Rocca al Mare Kool

RND

OF RND DIGITAL

Juhendaja: Signe Ventsel

2019/20



SISUKORD

IDEE JA MEESKONNA SUND...........3
MEESKOND......oviiieieiee e, 3
MEIE TEEKOND. ..., 4
FINANTSTULEMUSED..........cvvvea. 8
TEGEVUSE ANALUUS JA ARENG.....9
TULEVIK. ... 10
TANUSONAD......ovoiiiiiiii, 11
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Meie missiooniks on muuta digiturunduse
maastik kliendile mugavamaks, vottes riski
enda peale. Klient ON number 1. Visioon
on pakkuda teenuseid uue mudeliga, et
klient ei kardaks oma turundust
agentuurile suunata. Lopuks tahame, et ka

teised agentuurid meie jilgedes ldheksid.

TEENUSE KIRJELDUS

RND Digital pakub Eesti turul kiillaltki
unikaalset teenust - tulemuspohise
hinnastamismudeliga digiturundust.
See tdhendab, et klient seob end meiega
alguses  vidikese  baastasu  kaudu,
vastupidiselt praegu levinud mudelile,
mille puhul tasutakse agentuurile mingi
fikseeritud summa, olenemata sellest, kas
ollakse Iopptulemusega rahul. Meie
poOhitulu tuleb protsendina miiligi pealt,
mis meie t60 kliendile sisse toob. Seda
arvestame reklaamiplatvormide (Google,
Facebook, LinkedIn jne.) ning kliendi
veebilehe analiiiitikast kajastuvate andmete
pohjal.  Juhul, kui tegemist on
projektipdhise todga, siis 20 % tasutakse
ette ja ilejddnu pdrast t60 valmimist.
Pakume

veebidisaini  ja  -arendust,

digireklaame, sotsiaalmeediaturundust,

juturobotite ehitust, nende haldust ja
sisuloomet pildis, kirjas ning videos. Suur
pOhjus, miks me digiturunduse valisime,
on ka see, et futsiliste
turundusmaterjalidega vorreldes on see
kordades vdhem loodust saastav. Erilist
vahet ei ole, kas digireklaami n#hakse
kiimme korda vo6i tuhat korda, aga
reklaami  kiimne ja tuhande korra

trilkkimisel on meeletu vahe.

FINANTSTULEMUSTE

KOKKUVOTE
Tulud: 2570 €

Kulud: 56,39 €
Puhaskasum: 2513,61 €

ULDHINNANG TEGEVUSELE

Suutsime tdita oma eesmadrgi, milleks oli
meie hinnastusmudeli katsetamine ehk
vaadata, kas see t0Otab vOi mitte, ning
kuidas see tooOtab. Saime vastuseks, et
tootab. Oppisime ka oma plaane esitlema,
sest kui siigise alguses valikaines seda
esitlesime, siis meie iile kiputi naerma..
Siiski  kaaluvad muud  kogemused,
teadmised ja tutvused saamata jadnud tulu
kahtlemata {iles. Teenuste miiiigile aitas
kaasa ka see, et saime klientides tekitada
hea tunde, sest nad said voimaluse toetada
noori ettevotjaid. Lisaks sellele jdime
aruannet  kirjutades  konsensuslikule
arvamusele, et oleksime pidanud rohkem
pingutama ja t60d tegema, et kliente leida,
sest meie sekundaarne eesmirk, teenida
opilasfirma kéibe iilempiir (16000 €), jéi
tditmata.



IDEE JA MEESKONNA SUND

Idee sai alguse sellest, et meie koolis on
koigil glimnasistidel voimalik ldbida
valikaine praktiline ettevotlus. Seal anti
meile iilesanne moodustada rithmad ja
moelda vilja driidee. Tulenevalt meie
varasemast lahedasest suhtlusest
moodustasime mdistagi grupi omavahel.
Esitlesime koik grupile oma tugevusi ja
saime lsna kiiresti aru, et me saaks péris
edukalt kokku panna firma, mis tegeleb
digiturundusega. Seega, juba esimese tunni
16puks oli meil olemas é&riidee, viga laias
plaanis todiilesanded jagatud ja isegi nime
joudsime valmis moelda. Nimeni joudsime
teenuste  kaudu: RND

lahtiseletatuna RouND, mis tuleneb sellest,

pakutavate

et suudame pakkuda mitmeid erinevaid
teenuseid (all around agency). Onneks
joudis kéesoleval dppeaastal ka meie kooli
opilasfirma kursus. Otsustasime vdimalust
kasutada, sest ei pidanud riskima eriti
suures mahus oma rahaga ja lisaks on
Opilasfirmana rohkem vodimalusi kellegi
kdest ndu kiisida, kui vajadus peaks
tekkima.

