsemisel voib
olla vastupidine efekt, aga
vali naiteks ebatavalisem
esinejanimi ja omandolise
kolaga produktsioon.

4. Head kontserdid.
Moodas on ajad, kus artist
voi band tegi stuudios plaa-
ditdie perfektset muusikat
ja sellest piisas, et tagada
fannibaas ja korralik plaa-
dimitiiik. Tanapéeval saab
kuulajaskonda ja plaadi-
miiiiki tekitada ikka ainult
kontsertide ja tuuridega. Ka
plaadifirmad on huvitatud
ainult esinemisvalmis ar-
tistidest.

5. Rahastamine.
Viljaspool Eestit esine-
mine tidhendab tavaliselt
béandi jaoks alguses kulu,
mitte tulu. Kuid asju 6i-
gesti tehes on lootust, et
see tasub ennast ka dra.
Tee endale selgeks need
vahesed kohad Eestis, kust
saab taotleda toetusi valis-
projektide jaoks. o

LOOV EESTI PESA

Loov Eesti PESAkad

MARI-LIIS REBANE, LBV P«Fa
Loov Eesti EESTI PROO\E/é{IsTUSSH AFﬁJ\DA

Eesti esimese virtuaalse tootearenduskeskkonna PESA esimese lennu
16petajad ja ka asukad proovivad juba kitt valispartnerite leidmisel.
Kiisisime Mauri Abnerilt Radis OUst ja Meelis Looveerelt Goldmerk
OUst, kuidas neil ldinud on.

MAURI ABNER: IGAL TOOTEL PEAVAD OLEMA TOOTE OMADUSED
RADIS VALMISTAB MITMESUGUSEID PUIDUST SISUSTUSELEMENTE NII TUPPA KUI KA
AEDA.

»0n24.ee kaudu on lihtne jouda Soome turule - kui su toode pakub Eestis huvi, siis oled au-
tomaatselt ka nende e-poes. Meid aitas palju osalemine {ileeuroopalisel K6lni mooblimessil, kus
pannakse huvitavaid tooteid tahele — voimalus seal osaleda on juba iseenesest kvaliteedimark.
Saime sealt hulganisti kontakte.

Praegu miilime oma tooteid ka iithes suures Suurbritannia e-poes. Lisaks on meil koostéopart-
nerid Saksamaal, Prantsusmaal ja Soomes, kelle kaudu soovime eksporti jatkata. Oluline on, et
igal tootel oleks koik toote omadused (sh hind ja pakend) labi méeldud ja koosté6partnerile saaks

pakkuda valikuid séltuvalt partii suurusest.
Téhtis on ka leida diged edasimiiiijad — et nende kliendid oleksid just sinu toodete huvilised ja

seda nii disaini, materjali kui ka hinna puhul. Viiksemad ettevotted voiksid rahvusvahelise miiii-

gitoo koos ette votta — nii on kulud madalamad ning ka vilispartner saab kogu seeria korraga.”

MEELIS LOOVEER: IGA KONTAKT ON ABIKS
GOLDMERK PAKUB KVALITEETSEID JA LOBUSAID LAUAMANGE KOGU PERELE

»Ma ise andsin oma kaardiméngu vilja Eesti turule. Kuna aga méng ei eelda mingi konkreetse
keele oskust, siis tutvustasin-reklaamisin-jagasin-miiiisin seda mingil maéral lauaméngu veebileh-
tede kaudu. Ka monedel kirjastajatel tekkis huvi - miifisin méngulitsentsi naiteks Lati kirjastaja
Brain Gamesile. Uhe teise kaardimangu litsentsi ostis aga suur Saksamaa kirjastaja.

Viga suurt edu veel ette ndidata pole, kuid tarnijate hulgas on mul palju viliskontakte.

Arvan, et iga kontakt on tulevikus abiks ja tinu neile on tunduvalt kergem ekspordivoimalusi

leida kuiise.” o

Edukuse valem - kova to0 j

KATRIN JAASKA

Tallinna Ettevotlusinkubaatorid

ksportimisega alustami-
Eseks el piisa vaid hoog-

sast guugeldamisest ning
heast olemasolevast tootest. Sul
peab jitkuma nii aega kui ka
meeletut tootahet, et vilisturge
vallutama asuda. Inimesed pea-
vad olema 6igel ajal diges kohas
oigeid ,asju” tegemas. Ja diged
partnerid tuleb leida - seda
nii kodumaal kui ka sihtturul.
Loomeinkubaator pakubki
rahvusvahelist dritegevust alus-
tavale ettevotjale sedalaadi head
partnerlust.

