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Opilasfirma Ehe Kild missiooniks on
miiia kvaliteetseid ja jiatkusuutlikke
ehteid, populariseerides samal ajal
priigikoristust. Soovime oma
tegevusperioodi 10puks arendada
kodanikualgatust inimeste seas ning olla
tunnustatuim aksessuaare loov dpilasfirma.
Kaugem unistus on saada laiema publiku
seas tuntuks oma materjalikasutuse poolest

ning olla Eesti ehtedisaini lipulaev.

HINNANG TEGEVUSELE

Maiidranud endid ametitesse, millega meil
varasemad kogemused peaaegu puudusid,
alustasime esmalt uurimise, katsetamise ja
kursustel  osalemisega. See  osutus
hoolimata suurest ajakulust vdga heaks
otsuseks. Pideva proovimise, uute
probleemide avastamise ja nende
iikshaaval lahendamise kaudu leidsime
peagi ambitsioonika disainiidee, mis pakub
tootekujunduses palju  varieerimisviise
ning 10ppkokkuvdttes voimaldab pakkuda
tarbijatele mitmekesist ehtevalikut. Oleme
nii  tarbijatelt kui tuttavatelt ja
sotsiaalmeedia jdlgijatelt saanud palju
positiivset tagasisidet, mis on meid kogu

aasta  viltel motiveerinud.  Téitnud
eesmirgi toota oma ehteid suuresti
materjalidest, mis on keskkonnasodbralikud
ja taaskasutatud, oleme rahul oma t66 ja
tulemustega. Kogu Opilasfirma protsessi

jooksul oleme dppinud véga palju uut!

TOODE

Meie loominguks on loodussdbralikud
kasitooehted, mis on valminud tdnavalt
korjatud  priigist. ~ Korvardngaste ja
kaelakeede tootmiseks kasutame priigist
saadud CD-plaatide kilde ja
hobepaberitiikke, ja osaliselt, kaunistuseks
poest ostetud kullatis- voi hobehelbeid,
millel on lastud tahkuda &koloogilises
epoksiidvaigus.

TOOTE TUGEVUSED

Eesti kdsitoo

Taaskasutus

Jutustab loo

Korge kvaliteet — ehted on
vastupidavad ja ei drrita nahka
Mugavus — ehted on kerged
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FINANTSKOKKUVOTE
MUUGITULUD KOKKU: | 1737,04€
KASUM: 1020,78€
MUUDUD TOOTEID: 77 tk

Tabel 1. Finantskokkuvote 27.04.2021
seisuga



OPILASFIRMA LOOMINE
ESMALT OLI IDEE

Priigi on looduses liiga palju. See on
arusaam, mis on iha enam levinud.
Ometigi jddb see mdte oma olemuselt
poolikuks. Seda voiks laiendada: Priigi on
looduses liiga palju - mida saan mina
selles suhtes niiiid ja kohe ette votta?

Selline oli tulevase OF Ehe Kild
turundusjuhi Freja mottekaik, kui ta 2020.
aasta kevadel koeraga Oues jalutas ja lume
alt vélja sulavat plastikut silmitses. Peab
olema mingi moodus, kuidas sellele uut
elu anda! Ta kirjutas oma sdpradele Kaile
ja Saskiale, et koos teha ajuriinnakut.

SIIS TULI TIIM

Otsustasime koos hakata vabast ajast
kdima linnaruumist priigi korjamas, et
hakata sellest ehteid valmistama. Selline
tegevus osutus rikastavaks ja meeldivaks.
Sopradena teadsime, et jagame muuhulgas
ka rohelise eluviisi vdartust, mis innustas
meid oma abstraktset priigist ehete loomise
ideed ellu viia.

SEEJAREL SUNDIS OPILASFIRMA

Olime kindlad, et meie (vt Joonis 1.) ideel
on palju potentsiaali, ja seega tahtsime
seda maailmaga jagada. Opilasfirma
programm osutus ideaalseks, et oma
unistustele lihemale jouda. Opilasfirmat
alustasime rollide jagamisega:

% Tegev- ja finantsjuht — Kai Pesti
% Tootmis- ja miiiigijuht — Saskia
Sova

% Turundusjuht — Freja Torstenberg

Joonis 1. Meie tiim (vasakult Freja, Saskia,
Kai).