MEESKOND

RND Digital meeskonnas on neli liiget.
Igailhel on oma ametinimetusele vastav
valdkond, mille eest ta vastutab,
reaalses

igapdevaselt osalevad

tooprotsessis koik.

Karl Mattias Pirloja - tegevjuht
OF RND Digital tegevjuhi kohale
kandideerisime kiill koik, aga hiiletuse ja

tthise arutelu  tulemusena  joudsime
jareldusele, et just Karl on tegevjuhi
kohale parim valik. Otsuse ajendiks olid
tema positiivsus ja vOime erinevatesse
teemadesse vidga siigavalt keskenduda.
Tanu Karlile sai meie dpilasfirma siigisel
hoo sisse ja see hoog ei ole siiani
raugenud. Kui kellelgi meist on vaja
motivatsiooni vOi “maa peale toomist”, siis
oskab tema alati midagi Oiget juttu sisse
poetada. Tulenevalt tdsiasjast, et Karl on
meie meeskonnas ainuke, kes suudab
veebilehti luua ja lisaks neid nullist alates
valmis programmeerida, on just tema ka
iisna tihedalt seotud OF RND Digital
veebiarendusteenusega.

Madis Jaagup Laurson - finantsjuht

Arvestades Madise huvisid ja oskusi
majanduse ning matemaatika vallas, ei
vajanud finantsjuhi ameti jaoks dige
inimese leidmine meie seast eriti pikka
arutamist. Kui kellelgi tuleb idee seoses
mone arengusuuna vOi investeeringuga,
siis vaatab tema asja arvude poole pealt
iile, ning selgitab vilja, kas viljamdeldut
on voimalik ka reaalselt ning kasumlikult
ellu viia. Madise abiga hoiame kokku
vadrtuslikku aega, sest kui teha lihtsalt
valmis suured plaanid ja alles 1dpus
avastada, et rahaliselt ei ole kogu tegevus
sissetoov, oleks see iga alustava firma
jaoks suur probleem. Veebiarenduse osas
on Madis voimeline tegutsema laiemalt
kasutusel olevatel platvormidel. Tema
teadmised aitavad kaasa ka wvajalike
tekstide loomisel.



Martin Erik Vallaste - miiiigijuht
Kuna Martinil oli juba enne RND

asutamist olemas pooleteise aasta pikkune
kogemus digiturundusteenuste pakkumise
vallas, oli igati loogiline, et ta tahab sel
suunal jitkata ka koos sdpradega.
Miiiligijuhiks arvasime Martinit sobivat
eelkdige tema varasema kogemuse tottu
ning ka pdhjusel, et tegevjuhile sarnaselt
jookseb temalgi jutt viga ladusalt ning
soravalt. Martini eelnevad kogemused
teevad temast hinnatud tiimilitkme nii
sotsiaalmeediaturunduse kui ka
digireklaamide haldamise osas.

Carl  Oscar

turundusjuht
Carli oskused sisuloome vallas suunasid

Richard Valgus -

teda nii miiiigi- kui ka turundusjuhi
ametikoha poole, kuid arvestades tema
tekstide
kirjutamisel, sai otsustatud, et suurima osa

varasemaid kogemusi
reklaami, veebilehe ning muu turundusega
seotud tekstid kirjutab just Carl. Ta on hea
kuulaja ja omab originaalseid ideid ning
lahenemisviise probleemidele. Tema on
see, kes tuletab meelde, et asju tuleb alati
jélgida pikemas perspektiivis ning see on
aidanud meie Opilasfirmal palju peavalu ja
pahandust viltida.

Vasakul finantsjuht (Madis Laurson),
(Martin
Vallaste),  paremal  tegevjuht (Karl

tagant  paistab  miitigijuht

Pdrloja) ning pilti tegi turnudusjuht (Carl
Valgus).

MEIE TEEKOND

Nagu Silicon Valley?

Pérast esimesi niddalaid koos todtamist ja
motete molgutamist, joudsime jareldusele,
et meil on vaja tihist to6ruumi. Aga miks?