Inkubaator on hubane ja
toetav. Igapédevaselt on inkubaa-
toriga liitunud ettevottel abiks
personaalne konsultant, kes
suunab, juhendab ning igakiilg-
selt ndustab. Lisaks isiklikule
konsultandile on inkubandi
kasutuses terve meeskond - ju-
riidilisest néuandjast raamatu-
pidajani, kes panustavad koos
ettevOtjaga reaalse ning toimiva

ekspordiplaani koostamisse
ja selle ellu viimisse. Ettevot-
te kiire arengu faasis peame
regulaarseid meeskondlikke
ajuriinnakuid, kus osalevad
mitmed valdkonna ekspertidest
arimentorid. Inkubatsiooni
kasuks rddgivad ka drimen-
torite vorgustiku olemasolu,
voimalus osa votta erinevatest
kontaktiiritustest ning taotleda
rahalisi toetusi (kuni 1 500
eurot kalendriaastas toetust
ekspordi eeltegevusteks), et eks-
pordisuutlikkust vélja arendada
ja vdimendada.

Sihtturu valik on kruts-
kitega kiisimus. Alati ei ole
mottekas ldhtuda sihtturu va-
likul geograafilisest lahedusest.
Pigem tuleb otsida ikka seda
kéige atraktiivsemat dritegevu-
se voimalust. Sihtturu valikul
on meie meeskond alustavale
eksportijale toeks — me aitame
kaardistada drivéimalused ning

vahendame turuteavet. Mot-
tetu ja ebaotstarbekas on enda
raha raisata vaid formaalsetele
turu-uuringutele: kulud on
suured, aga kasutegur olematu.

valmistutakse miitigiesitlusteks
ning kliendikohtumisteks.
Inkubatsiooni ekspordi-
moodulis leiame sobivaima ja
Oigema viisi turule sisenemiseks

» Peterburi kontaktiirituse kiigus osalesid moedisainerid

moeajakirjanik Marina Skulskaja meistriklassis.

FOTO: TALLINNA ETTEVOTLUSINKUBAATORID

Koost6os konsultandiga leitakse
kéige digemad allikad, et kogu-
tavast informatsioonist modde-
tav kasu siinniks, vahendatakse
ekspert- ja partnerkontakte,

ning turundamiseks. Eksporti
alustades peab olema 100%-ne
valmisolek toodet arendada
ning kohaldada sihtturu ootus-
tega vastavusse. Valmis tuleb

olla selleks, et senini toiminud
turundusnipid uuel ,valluta-
taval” turul enam ei toota. Siis
nuputame koostdos vélja need
toimivad lahendused.

Esimesi miiiike voib olla
viga raske saavutada. Arvutult
kohtumisi, tundide kaupa reisi-
mist.... Tulemust ei ole. Samas
vasardab kuklas teadmine, et
ei tohi alla anda ja tuleb op-
timistlikult edasi tegutseda.
Meie inkubaatoris aitame head
tuju ja sdrasilmsust séilitada ka
esimeste tagasilookide puhul.
Vaatame {ile taktikalise plaani
ja teeme vajalikud muudatused.

Ekspordile suunatud tee-
nuseid pakub Loomeinku-
baator nii ekspordimoodulis
osalevatele ettevotetele kui ka
teistele Eestis tegutsevatele
loomeettevotetele, kes soovivad
uute sihtturgudega tutvuda ja
arikontakte leida.

27.-28. septembril korral-
daski Tallinna Loomeinku-
baator Eesti disainiettevotetele
showroom’i Peterburis. Fooku-

hea partnerlus

ses oli sel korral eelkoige moe- ja
tekstiilidisain, kuid Venemaa
turust teadmisi hankima tulid
ettevotted teistestki loome-
valdkondadest. Kahe pédeva
jooksul tutvustasid ettevotted
oma kollektsioone ja toodangut,
kohtusid Peterburi Moenédala
korraldajate, sisseostjate ning
ajakirjanikega. Moedisainerid
osalesid moeajakirjanik Ma-
rina Skulskaja meistriklassis.
Noéuannete jagamisele jargnes
reaalne ringkdik ning miiigi-
kohtumised butiikides. Esime-
sed kontaktid tulid. Niiiid soltub
miiiigiedu edasistest sammudest
ning jarjepidevusest.
Korraldame Loomeinkubaa-
toris disainiettevotetele analoog-
seid ekspordi alustamisele suu-
natud kontaktiiritusi edaspidigi.
Hoia end meie tegemistega
kursis kiilastades veebilehte
inkubaator.tallinn.ee, sest ko-
he-kohe on valmimas 2013.
aasta kontaktiirituste plaan
ning hakkame vilja andma ka
ekspordigranti. o