ARIIDEE
PRUGIST EHTED

Jadtmetest valmistatud ehete idee polnud
meie jaoks uus, kuid me ei teadnud kedagi,
kes Eestis sellega tegeleb. Ometigi on
taaskasutuses midagi vdimast: teadmine, et
millestki vdgagi keskkonda reostavast
siinnib midagi vaga ilusat. Teadsime juba
alguses, et tahame oma tulevastele
tarbijatele tapselt ndidata, kust meie ehted
tulevad, ning juba enne disaini
véljatootamist tegime videoid, kuidas
korjame priigi. Lisaks toodete ilule ja
keskkonnasobralikkusele tahtsime viga
rohuda ka meie tegevuse sotsiaalsele
aspektile — inimeste julgustamisele
litkkuda rohelisema tuleviku suunas. Peagi
aga tekkis kiisimus: kuidas me priigi
iildse eheteks muudame?

ESIMESED IDEED

Panime ajud td6le ning seadsime oma suve
eesmirgiks koguda ideid ja katsetada. Oli
palju ideid, mis kunagi teostust ei
leidnudki, nagu ithekordsetest
plastkahvlitest korvardngad, pudelikorgid
hobusejohvi otsas vOi astimmeetrilised



korvaehted suurtest CD-plaatide kildudest.
Nende disainide suurimaks puuduseks oli,
et need polnud terviklikud. Votsime
ithendust oma juhendajaga ning ta soovitas
meil luua toote, mida vaadates pole kohe
aru saada, et tegu on kisitodga. Koige
rohkem potentsiaali ndgime CD-plaatide
kildudes ja nende virvilises peegelduses.

ON KOIT

Septembri alguseks votsime kasutusele
okovaigu ning teadsime, et triivime selle
ideega lopuni vélja. Meil valmis Iopuks
terviklik ja miitigivalmis toode — kuldne
korvarongas (vt Joonis 2.). Priigi killud
ndgid vaigukristallides maitsekad ja see
oligi meie
tootearenduses. Toode tuli disainilt niivord

eesmirk esmases
unikaalne, et Eesti laial ehtemaastikul ei
oldud midagi samasugust veel miilidud.
Panime korvardngale nimeks Koit ja
tegime plaani jaanuaris turule tulla ka
hobedase variandiga, nimeks Héamarik.
Hakkasime looma oma Opilasfirma
sonalist ja visuaalset identiteeti esmase
ehte toel. Seadsime selle pohjal oma
pohivérviks kuldse ja nimeks KILD.

Joonis 2. Kdrvardngas Koit

EHE KILD

Opilasfirma registreerimisel tekkisid meil
aga ootamatud takistused. Selgus, et {iks
teine Opilasfirma oli selle nime juba endale
votnud. See ndudis meilt jérjekordset
ajuriinnakut — kas veeta tunde uue nime
leidmisel vdi muuta veidi eelmist nime?
Teise variandi kasuks otsustanud, sai peagi
KILD-ist Ehe Kild, viidates nii meie kui
ka meie toote olemusele.

TOOTMINE
PROTSESS

Koik algsed ideed jdid ainult teooriasse.
Alles septembris, mis oli meie esmast
ajakava arvestades tpriski hilja, pakkus
Freja vilja idee kasutada tootmises
epoksiidvaiku. Teised polnud sellest varem
kuulnudki, kuid dpilasfirma loomisel ongi
vaja astuda julgeid samme ja silmaringi
laiendada — vatsime véljakutse vastu.