Tiimina thises ruumis viibides, suudame
vagagi tookad ja produktiivsed olla, kuid
samal ajal tiksi kodus olles tunneme ennast
liiga mugavalt ning to0protsess aeglustub
mirgatavalt. Tdnaseks oleme suutnud
enesedistsipliini paika saada ning kiire
uuringu tulemusena leidsime, et Tallinnas
on olemas  vOimalused  erinevate
tooruumide rentimiseks (“workspace’id”),
kus on voimalik ka tasuta pdeva proovida.
Ega see liiga ei tee, kui voimalus on. Meie
valikuks sai UMA Workspace Maakri
kvartalis. Kohale saabudes joime tasuta
kohvid &dra ning asusime tddle. Pirast
monda tundi, mis tundusid nagu minutid,
tegime tehtust iilevaate. Olime iillatunud,
sest mone tunniga oli paika pandud
tegevuskava, tehtud selgeks tdojaotus,
suudetud helistada ligi 30-le inimesele,
valmis oli meie esimene veebileht ning
olime leidnud meie esimese potentsiaalse
kliendi. Pdeva lopuks sai selgeks, kui
produktiivsed suudame olla iihe katuse all
tootades.  Kontori  rentimine  tundus
véltimatu. Niiid aga tekkis meie esimene
suurem probleem. Tasuta pdev oli ldbi
ning soovides périselt samamoodi jétkata,



peaksime olema valmis tegelikult raha
kulutama. Loime numbrid kokku ning
saime aru, et selle plaani voib nurka visata,
kuid me ei andnud veel alla. Tuli meelde,
et tiimikaaslasel Martinil on juhuslikult
garaaz tithi. Meil 161 kollektiivselt pirn
polema. Kuidas alustasid niiteks Apple,
HP ja paljud teised idufirmad? Samamoodi
garaazist. Motivatsioon oli seega lakke
166dud ning seadsime ennast oma esimesse
kontorisse Martini garaazis sisse.

Laat ja meie strateegia
Me osalesime 8. veebruaril Rocca al Mare

Keskuses  toimuval  laadal.  Olles
digiagentuur, kes haldab ning loob
ettevotetele reklaame ja  veebilehti,
teadsime, et peab seda meie laadaboksi
kujundus ja presentatsioon viljendama.
Motlemise 1abi mitmeid erinevaid variante,
kus ostame suured bédnnerid, teeme oma
boksi nii uhkeks, kui voimalik. Alles
arutlemise 10pus tuli meile meelde, et
esimene klient pole oma rahagi veel iile
kandnud ning tegelikult oli meie
Opilasfirma tildsegi miinuses. Niilid hakkas
paris motlemine pihta, sest laada
osalustasu oli makstud ning soov minna oli
suur. Lopuks toi keegi meie meeskonnast
vilja idee, mis alguses tundus tédielik jama,
aga mida rohkem selle iile mdtlemise, seda
rohkem hakkas see ka jumet votma. Idee
jérgmine: unustatagu need uhked plakatid,
sajad flaierid ning boksikujundus. Meie
boksil ei olegi kujundust. On vaid meie
lapakad ning meie naerusuised ndod. Idee
poolest voiks inimesed ise meiega radkima
tulla puhtast huvist, kes me iildse oleme
kui boks infot ise edasi ei anna.
Motlesime, et vahet pole, kaotada pole

meil midagi ning iildsegi oleks see viga
huvitav ~ eksperiment. Nii me  siis
sammusime laadale, number teada,
lapakad lauale ja meie ise seisma. Kohale
joudes saime teada, et meie tiimikaaslane
Karl ei saanud kahjuks meiega liituda.
Olukord tundus nukker. Kolmest ldpakast
oli ndha meie esimese kliendi ndidis
veebileht, meie enda veebileht ning
soovitusprogramm. Laat algas ning rahvas
hakkas liikuma. Me ei olnud absoluutselt
valmis selleks, mis jdrgnes. Pea iga
kolmanda inimesega, kes boksist modda
kondis, saime pikemale jutule. Kohapeal
aru saades, kui hdsti meie strateegia
tegelikult toimis, valdas meid adrenaliin,
mida oli raske sOnadega kirjeldada. Ei
olnud {ihtegi kiisimust, millele me selget
vastust anda ei suutnud. Kiisimustele
vastasime kordamooda, et koik saaksid
praktikat. Pélvisime suure iillatusena ka
endale “Evelatuse eripreemia”. Pédeva
16ppedes tegime juhtunust kokkuvdtte ning
tegutsesime vastavalt sellele edasi.

