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Tulevikuplaanid

MIKS?

Opilasfirma  LUFFA  eesmirk  on
vidhendada keha- ja ndudepesutoodetega
seotud plastireostust ja muuta
loodusséastlikud ~ tooted  kodukoogis
elementaarseks. Meie VISIOONI jirgi
on Oige pea igas Eesti kodus vahetatud
plastist ~ keha- ja  ndudepesutooted
loodussobralike vastu.

KUIDAS?

Asendame plastist keha- ja ndudepesu-
tooted taielikult biolagunevatega.
Hoiame lébipaistvuse nimel oma klienti
kursis koigi etappidega oma tootmisahelas.
Nii kasvatame usaldust oma toodete vastu
ning teadlikkust plasti keskkonna-
reostusest. Oleme disaininud oma tooted
nii, et neid oleks plastsvammist
mugavam kisitseda. Nii muudame
loodussiistlikele  toodetele {ilemineku
lihtsaks ja meeldivaks.

MIS?

LUFFA on vilja  tootanud 4
kasnkorvitsast ning linavildist svammi
ja lappi, et iga inimene leiaks kodusteks
toiminguteks vajaliku abilise. Meie tooted
on naturaalse antibakteriaalse toimega,
peavad vorreldes plastsvammidega kauem
vastu ning pirast kasutusaja 10ppu
lagunevad juba 30 pieva jooksul.

Opilasfirma LUFFA tooted. Pilt: A. Maremcdie

FINANTSTULEMUSED (€)
Tulud kokku 4134,76
Miiiigitulu 3804,76
Tooraine 330,00
Kulud 2904,42
Kasum 1230,34
RINGIGA EDASI

Oleme tdnaseks miiiinud iile 1200 svammi
ning muutnud rohelisemaks iile 400
inimese kodud. Meie tooteid saab soetada
neljast erinevast veebi- ja jaemiiiigi
esindusest iile kogu Eesti. Virtuaalsel
Eesti Opilasfirmade laadal 2021 pélvisime
miiligipreemia. Rohkemgi motiveerib
meid aga klientide tagasiside ja toetus.
Oleme tidnu oma sotsiaalmeediakuvandile
ning edukale koostddle suunamudijatega
kasvatanud laiapdhjalise ja  aktiivse
kliendibaasi, kellest 25% on meie tooted
soetanud just tuttavate soovituse jargi.
Kindla plaaniga firmat edasi arendada,
oleme enamiku oma kasumist firmasse
reinvesteerinud. Meie peamine eesmark
on tulevikus siseneda tuntuimatesse
jaemiitigikettidesse — enamik inimesi ostab
oma keha- ja ndudepesutooted just sealt.
Oleme kontakteerunud Coopi, Selveri,
Maxima ning Prisma esindajatega ja
arutame koostoovoimalusi. Laiendame ka
tootevalikut: kuu aja jooksul jduame keha-
ja  ndudepesuseepide  prototiiiipidega
testklientideni.



KESKKONNAPROBLEEMID
Plastsvammid ja -lapid on keskkonnale
probleemsed valmistamisest
draviskamiseni. Esiteks on plasti tootmine
kasvuhoonegaaside allikas. 2019. aastal
paisati atmosfééri ainuiiksi plasti tootmise
tottu 850 miljonit tonni CO2, mis kogu
maailma kasvuhoonegaasidest moodustab
ca 2%, Teiseks miirgitavad
plastsvammid oma 2-3-nidalase
kasutusaja jooksul nii meid kui ka
elusloodust. Uuringute jdrgi tarbib
inimene iga nddal visiitkaardisuuruse
hulga mikroplasti®, millest on vee
filtreerimissiisteemidega
vabaneda. Iga kasutuskorraga svammidest
eralduv mikroplast ei ole aga ainus
loodusele  kahjulik tegur. Svammide
tootlemisel kasutatavad kemikaalid,
nditeks Triclosan*, on kantserogeensed.
Kolmandaks on just svammides ja lappides
kasutatavast plastist lahti saamine
keeruline, sest need koosnevad enamjaolt
poliiestrist ja nailonist, mida ei saa timber
toodelda ega taaskasutada® ehk
plastsvamme kasutatakse toodan-kasutan-
viskan-dra-loogika jérgi. Seega ainus viis
eelnevalt vilja toodud probleemidest
vabaneda on plastsvammide tootmisest ja
kasutamisest loobuda.