Kogu protsess algabki, nagu varem
mainitud, priigikoristusega. Kéime
kolmekesi modda Tallinna tdnavaid ja
vOtame maast iiles koik silma jddva prahi,
mille seejirel sorteerime, jdttes alles leitud
CD-plaadid ja hobepaberid, ning iileliigse
prahi  viskame dra. Need plaadid
puhastame, teeme tillukesteks kildudeks ja
paneme kristallikujulistesse
silikoonvormidesse koos kullatis- voi
hobehelveste ja kokkusegatud 6koloogilise
epoksiidvaiguga. Pérast kiiret tuletikuga
kuumutamist jatab Saskia need vdhemalt
seitsmeks paevaks tahkuma.

Jargmisteks etappideks on kahe erineva
jdmedusega  liivapaberiga  lihvimine,
poleerimine ning Idpuks rdngaste ja
vastavalt konksude vdi paela kinnitamine.



Niiviisi ongi tooted valmis! Jadb ainult
anda need {ile Kaile, kes pakendab ehted.
Selleks kirjutab ta toodet kirjeldava teksti
mustale papitiikile, kinnitab ehted sinna
kiilge ja  paneb  selle  valgesse
komposteeruvasse paberkotikesse, millesse
paneb tdnu niitamiseks kaasa ka kommi ja
meie logoga kleepsu. Lopuks viib ta selle
Omniva postiautomaati ning ndonda jouab
meie toode ostjani.

KATSETUSED JA TAKISTUSED

Alguses oli raske: esimene partii ei
kdvenenud korralikult ja jdi osaliselt
pehmeks. Onneks sai see takistus kiiresti
likvideeritud, kui saime aru, et 6kovaik oli
ebaiihtlaselt kokku segatud. Koheselt
tekkis jargmine probleem poleerimisega.
Olime otsinud kaua ja maksnud kallist
hinda, et leida dige poleerimispasta ja siis
avastada, et see el toota. Kaotasime
drevuses mitu nédalat, kuni edasiste
uuringute pohjal avastasime, et enne
lihvimist peab epoksiid vdhemalt nédal
aega niisama seisma. Ja vaata aga vaata,
nonda saime lihvitud osad ilusasti ldikima
nagu kristallid.

Loomulikult, ithiskonnas valitseva
eriolukorra tottu tekkis probleeme ka
tootmisvahendite tarnega. Nditeks pidime
ootama terve kuu, et kuldrongad kohale
jouaksid, olgugi et eelistame
tootmistarvikuid  tellida  Eestist  voi
lahiriikidest. Tihtipeale polnud vdimalik
ka vorme juurde hankida, sest need olid
laost otsa saanud. Tootmise aeglus

poOhjustas ajagraafikust mahajddmise.

DISAINID

Nendest takistustest hoolimata oleme
edukalt kujundanud kolm disaini, nii
korvarongaste kui kaelakeede vormis.

Koit oli meie kdige esimene toode ja andis
meie brindi kujundamisele suure panuse.
Selle kuldsed helbed ja CD-plaatide
sdravus valmistasid kauni kombinatsiooni.
Kahjuks miiiidi see vilja juba detsembris,
ja meil said otsa kindlat tiitipi CD-plaat,
mis andis Koidule soovitud vilimuse.

Niisiis kujundasime jargmiseks Eha, mis
oma sarnase vdlimuse tottu on n-6 Koidu
jarglane. Kiill aga pole see sarnasus piisav,
et miilia seda sama nime all — motlesime
uue nime, mis samas seondub eelnevaga.
Iseenesest on see Koidu roosam ja
mosaiiksem  versioon  ning  palju
jatkusuutlikum, sest sellist CD-plaadi tiitipi
leidub rohkem kui Koidu oma.

Hiamarik on meie hdbedane paralleel
Koidule ja loodud just inimestele, kes
eelistavad pigem hobedat kuldsele. Selle
stigav ametiistlik lilla toon kiirgab
rahulikku ja ©Orna meeleolu. Kahju
tunnistada, et ka see miitiakse ldhitulevikus
1ébi samal pohjusel nagu Koit.