Turuseisu muutumine opilasfirma

tegevusaja jooksul
RND Digital sai alguse hetkel, kus

majandus oli kasvanud kauem kui peaks ja
palju suuremaks kui peaks. Uhelt poolt oli
see meie jaoks kindlasti positiivne, sest
ettevotetel oli palju vaba raha ja voimalus
digiturunduse poole vaatama hakata, kui
seda varem ei oldud tehtud. Teiselt poolt
tegi majanduse ebanormaalselt hea seis
kindlasti paljusid murelikuks, hoiti pigem
kokku kulutuste pealt, mis ei olnud firmale
hidavajalikud, kriisiks.
Sattusimegi labirddkimistesse Eesti

valmistuti

mastaabis véga suurte ettevotetega, kelle
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jaoks digipoole parendamine ei ole selles
mahus, mida meie oleme vodimelised
pakkuma, eriti suur védljaminek. Vestlused
olid isegi vilismaiste ettevOtetega, kuid
mingil hetkel katkes suhtlus nendepoolselt.
Tépsemalt siis, kui olime juba valmis kded
l166ma ja lepingud olid meie poolt
saadetud. Ténaseni ei oska me tédpset
pOhjust vidlja tuua, miks nii ldks, aga
arvame, et neil puudus lihtsalt
enesekindlus teha t66d nii noortega nagu
meie, kellel polnud veel suures mahus
tulemusi ndidata. Kui podrduda tagasi
Eesti  ettevotete  poole, siis  iihe
ehitusettevottega, tipsemalt Mitt &
Perlebach tegime me lepingu &dra ja
koostdd sujus ilusti. Teise suurettevottega
(1Partner Kinnisvara) hakkasime just
plaane pidama, aga siis tuli vahele viirus,
nii et loogilise sammuna loobusid nad
meie teenustest. Kusjuures, kui nendega
oleks koostdd sujuma hakanud, oleks see
just Rocca al Mare Keskuses toimunud
laadalt alguse saanud tutvuse pohjal
loodud. Tulles niitid hiljutiste siindmuste
juurde, siis praegune eriolukord on meie
firmale ja ilmselt paljudele sama
valdkonna esindajatele mojunud
positiivselt. See tuleneb sellest, et viga
suur osa inimestest kas on sunnitud voi
pusivad ise kohusetundest kodus. Mingi
aeg on kiill tore kodus olla, aga varsti on
toitu ja muid igapdevaseid kaupu juurde
vaja. Kui tahtagi ainult kodus olla ja
viltida inimkontakte maksimaalselt, tuleks
ka igapdevane toit ja tarbeesemed koju
tellida. Samuti hakkab kodus mingi aja
moddudes lihtsalt igav ja tekib soov
hankida niiteks moni raamat voi miks
mitte méngukonsool vOi muud sarnast.

Kuidas kiill neid toiminguid teha?
Kahtlemata on tiks mugavamaid viise neid
asju tellida just e-poodidest. Praegu on
viaga palju ettevotteid, kes soovivad luua
voi tdiendada oma e-poodi ja me pliiame
voimalikult palju selliseid projekte endale
saada, sest varsti on ettevotetel e-poed
olemas, aga haiguspuhang ei pruugi veel
niipea mooduda ja siis pole meil enam
lihtsalt midagi teha. Isegi kui ettevdte ei
tegele millegi sellisega, mida saab
internetis miitia, on siiski motet pildis
piisida, sest kriis saab mingil hetkel 14bi ja
siis teavad inimesed, kelle poole p66rduda.

Soovitusprogramm ja Kkriisi enda heaks

.