vOimatu

LAHENDUS

LUFFA lahendab plastsvammidega seotud
probleemid. Tooraine transport Eestisse
ning tellimuste saatmine kliendile on
siisinikuneutraalne*. Meie kisnkdrvitsate
kasvatamisel komposteeritakse iilejadgid
ning suunatakse véetisena uute taimede
kasvatusse. LUFFA tooted ei sisalda
plastmassi ega ole kahjulike ainetega
toodeldud. Komposti visates
biolagunevad need tiielikult 30 pievagas.

Joonis 1. LUFFA aineringluses.

BRAND
LUFFA briand toetub ldbipaistvusele ja
kédepérasusele, tehes tilemineku

plasttootelt  biolagunevale vdimalikult
mugavaks. Kliendiga usalduse loomiseks
on brindis suur rohk kahel aspektil:
informeerimisel ja esteetilisel
kujundusel. Nii piirgime oma visioonini,
olles atraktiivsed ja inspireerivad ka neile,
kes loodussédstlikkusest niivord huvitatud
el ole. Jagame avatult sotsiaalmeedias ja
blogis teavet enda toodete, tootmise ja
meeskonna kohta. Meie klient on teadlik
igast detailist tootmisahelas, materjalide
omadustest ja  toodete  késitsemise
viisidest. Kodusust rohutavad késitsi
skitseeritud logo, vesivdrvide soojad ja
kergelt roosakad-beezikad toonid, mis on
kasutusel nii meie toodetes ja pakendil kui
ka kodulehel ja sotsiaalmeedias. Tooted on
disainitud voimalikult mugavaks, alustades
modtmetest, 16petades sobilike
materjalidega. Meie nimi on inspireeritud
késnkdrvitsate perekonna ladinakeelsest

nimetusest [/uffa. LUFFA — lihtne,
lakooniline, meeldejddv. Nimi on ka
piisavalt universaalne, et  hiljem

valismaistele turgudele siseneda. Imelisel
kombel see nii juba toimibki: moned meie
kodulehekiilje kiilastajad leiavad meid
Hiina suurima otsingumootori baidu.com
kaudu.


https://oceanconservancy.org/trash-free-seas/plastics-in-the-ocean/
https://tervis.postimees.ee/6743939/inimene-neelab-nadalas-keskmiselt-visiitkaardi-suuruse-koguse-mikroplasti
https://www.fda.gov/consumers/consumer-updates/5-things-know-about-triclosan
http://lausd-oehs.org/docs/Recycling/Non_Recyclable_List.pdf
https://www.dpd.com/ee/et/ettev-ttest/vastutustundlikkus/
https://www.healthline.com/health/loofah-sponge#alternatives-for-bathing

KUIDAS TARKAS LUFFA?

Ariideeni  joudsime enda  vajadusi
analiilisides. Tahtsime vdhendada plast-
tooteid oma igapéevaelus. Motlesime
pikalt plastkdrte, -topside ja -pakendite
peale, kuni joudsime svammide ja
lappideni, mis meie kraanikausside &artel
seisavad. Otsustasime anda sellele ideele
vOimaluse ning viisime esimese sammuna
1abi turu-uuringu, mis kinnitas meie
mottekdiku: 92%  vastanutest polnud
kunagi kasutanud iihtegi loodussdistlikku
keha- ega  ndudepesutoodet,  kuid
ndustusid, et meie kirjeldatud toodet nad
kasutaksid, 51% oli valmis
loodussiistliku alternatiivi eest ka rohkem
maksma. Kiisisime lisaks, miks polnud
vastanud seni oma svamme vilja
vahetanud. Enim oeldi, et
loodussodbralikest alternatiividest ei oldud
lihtsalt kuuldud voi polnud need kliendi
jaoks eriti kittesaadavad. Kdisime Tartu
kauplustes ~ taolisi svamme  otsimas.
Tulemuseks leidsime Biomarketist vaid
taaskasutatud materjalist svamme, mis ei
biolagune, ning COOPist kui ka
Looduspere poest kiill kdsnkdrvitsa, kuid
vaid dmblemata kujul, millega ndudepesu
osutus ebamugavaks.