MUUK
KILLUD TOOVAD ONNE

Algselt olid meil loomulikult suured
laadaplaanid — tahtsime registreeruda
peaaegu igale vdimalikule Opilasfirma
laadale, mis Eesti eri linnades oleksid
pidanud toimuma. Kéisime kdik kursustel
ja seminaridel, leidsime isegi
miiligimentori, kes oli hea meelega valmis
jagama drimaailma ellujad@misnippe. Olime
vaimselt valmis minema kdikjale.



Vaéibolla oleksime pidanud seda ootama,
aga ikkagi tulid laatade &rajddmise
teadaanded nagu hoobid, laat laada haaval.
Tegelikult pole iillatus, et neid ei
toimunud, arvestades karantiinindudeid,
aga me olime olnud lihtsalt nii elevil ja
valmistunud, et pettumuse osalisteks saime
ikkagi.

Lopuks ldksime ainult {ihele laadale ning
see oli Eesti Opilasfirmade virtuaalne laat.
Laksime madalate ootustega, kuid
lahkusime uskumatu Onnestumisega — 16
miiiidud toodet. Hoolimata sellest, et osa
nendest ostjatest olid meie tuttavad, voime
Oelda, et killud toovad onne.

E-POOD

Olime peamiselt laatadele lootnud ja kui
saime aru, et need &dra jadvad, otsustasime
kohaneda, luues e-poe. Kuna kellelgi meist
polnud sellist IT-alast kogemust, ei osanud
me kuidagi peale hakata, kuid Freja
otsustas koorma enda peale votta ja uurida
koike, mida veebilehe tegemise kohta
uurida on. Ténu temale siindiski meie
koduleht, mis on vastutav korraliku arvu
miiiikide eest (vt ehekild.company.site).

Siiani oleme tdheldanud, et nii Koitu kui
ka Eha soovitakse enam-vihem vordselt,
kusjuures eelistus on
korvardngastel kui kaelakeedel.
Juunikuuks on meie eesmirk maha miitia

suurem

100 korvardngapaari ja 50 kaelakeed, mis
tahendab, et oleme piistitatud eesmérgist
tanaseks tditnud ligikaudu 30%. See
nditab, et oleme tegevuskavast maha
jaddnud, kuid kavatseme veel osaleda
suvistel laatadel, et teha viimane
finiSisprint.

TURUNDUS
EESTI EHTETURG

Et olla edukad Eesti laial ehteturul, pidime
leidma oma niSi. Lennukaid ideid ja
kaunist disaini on meie kodumaal palju,
kuid meie eeliseks on see, et tabasime
Oigesti oma sihtriihma. Esmalt koostasime
turu-uuringu Google Formsis, kuid tegime
palju vigu. Saatsime kiisimustiku valele
sihtrithmale ehk meie kooli Opilastele ning
kiisisime paljuski kasutuid kiisimusi.
Ometigi aitas kiisitlus meil natukene diges
suunas litkuda, sest saime oma esimese
tagasiside.

viilsime 1dbi  oma teise
turu-uuringu, kaardistades oma
konkurendid. Meie kaudseteks
konkurentideks on koik Eestis tegutsevad
ehtedisainerid, kuid ka  suuremad
vélismaised priigist ehete tootjad, nagu nt
4ocean. Oma otsesteks konkurentideks
peame Kaia Saarnat ja Laura Saksi, kellele
hiljem lisandus Opilasfirma Priihted. Kuigi
tegeleme koik materjali taaskasutamise
ning chete loomisega, on meie toodete
eeliseks unikaalne disain ning lihtne ja
16bus lugu, mis on osa meie brindi
identiteedist:

Seejarel

Uks kamp noori vottis maast kellegi teise
prahi ja otsustas sellest ehted luua.

Meie turg asub  Eestis, peamiselt
suuremates linnades. Facebooki suunatud
reklaamid aitasid meil kindlaks méérata
turu suuruse. Sisestasime rakendusse oma
ideaalse tarbija viidrtused, hobid ja
hiipoteetilised demograafilised andmed
ning leidsime, et meil oli voimalik jouda
30 000 potentsiaalse tarbijani. Selline
valim on piisavalt kitsas, et hakata oma
turundustegevust edukalt planeerima.