pooramine
Alustades meie Opilasfirmaga oli kdige

suuremaks katsumuseks leida esimene
klient. Raskeks tegi olukorra ka see, et
konkurents oli suur ning erinevalt
paljudest teistest Opilasfirmadest
pakkusime teenust, mitte toodet. Jarsku
tabas meid arusaam, et meie kooli
kogukonnas on palju suurettevotjaid.
Sellest tulenevalt on meie
suhtlusringkondades palju nende lapsi.
Tulime mottele, et just viimaste kaudu on
suurepdrane saada iihendust védga suurte
tegijatega. TOOtasime vélja programmi,
mis oma olemuselt ei ole midagi uut.
Nimelt soovitusprogramm, mis tdhendab
seda, et meile kliendi tooja saab selle eest
tasu. Iva oli aga selles, et kuna lepingud
tootaksid tulla lisna mahukad, teeniks
soovitaja selle pealt piris korraliku
summa, sest selle arvestamine kéib
protsendipohiselt. Sellest plaanist ei tulnud
kahjuks midagi vélja, aga me ei matnud
seda 10plikult maha. Ei tulnudki eriti kaua
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oodata, kuni ilmus perfektne hetk
programm uuesti pdevakorda  votta.
Vaatasime varem tehtud plaani dile,
parandasime seda pisut, kohandasime
majanduslikule olukorrale sobivamaks ja
tegime pisut professionaalsemaks koos
eraldi veebilehekiiljega, et usaldusvéérsust
tosta. Meie uueks plaaniks oligi rohuda
peamiselt majanduslangusele ja sellele, et
inimestel on suurem vajadus lisaraha
jérele, mis peaks neid idee poolest rohkem
pingutama panema, et meile klient tuua.
Eks niis, kas see ka tulemusi toob.

Meie osalus iiritusel sTARTUp Day
2020
2020. aasta jaanuaris kdisime tiimiga

tiritusel sSTARTUp Day, kus osalesime
noorte pitchimise voistlusel. Seal pidime
tunnistama endast paremaks eelmise aasta
dpilasfirmade  vdistluse  finalisti  OF
Tahpoon, kes miilisid tahket Sampooni.
See kogemus oli meeletult arendav.
Rédkisime laval suure hulga inimeste ees
ja seda inglise keeles. Selline avaliku
esinemise kogemus juba modda kiilgi
maha ei jookse. Lisaks esinemisele tdotas
tulla meile ka finantsilises mottes see
iiritus vdga kasulik. Seal sai kasutada dppi
brella.io, mille abil saime tublisti
networkida ja uusi kliente piiiida. Pérast
iritust sujus jutt meil viie ettevottega,
kellest kahega ldaksime ka nii kaugele, et
saatsime juba allkirjastamiseks lepingud,
aga molemaga Idppes suhtlus ka seal maal.
Sellegipoolest ei ole me neid kui kliente
né. maha matnud. Samas, vOis asi olla
lepingutes, ehkki lasime tuttaval juristil
need lile vaadata ja vajalikud parandused
teha. Uldiselt niditas meile {ritus,

start-up’ide kultuuri ja kuidas

rahvusvaheline dritegemine toimib.

STARTUp Day pitchimine. Paremalt
vasakule: Martin Vallaste, Karl Pdrloja,
voistluse moderaator

Meie tehtud to6d ja kliendid
Reaalselt oleme tdnaseks koos todtanud

viie erineva kliendiga. Enamasti on olnud
to0 veebiarenduse vallas, aga oleme
natuke katsetanud ka brindi identiteedi
loomise ja digidisainiga. Meie kliendid:

* Mitt & Perlebach - Meie esimene piris
klient. Vaatasime, et nende tolleaegne leht
oli kahtlemata pédevindinud ja pakkusime
nendele uut veebilehte. Meie koostdo
nendega oli meile viga suureks Opetuseks,
sest reaalselt tegime valmis 3 erinevat
veebilehte: koodi pdhjal, rakenduses
Squarespace  ja  Ioplik  leht  tuli
WordPressis. Imestasime alguses isegi, et
nad otsustasid teenuse sisse osta
Opilasfirmalt, kes pole ennast tdestanud.

» Kerdi Talu - umbes néddal enne aruande
kirjutamist tuli meie juurde meie mentori
Argo Sildvee ja iitles, et tema tuttaval,
Kerdil, oleks vaja veebilehte oma
maasikatalule. Niisiis hakkas t60 pihta.
Rakendasime kdike, mida dppisime Mitt &
Perlebachi lehte arendades ja t66 saime
tehtud nddalaga. Veebilehe arendas meie
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https://www.brella.io/

tegevjuht ja veebiarendaja Karl kasutades
koodi.

« OF Wesi - Nemad olid meie esimene
klient, aga kuna nemadki on Opilasfirma,
siis saime kaubale, et nemad saavad enda
brindile disainid ja meie saame endale
kogemuse. Kaubale saime iihes esimestest
Opilasfirma tundidest, mis meil koolis
toimus, kus koik oma ideid tutvustasid.
Nende éri seisneb selles, et nad teevad
loodussobralikke  veepudeleid ja meie
tegime sinna peale 3 erinevat disaini.