ESIMESED KATSETUSED

Tuttavate  muljed ja  turu-uuringu
tulemused andsid meile viimase touke
ithist ideed teostama asuda. Alustasime
katsetustega oma koduseinte vahel ning
kohe seisime silmitsi ka esimeste
raskustega. FEsiteks ei ole kasnkdrvits
viikestes kogustes Eestis eriti kéttesaadav
— korvitsajupid tootearenduseks soetasime
hirmkallilt Looduspere poest. Teiseks, et
korvitsat Ommelda ning védhendada
materjalikulu, on vaja need Ohukesteks
viiludeks  pressida.  Algselt panime
korvitsad raamatute alla, istusime ise neil

otsas ja lootsime parimat. Ndhes dige pea
aga raamatute alt tulnud korvitsaid, mille
kuju polnud muutunud, mdistsime, et
késitsi me oma ideed teostada ei saa. Ka
tikski kodune Omblusmasin ei kdinud
jéigast materjalist ile. Seetottu
kontakteerusime  Tartu  Kutseharidus-
keskuse Opetajate ning Antoniuse Oue
kasitoomeistritega. Viimases oli olemas
vana mehaaniline press ning masinad, mis
suutsid korvitsaid dmmelda. Meie onn jéi
aga Utirikeseks, kuuldes késitooliste
korgetest  hindadest ning  tihedast
graafikust.  Vaatamata tagasilookidele
erinevates  Omblustookodades, suunati
meid pidevalt edasi, kuni joudsime Tartu
ettevotteni Samelin.

PILOOTPROGRAMM

Tootearendus ndudis rohkem aega ja raha,
kui  alguses  prognoosisime,  seega
kiivitasime paralleelselt pilootprogrammi:
tellisime Hiinast 200 valmis Oommeldud
kdsnkorvitsast svammi ning alustasime
oktoobris nende miiiigiga. Sellel otsusel
oli kolm pdhjust:

1. Esimesed laadad olid silmapiiril, kuid
COVID-19 laieneva leviku tottu oli
toendoline, et enamik neist jddvad dra.
Pidime &ra kasutama koiki laadavoimalusi,
et luua esimene tugevam Kkontakt
kliendiga ning koguda vahetuid muljeid,
mida internetimiiligiga ei saa.

2. Selle asemel, et panna kogu algkapital
tooraine alla, otsustasime paralleelselt
tootearendusega tegeleda ka miiiigiga, et
kasvatada kapitali ning tekitada rahavoog,
millega tootearendust finantseerida.

3. Aasiast tellitud svamme valisime
eelkdige selle jargi, millisena enda toodet
tulevikus ette kujutasime. Kogudes infot
Aasia toodete peamiste kitsaskohtade
kohta, sddstsime tootearenduses aega ning
jitsime need vead tegemata.