MEIE TARBIJA

Uks 10busamatest tegevustest terve
Opilasfirma tegevusperioodi véltel on
olnud tarbija kaardistamine. Saskia ja
Freja panid pead kokku ning kujundasid
vordlemisi  spetsiifilised tarbijaprofiilid.
Spekuleerisime, tegime jareldusi, uurisime
konkurentide tarbijaid, ning l&dhenesime
teemale  kohati  ka
isiksusetiitipide kaudu.

Myers-Briggsi

Meie toodete eeldatav tarbija on 20.
eluaastates  naisterahvas, kes elab
Kalamajas ja on seotud hipsterikultuuriga.
huvitatud  Eesti  disainist,
kohvikukultuurist,
heategevusest ja spirituaalsusest. Tegu
oleks keskklassi inimesega, kes veedaks

Ta on
taaskasutusest,

oma netiaega peamiselt Instagramis ja
eelistaks taimseid valikuid. Sihime oma
tooteid peamiselt
tundetiilibiga inimestele.

ekstravertse

MEIE IDENTITEET

Meie visuaalne ja sdnaline identiteet
stindisid inspiratsioonipuhangust pérast
kristalli ~ ndgemist.
Valisime oma pdhivéirvideks musta ja
kuldse, et edasi anda meie toodete
kvaliteeti ja elegantsust. Toetavateks
varvideks votsime kuningliku lilla ja
loodusldhedase rohelise. Kasutame neid

esimese  vaigust

varve oma sisuloomes, pakendil ja ka logol
(vt Joonis 3.). Meie logo teravad nurklikud
tahed viitavad kildudele ja kristallidele
ning kuldsete lehtedega oks looduse ilule.

Meie turundusstiill on soe ja sdbralik.

Kasutame  postitustes ja  tarbijaga
suhtlemisel sina-vormi, emotikone ja
positiivset  meelelaadi. Uks  sellise

lahenemise miinuseid on aga see, et nii

vOime jétta oma sihtgrupist vélja inimesed,
kes  voivad celistada  ametlikumat
lahenemist. Loodame, et oma siiruse ja
labipaistvusega jadme niivord positiivselt
meelde, et inimesed soovitavad meie
tooteid oma tuttavatele.

Joonis 3. OF Ehe Kild logo

TURUNDUSKANALID

Valisime kolm peamist veebipdhist
turunduskanalit, kus rakendame erinevaid
strateegiaid. Instagramis ja Facebookis
on meie prioriteediks saada jélgijaid ja
pidevalt oma toodetest kvaliteetseid pilte
postitades nende alateadvusesse jdédda.
Tiktokis oleme palju vabama kdnelaadiga
ning loome rohkem, kuid harilikumat sisu,
lootes, et suurendame oma reach’i
viraalsete videotega. Martsi seisuga on
meie menukaimal Tiktoki postitusel 20
000 vaatamist ja lile 2000 meeldimise.

ALGUL EI SAA VEDAMA...

Kuna kuulsime, et turundus on tihti
opilasfirmade norgim liili, hakkasime
sinna kohe tormakalt panustama. Nii
juhtuski, et 16ime varakult oma brindi OF



KILD ja tegelesime juba oktoobri alguses
usina  sisuloomega  Facebookis ja
Instagramis. Siis aga sattuski meie
Opilasfirma teele esimene suurem takistus
— nimevahetus.

Teine Opilasfirma joudis napilt enne meid
end Kild nimega registreerida ning seetdttu
pidime muutma oma Google Business
profiili, sotsiaalmeedia informatsiooni
ning teemaviiteid postitustes. Pika
kirjavahetuse
Opilasfirmaga pidime loobuma oma
esialgsest nimest KILD sotsiaalmeedias,
kuid saime alles jitta oma logo, millel on
selgelt ndha sona “kild”.

tulemusena teise

Nimevahetus oli juba iseenesest véga
stressi  tekitav, aga probleeme aina
lisandus. Nimelt avastasime, et kogu meie
turundus jii aeglase tootmise taha kinni.
Me pidime midagi teisiti tegema.