« OF Akupank - Nemad olid teine
Opilasfirma, kellega me koost6dd tegime.
Mote koost66d teha tuli siis, kui me koos
nendega sSTARTUp Day f{iritusel kéisime.
Tépsemalt tegime me neile e-poe, kus nad
oma rahakotte, kus on sees viike akupank,
miiiima hakkavad.

* Nele Catering - Nemad tulid meie juurde
just sellel hetkel, kui kriis ettevotetele
rohuma hakkas. Neid aitasime me sellega,
et lisasime nende veebilehele juurde e-poe
mooduli.

Selle nimekirja pohjal julgeme viita, et
meie teenuse vastu on huvi. Lisaks on
vajadus praegusel hetkel pidevalt kasvav.

Ebaonnestumised ja meie 6ppetunnid
Nagu igal alustaval ettevottel, tuleb enne

onnestumisi ka ohtralt ebadnnestumisi. Ka
meie ei olnud erandiks. Kdige suuremad
ebadnnestumised olid meil klientidega,
Oigemini kaotatud klientidega, aga nendest
radkisime me ldhemalt 10igus: ‘“‘Meie
osalus _iiritusel sSTARTUp Day 2020”.
Sellegipoolest pole me alla andnud ja

tootame sclle kallal, et nad klientideks
saada. Lisaks sellele saime head
oppetunnid ka selle kohta, kuidas tiimit66

tdpsemalt toimima peaks. Nimelt, oleme
klientide
on-board’imise ja nendega toOtamisega

oma firmasisest  mudelit
seoses lugematul arvul kordi iile kédinud ja
parandusi loonud. Ténaseks oleme sellega
iisna heas positsioonis, kus t60 saab kiirelt
ja efektiivselt tehtud, aga otsime koik
siiski aktiivselt uusi infokilde selle teema
kohta, kuna alati saab kodike paremini teha.
Alguses oli meile suureks mureks ka
enesedistsipliin ja ajaplaneerimine, aga
tdnaseks oleme selle mure ka édra
lahendanud ja meie “edu” saladus on see,
et koik tiimiliikmed hoiavad iilejaédnusid
rajal ega lase neil laiselda. Sellegipoolest
on enesedistsipliini koha pealt suurim
Martini
probleemidele dokumentidega ei ole meie

kitsaskoht see, et tinu

Opilasfirmal aruande kirjutamise ajal ikka
veel pangakontot, aga sellegi tunneli 16pus
paistab valgus ja varsti on meil konto
olemas. Lisaks, nagu mainisime ka
iildhinnangus tegevusele, ebadnnestusime
me ka oma sekundaarse eesmirgi ehk
16000 € kéibe teenimisel.

FINANTSTULEMUSED

Firma algkapitaliks otsustasime votta 40
eurot. Osalus jaotus vdordselt nelja litkkme
vahel. Otsuse tegime pohimotteliselt
olematute piisikulude pohjal. Praeguseks
hetkeks oleme suutnud kulud nulli viia.
Hetkel oleme ametlikult miinuses, sest
raha tehtud todde eest ei ole veel lackunud.
Sellegipoolest oleme saavutanud {isna
kopsaka kasumi, tingimusel, et saame
klientidelt raha kitte. Téapsemalt, oleks
sellisel juhul meie teenitud kasum aruande
2513,61¢€. Kui
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hetkeseisuga kaotatud kliendid oleksime
suutnud kohe kinni piitida, oleks meie
kasum ténaseks suurusjirgus 10000 €.
Kulude poolest on need aruande
kirjutamise hetkel 56,39€, aga piisikulud
oleme suutnud ténaseks nulli viia. Seda
tinu meie partnerlusele ettevottega
Veebimajutus.ee, kes pakuvad meile tasuta

veebimajutust ja igale meie kliendile, kelle
me nende platvormi kasutama suuname,
kuus  kuud  tasuta  veebimajutust.
Aktsiakapital on sisse maksmata, sest iihel
meeskonnaliikmel oli probleeme
pangakonto taotluse allkirjastamisega, aga
see protsess on juba l0pusirgel. Kui see on
tehtud, saame algkapitali sissemakse
sooritada ja ka kliendid saavad oma
lepingujérgse tasu tehtud to66 eest meile iile
kanda. Hetkel on dokumentides tulud
tinglikud, sest raha ei ole reaalselt meile
lackunud. Kuid ei ole mingit pohjust, miks
seda ei peaks toimuma. Kui kdik oleks
lainud plaanipdraselt, ei oleks meil isegi
tulnud hetke, kus me oleks miinuses olnud,

aga eks see ongi Oppimise koht.