TEE TANASE LUFFANI

Tahtsime luua toote, mis rahuldaks kliendi
vajadusi, seega poolteist kuud pérast
Aasia svammide miiiiki tegime tagasiside-
kiisimustiku. Saime kasulikku kriitikat,
nditeks polnud svamm piisavalt elastne, et
vidiksemaid esemeid, nagu kruuse ja
kahvleid, puhastada. Neid kitsaskohti
hakkasime oma toodete véiljatootamisel
parandama. Nii esimesi kliente kui Viarska
laada kohtunikke héiris ka toote idamaine
paritolu rohkem, kui algselt arvasime.
Tellides svamme Aasiast, suurendasime
transpordiga seotud reostust, samuti ei
saanud me kindlad olla tootja lubatud
eetilistes praktikates. Saime sellest touke
kiirendada tootearendust, et luua iidini
loodussobralikud ja eetilised tooted.
Votsime siidame rindu ning esitlesime oma
ideed Samelinis, Tartus tegutsevas Eesti
suurimas naha- ja jalatsivabrikus. See on
iiks parimaid otsuseid meie tegevuses.
Meid noustuti aitama ning ldks lahti ponev
tootearenduse protsess. Veetsime jaanuari
ohtud korvitsatolmustena Samelinis ning
koigest poolteist kuud hiljem, 13.
veebruaril toimunud Eesti Opilasfirmade
laadal miilisime juba omaenda tooteid.
Olime kliendi jaoks lahendanud d&iged
probleemid ning see viljendus nii
miiliginumbrites kui tagasisides.

LUFFA TOOTED

Oleme enamiku kasumist reinvesteeritud
pidevasse tootearendusse. Ténu suurele
kasumimarginaalile on likviidsus jéatnud
meile palju eksimisruumi. Oleme niitidseks
loonud 4 erinevat toodet, mis asendavad
populaarsemaid  plastist  keha-  ja
noudepesutooteid. Noudepesusvamm on
kahelt poolt kidsnkdrvitsast, seega ideaalne
pottide ja pannide
Kahepoolne néudepesusvamm, meie
hitt-toode, on hea alternatiiv

kiitrimiseks.

kahepoolsetele plastsvammidele.
Kehapesusvammis on kdsnkorvits koige
naturaalsemal  kujul —  Omblusteta.
Linavildist lapil on tugevad dmblused,
mis teeb sellest alternatiivi plastlappidele.
Mitme toote viljatootamine oli ka
finantsiliselt hea otsus, kuna 70% meie
klientidest ostab rohkem kui iihe toote
ning vorreldes jaanuariga on tellimuse
keskmine maksumus seetottu
kahekordistunud.

nr
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Joonis 2. Keskmise tellimuse vddrtus

29.11.2020-29.04.2021

MILLEST KOOSNEVAD TOOTED?
Meie kisnkorvitsad tulevad Euroopa
suurimalt  kédsnkorvitsa  kasvatajalt
Iberica de Esponjas Vegetaleseltt. Need on
naturaalselt kollaka tooniga — valgendite
asemel toddeldakse korvitsaid kohaliku
mineraalveega. Teine tooraine materjal,
linavilt, jouab meile Soomest isolatsiooni-
materjalide ettevdttelt Isolina¥, kes kasutab
toorainena Soome poldudel
jatkusuutlikult kasvatatud lina.
Linavildi  vOtsime  kasutusele  kahel
pohjusel: meie kliendid otsisid alternatiivi
ka plastlapile, samuti pidime muutma oma
ndudepesusvamme elastsemaks. Materjali
leidsime ténu loodussééstlikele Facebooki
gruppidele, kust kiisisime, millega
inimesed praegu oma plastist lappe
asendavad. Kolmas meie toodetes
kasutatav materjal on puuvill, millest on
tehtud kuivatusaasad ning Omblusniidid.
Paelte ja niitidega varustavad meid Eesti
ettevotted Jospel® ning Coats Eestil%


https://www.luffa-esponjas.com/en/home/
https://www.isolina.com/gb/default.cfm
https://jospel.ee/
https://www.textile.ee/liikmed/id/10

MEESKOND

8 kuud tagasi olime ettevotlusmaailmas
tdielikud vohikud. Uks oli aga kindel:
meid koiki ithendas soov  astuda
mugavustsoonist vilja ning lahendada oma
tegevusega piris probleemi. Ténaseks
oleme saavutanud moélemad eesmaérgid.
Lisaks klientide ja looduse aitamisele
oleme kasvanud paremateks inimesteks.