Oktoobris ja novembri alguses leidsime
end tdbarast olukorrast, kus meil polnud
tooteid, mida milia. Ometigi pidi
sisuloome sotsiaalmeedias jatkuma, et
meie esmased jdlgijad meid ei unustaks.
Konsulteerisime oma mentori Eveli
Glinjanskiga ning ta soovitas valida iga
mone aja tagant turunduses endale uus
fookus. Selle pohjal otsustasime ostma
kutsuvate  postituste asemel néidata
rohkem meie Opilasfirma tegevusi ja
vadrtusi. Pildid ja videod tootmisest ning
priigikoristusest osutusid edukaks, saades
keskmiselt 70 meeldimist meie peamises
sotsiaalmeedia  kanalis Instagramis.
Novembris alustasime juba miiligitegevust
ning selleks ajaks oli meil hulk lojaalseid
jélgijaid, kes meie ehteid osta tahtsid.

...PARAST EI SAA PIDAMA

Seadsime oma turunduseesmirgiks saada
1. juuniks 700 jilgijat Instagramis. Oleme
jélgijate saamisega usinalt tegevuskava
graafikus piisinud. See Onnestumine tuli
suuresti tdnu tuttava turundaja Martin
Berggreni nduandele hakata jidlgima oma
konkurentide jélgijaid. Samuti on meie
Opilasfirmale hoogu juurde andnud
koostoé  suunamudijatega. Kasutasime
oma tutvusi ja saime Tiktokis fénne
kogunud suunamudijalt Taavi Tammelt
vastukaubana meie ehete eest reklaami.
Samuti oli ta ndus olema modell meie
postituste jaoks.

Teine reklaam tuli védga positiivse
iillatusena. Suunamudija Mari-Liis Kaer
leidis meid ise, ostis meie ehted ja kajastas
oma ostukogemust Tiktoki videos. See tegi
meid védga Onnelikuks ja motiveeris
suunama suuremat osa oma tdhelepanust
Tiktokile. See osutus niiliselt viga heaks
valikuks. Martsi  seisuga on meil
platvormil iiheksa videot, iihe video
vaatamiste arv on keskmiselt 7000.

Kahjuks ei olnud Tiktok vaatamata meie
suurele jdlgijaskonnale tegelikult eriti
efektiivne meie turundusstrateegias, sest
sealsed inimesed ei kuulu tihti meie
sihtriihma. Instagrami kasutajal on palju
suurem tdendosus meie tarbijaks hakata.
See voib tuleneda asjaolust, et Tiktoki
kasutaja on keskmiselt palju noorem ja tal
el pruugi olla piisavaid rahalisi vahendeid
ega oskusi netis poodlemiseks. Siiski
kavatseme jdtkata oma tegevust sellel
platvormil  lootuses, et vidike osa
inimestest, kelleni jouame, kuulub meie
sihtgruppi. Meie Tiktoki profiil on
ithendatud Instagramiga, seega aitab sealne
sisuloome meil rohkem litkumist tuua ka
meie peamisesse sotsiaalmeedia kanalisse.



MEESKONNA ARENG
ARENG MEESKONNANA

Paljud on kuulnud, et ei soovitata teha &ri
lahedastega — see voib suhted rikkuda ja
soprused lohestada. Kui meie otsustasime
teha kolmekesi Opilasfirmat, Iubasime
iiksteisele, et ei lase sellel mitte mingi
hinna eest juhtuda. Nii seadsime kindlad
piirid dri- ja isikliku maailma vahele ning
see kajastus nii rédkimisviisis  kui
suhtlusplatvormides, seades kindlad piirid,
kus millest arutame — igapdeva rodmudest
ja muredest Messengeris ning Opilasfirma
teemadest Discordis. Voime uhkusega
oelda, et oleme lubadustest kinni pidanud
— konfliktidest sdltumata on meie
soprussidemed tugevad.