Kasumiaruanne 28.10.2019 - 04.04.2020

1. Tulud 2570 €
2. Kulud
2.1 Turundus 51,39 €

2.2 Muud kulud 5€

Kulud kokku 56,39 €

3.Aruandeperioodi |2513,61 €
kasum

Tabel 1. Kasumiaruanne

Bilanss 04.04.2020

AKTIVA PASSIV

A

€ €

Raha 0 Volad 56,39
Nouded 2570 | Sisse 40
ostjate vastu maksmata

akstia-

kapital
Noue 40 Kasum 2513,61
aktsiondride
vastu
KOKKU 2610 | KOKKU 2610

Tabel 2. Bilanss

TEGEVUSE ANALUUS JA

ARENG

Tegevus
Uldiselt vdime oma tegevusega rahule

jaada, sest digiagentuuri alustamisel
tulebki arvestada viljakutsetega. Kuigi
meil on siiamaani olnud vdhe kliente, ei
pea me seda negatiivseks, sest rohume
pigem kvaliteedile, kui kvantiteedile.
Finantspoole pealt oleksime pidanud
arvestama natuke ka sellega, et voib tulla
ette ootamatusi, nagu nditeks konto
loomise viibimine.

Areng
Meeskond: saime paremini aru iiksteise
tugevustest ja norkustest, dppisime, et kui
iilesanded é&ra jagada, saavad probleemid
vaga kiiresti lahendatud. Arendasime oma
vastavalt

oskuseid vajadusele, et

meeskonna peale oleks meil kokku


https://www.veebimajutus.ee/

voimalikult lai oskustepagas. Nende
kaheksa kuu jooksul Oppisime me oma
asju siisteemsemalt ajama. See, mis meil
alguses vOttis nddalaid saame tdnaseks
tehtud vaid mone pievaga.

Karl Mattias Pérloja: “Olen isa eeskujul
alati soovinud tegeleda ettevotlusega.
Enne opilasfirma asutamist teenisin
taskuraha platvormil Fiverr. Just tinu
sellele sain hea praktika omas vallas ning
olen tina kindel oma voimes pakkuda
teenust. Eelmise aasta keskpaigas viis elu
mind kokku Martiniga, kes oli juba
eelnevalt tegelenud turunduse ning
reklaamidega. Sealt hakkasimegi
veeretama motet uue firma asutamiseks
mis pakuks teenuseid meie molema
eelmistest tegevusvaldkondadest. Tunnen,
et olen arenenud suuremahulisi projekte
haldama ja juhtima, ning teistega rohkem
arvestama/koostood tegema. Olen saanud
palju  uusi  kogemusi seoses oma
tegevusvaldkonnaga. Lisaks olen
kogunud palju vidrtuslike kontakte
tulevaseks eluks.”

Madis Jaagup Laurson: “Varem tahtsin
ma pigem ise koigel silma peal hoida ja
votsin viga palju vastutust enda peale.
Varsti pirast opilasfirma tegevuse algust
sai mulle aga selgeks, et firma puhul ei
ole see enamasti voimalik. Varasemalt ei
olnud ma harjunud suhtlema vooraste
inimestega, opilasfirma raames ei olnud
sellest eriti voimalik pdidseda. Tegelikult
oleks ma mingi mooduse selleks ilmselt
leidnud, aga tahtsin endas seda poolt
arendada. Konkreetsemate oskuste poole
pealt oskan niiiid paremini kasutada

WordPress’i ja Wix’i, kirjutada tekste ja
kasutada MS Excel’it.”

Martin Erik Vallaste: “Isikliku arengu
puhul saan ilmselt vilja tuua koige
paremini suhtlusoskuse arengu. Varasem
ettevotluskogemus  oli  mul  tiielik
sooloiiritus ja opilasfirma viiltel pidin
oppima asju lodvemalt votma ja oma tiimi
usaldama hakkama. Lisaks sellele arenes
mul ka iildine suhtlusoskus. See oli tinu
minu rollile miiiigidirektorina. Siiski, mis
koige tihtsam... ma sain aru, et vahet
pole mis ka ei juhtuks, tahan ma
tulevikus ettevotjaks hakata.”