Lisaks tiksteise piiride tunnetamisele on
arenenud ka suhtlemise efektiivsus. Oleme
teada saanud, et Kai vajab valikutele
pohjendusi,  Freja  vajab  pidevaid
meeldetuletusi ning Saskial jdab vahel
motivatsioonist puudu.

Seega ldhenemegi teemadele arvestades
meie  individuaalseid eripdrasid ja
sddstame nii oma koige hinnalisemat
ressurssi ehk aega.

SASKIA ARENG

Mina kui tootmisjuht olen kdige selgemini
saanud juurde praktilisi oskusi. Kui varem
polnud ma epoksiidvaigust kuulnudki, siis
niitidseks oskan sellega hésti imber kéia —
tean juba CD-plaadi viarvuse jargi, kuidas
see vaiguga reageerima hakkab.

Ja loomulikult need véikesed asjad, mida
tavaliselt tdhele ei paneks: missugustelt
veebisaitidelt saab toendoliselt
kvaliteetseid vahendeid, mille jaoks

kasutada eri jdmedusega liivapabereid,
kuidas olla jirjepidev, kui alguses midagi
vélja ei tule. Need on sellised oskused, mis
tulevikus tulevad kasuks igapédevaelus!

FREJA ARENG

Tahtsaim, mida Opilasfirmas tegutsemine
mulle Opetas, on julgus. Kuna vastutasin
tarbijate ja koostdopartneritega suhtlemise
eest, olin sunnitud viljuma oma
mugavustsoonist ja erinevate inimestega
suhtlema. Niid tean, kuidas inimeste
tdhelepanu é&ratada, nendega iihendust
saada ja ennast mirgatavaks teha ning nii
kasulikke kontakte luua.

Praktilisem omandatud oskus on veebipoe
loomine. Eriti suureks abiks oli seejuures
JA Eesti digiturunduse koolitus, kuid ka
praktika veebilehte Iluues ja hallates.
Uhtlasi ~ dppisin  vérvipsiihholoogiat,
miiiikide  pifch’imist ning erinevate
sotsiaalmeediakanalite  algoritme. Ma
polnud varem neid mdisteid kuulnudki,
seega oskused on katsetuste ja Google’i
abil nullist tiles ehitatud.

Tark mottetera: Kui ei tea, siis guugelda.

KAI ARENG

Kodige ilmselgema ja konkreetsemana
koigest uuest, mida Opilasfirmaga seoses
oppinud ja kogenud olen, saab vilja tuua
koik mu seiklused finantsmaailmas. Mul
puudus varasem kogemus
raamatupidamisega, mul polnud aimugi,
mis on bilanss, finantsaruanne, pearaamat,
kassasaldo, deebet voi kreedit, niilid aga,
eelkdige tdnu JA Eesti kursusele, oskan
neid termineid kasutada, finantstabeleid



késitseda ja saadud andmeid tuleviku
otsuste tegemisel kasutada.

Lisaks sellele olen kindlasti oppinud nii
mondagi  ka
tegevjuhtimise — koha pealt. Utleks, et
kogu selle dpilasfirma aja véltel olen mina
meie koostod ja koosolekute siisteemi
muutnud ja arendanud koige enam.
Alustasime  vabamalt, silisteemitumalt,
pead laiali vdga pikkade etteplaneerimata
koosolekutega, kuid mdistes, et sellel on
potentsiaali palju suuremale efektiivsusele,
hakkasin aina enam koosolekuid ette
planeerima nii koha, aja kui sisu poolest,
andes 10puks teistele firmaliikmetele ettegi
teada igal koosolekul arutatavate punktide
sisu ja ette planeeritud ajapiirangud.
Selline areng suutis sddsta palju aega ja

oma teise ametiala —

energiat. Ka meie Opilasfirma
sotsiaalmeedia fotode ja videote loojana
Oppisin  siistematiseerima  pildistamise

sessioone, kuid kindlasti arendasin ka oma
fotograafisilma, teadmisi oma seadmete,
modelli juhendamise ja poseerimise osas.

Tagantjérele jaab enim kogu
firmakogemuse Oppetundidest meelde aga
tunne, et hea meeskonnatooga ja Kkui
vaid toeliselt hingega asja juures olla,
uurida, katsetada ja julgelt edasi
liikuda, on téepoolest voimalik koigega
hakkama saada.

KOOSTOOPARTNERID

Koostdopartnerite otsimine algas juba
suvel, kui kirjutasime e-kirju suurematele
disainipoodidele. Sellest ei siindinud
midagi, sest vaid sdrasilmsed lubadused
polnud piisavad. Oktoobris proovisime
uuesti, kuid lisaks poodidele reklaamisime
end ka muudele ettevotetele. Meile vastas
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La Muu, kes pakkus, et votaksime nendega
uuesti lihendust, kui karantiin 1dbi on.
Detsembris votsime {ihendust Lisanna
kohvikuga ning omanik kutsus meid
kohvikusse ndost nidkku asju arutama.
Leppisime kokku, et viime ldbi iihise
loosimdngu ning miiime oma ehteid
Lisanna kohviku riiulitel. Tegime koostood
ka noore kunstniku Margaret Piitsepaga,
kes disainis meie kevadiste laatade jaoks
imeilusa postri. Kahjuks laatasid ei
toimunud ettendhtud kujul.

FINANTSARUANNE

Péarast pohjalikku t66d tootearenduses
kujunes iihe kdrvardngapaari omahinnaks
4.80€, mis moodustab miiiigihinnast (24€)
20%. Uhe kaelakee omahind on 3.20€,
moodustades miiiigihinnast (14€) 23%.
Oluline oleks aga lisada, et selles pole
kajastatud meie endi to6tundide véartus.

BILANSS
AKTIVA PASSIVA
(eurodes) (eurodes)
1. Raha 1170,78 | 1. Volad 0
2. Materjal 0 2. Aktsia- 150
ja varud kapital
3. Pohivara 0 3. Kasum | 1020,78
KOKKU 1170,78 | KOKKU | 1170,78

Tabel 2. Bilanss 27.04.2021 seisuga




KASUMIARUANNE
(25.08.2020-27.04.2021)

1. Miuigitulu: 1737,04€

2. Kulud: 716,26€

2.1. Tootmiskulud: 511,71€
2.2. Turundus: 10,00€

2.3. Tootasu: 45,00€

2.4. Muu: 149,55€

Kasum kokku: 1020,78€

FINANTSEERIMISALLIKAD

Algkapitali kokkupanemiseks kasutasime
rahasid, mis teenisime kas ise suvel t66d
tehes voOi taskuraha kogudes ning sellest
koos ettevotlikkuse ja sdrasilmsusega
meile nii alustamiseks kui ka edasi
sihtimiseks moneks ajaks piisas. Peagi tuli
meil ette aga hetk, mil olime sunnitud oma
150-eurosele algkapitalile lisaks
omaenda kaasliikmelt Kailt laenama 100
Seega olid meie
finantseerimisallikateks algkapital, laen ja

veel
eurot.

miuigitulu.

MIDA TOOB TULEVIK?

Lahitulevikku vaadates on meil kindlasti
plaanis ka uute toodetega (nt sdrmused)
turule tulla ning ka seniseid disaine samas
vaimus edasi toota, miilia ja turundada.
Veidi kaugemale vaadates kaalume me ka
augusti 10puni edasi tegutsemist, kuid enne
suvehooaja algust langetame kindla otsuse,
arvestades meie isiklikke vdimalusi aja ja
energia panustamiseks suvel. Sealt edasi
mdeldes on kaalul ka OU-ks iileminek.
Oleme avatud igasugustele voimalustele ja
pakkumistele, mis meie Opilasfirmale
tulevikus ette satuvad!
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AITAH!
Juhendaja: Kristel Rannadire

Mentor: Eveli Glinjanski
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