Carl Oscar Richard Valgus: “Alustades
seda opilasfirmat, ei teadnud majandusest
ega ettevotlusest viiga midagi. Teadsin, et
on olemas mingisugused maksud ning
ettevottes on juhatus ja tootajad. See,
kuidas tegelikult see koik kdib, on lihtsalt
vapustav. Pdrast esimese kliendiga
kohtumist ning oma miiiigisoskusi
harjutades Tartu “sTARTUp Day’l” ja
opilasfirma laadal, sain teada, et see on
see, mida ma oma elus teha tahan. Koik
see meeleolu ning ohkkond, mis
ettevotlusmaailma iimbritseb, on kuidagi
nii eriline ja soltuvust tekitav. Vorreldes
programmi algust ning praegust hetke,
on minu sihid tuleviku osas muutnud
ikka korralikult.”

TULEVIK

Opilasfirma raames

Seni, kuni me saame ennast veel
Opilasfirmaks kutsuda, plaanime me
jatkata samamoodi, nagu me oleme siiani
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teinud. Tdnu majanduskriisile plaanime
jatkata suurema entusiasmi ja energiaga
kui varem, sest majanduskriisi ajal on
moned kindlad teenused, mida on igal
ettevottel vaja olenemata valdkonnast.
Lisaks saame me praegu veel miiia
erinevaid teenusepakette, mis aitaksid
ettevotetel kriisist vidlja tulla. Nagu
nditeks: “E-poe seadistamine ja turundus”
ja “Tulus reklaam kriisi ajal”. Meie kasuks
méngib ka see, et meie hinnastamismudel
pohineb meie vdimel tulemusi tuua. See
tdhendab, et ettevotetel tekib tdnu meie
abile suurem rahavoog, et teenuse eest
tasuda.

Tulevik pérast opilasfirmat

Pérast seda, kui RND oma tegevuse
Opilasfirmana ldpetama peab, on plaan
siiski teenuste pakkumist jdtkata, aga
edaspidiselt péris osaiihinguna. Siinkohal
tekib probleem, et me koik oleme
alaealised, seega kuidas saaksime me oma
nimesid kasutades ettevOtte asutada.
Onneks on meie probleemile lahenduse
pakkunud Eesti riik. Nimelt, on alaealistel
voimalus oma teovoimet laiendada, mis
lubab neil olla ettevotte juhatuses ja viia
1dbi pangatoiminguid. Meie teada on seda
kasutatud korra ka just nimelt ettevotte
asutamiseks. Seda tegi tinaseks kurikuulus
Esimesel

ettevotja ~ Henry  Kallas.

voimalusel plaanime alustada
tsiviilmenetlust, et enda teovOimed
laiendada, sest usume, et meie ideel on
kasvupotentsiaali. Lisaks, arendame hetkel
veebimoodulit, kus klient saab reaalajas
ndha projekti arengut seoses meie
koostddga — kuhu raha on ldinud ja kuhu

seda plaanitakse suunata. Veebiarenduse

puhul ndeb klient reaalajas oma veebi
hetkeseisu. Igale asjale saab klient juurde
lisada kommentaare ja enda motteid.

Potentsiaalne koht drimaailmas

Me ndeme ennast tditmas kohta suure
kasvupotentsiaaliga ettevotete
usaldusviairse koostoOpartnerina. Seda just
sellepdrast, et meie hinnastamismudel
sdrab just sellises keskkonnas, kus mahud
on suured ja iga ost on meie kliendile palju
véart, just sellepdrast olid algselt meie
ideaalsed kliendid finants- ja
kinnisvaraettevotted. Pérast kriisi tahame
aidata neil taastuda ja uuesti jalad alla
saada, kindlasti sinnivad  nendes
valdkondades ka uued ettevotted ja nendel
saame praktiliselt asutamise hetkest korval

olla.

TANUSONAD

Suureks toeks oli meie juhendaja Signe
Ventsel. Ilma temata ei oleks me suutnud
pooltki  sellest, mis me tinaseks
saavutanud oleme. Lisaks temale tdname
ka Rocca al Mare Kooli valikaine
“Praktiline ettevotlus” Opetajaid: Tauno
Loodus, Eero Kookla ja Kadi Asmer, tinu
kellele meie tiim kokku pandi ja kes meie
idee vastu esimesena huvi tundsid ja meid
tegutsema drgitasid. Suureks abiks oli ka
Argo Sildvee agentuurist Velvet oma
kuldavdirt nduannetega. FEi saa ka
mainimata jitta sugulasi ja tuttavaid, kes
meile ndu ja jouga abiks on olnud. Aitdh!

11