Marta Margareeta Bender, finantsjuht,
nideb alati ka miindi teist poolt. Tema
korraldab meie raamatupidamist.

Kadri Liis Laas, tootearendus- ja
turundusjuht, teostab koik meie
pOoraseimad ideed.

Kaur Hannes Kidmbre on IT-valdkonna
juht. Tema kédtes on meie veebileht ja selle
kujundus.

Sofia Simone Lammas, tegevjuht, hoiab
tiimi Oigel teel. Tema iilesanne on suhtlus
koigi koostddpartnerite, jaekettide ja
klientidega.

Meie tiim on iihtne, seega tulevikus
plaanime jétkata samas koosseisus. Lisaks
kaasame oma tiimi viienda liikme, uue
turundusjuhi, et omavahelist tdojaotust
ithtlustada.

Opilasfirma LUFFA meeskond. Pilt: A.
Maremdie

PRAKTIKA

“Teamwork makes the dream work”.
Mboistsime, et hea tiimitoo ei kulge
iseenesest, vaid vajab jdrjepidevat

organiseerimist, paindlikkust ning
analiitisi. Tegime  firma  loomisel
anoniiiimse SWOT- (strengths-

weaknesses-opportunities-threats)
analliiisi, et kasutada optimaalselt koigi
meeskonnaliikmete tugevusi. Kogu aasta
véltel on olnud meie parimaks sdbraks
PPP- raport (progress-plans-problems),
mida Exceli tabeli vormis iga nédal
tdidame ning mis aitab nddala viimasel
koosolekul {ile vaadata probleemid ning
edasiminekud ja teha tulevikuplaane.

OPPETUNNID

Ajal, mil kokkupuude juba oma
kolleegidega on minimaalne, radkimata
siis veel klientidest ja koostdOpartneritest,
Oppisime, kuidas jirjest digiteeritumas
maailmas libi liiiia — suhtlus ekraaniga ei
166 meid enam verest vilja. Oppisime ka
seda, kuidas sdilitada sdprus firma
tegemise virvarris. Oleme vajadusel valmis
tiksteist kasvoi Messengeri sdnumitega
motiveerima, sest vaatamata ebatavalisele
olukorrale on 1iiks asi jddnud samaks:
usume, et motiveeritud tiim jouab edule.
Néeme, et kui panna paika igaiihe kindlad
tegevusvaldkonnad, kuid arutada samas
ithiselt 1abi igale valdkonnale
spetsiifilisemad ideed, saavutame oma
tegevuses kuldse kesktee, kus pOoraste
ideede rohkus meid 10puks parima
lahenduseni juhib. Kuidas me aga oma
lahendused  realiseerime?  Oppisime
tegema t60d ja nigema vaeva nii kaua,
kuni joudsimegi armastuseni. Nagu meie
fiitisikadpetaja M. Reemann on &elnud:
“Arge oma ideaale peenraha vastu
vahetage.” Nii rithime ka meie
norkematult, kuni saavutame edu.



POSITSIOON TURUL

Tdna on Eestis ndudepesutoodete turg
voimalik jaotada kolmeks. Esimeseks on
plastsvammid, mida saab soetada pea
igast poest, ithe svammi hind on 6-50
senti. Teiseks on plastsvammide loodus-
sdadstlikumad alternatiivid. Tihti pole
need tooted 100% biolagunevad, kuna
sisaldavad mingis osakaalus plastmaterjale
voi on muidu komposteeritav toode
pakendatud kilesse. Sinna kuuluvad ka
merekdsnad, mis looduses kiill lagunevad,
kuid  mille rikutakse
okosiisteemide tasakaalu. Selles segmendis
maksab iiks svamm 2—4 € ja merekdsn ~20
€. Kolmandas segmendis on tiielikult
biolagunevad tooted. Just see osa turust
on koige puudulikum. Valik on véike ning
tooted vihe kéttesaadavad. Néiteks siigisel
olid Biomarketis miitigil vaid tooted teisest
segmendist. Samas nentis 92% inimestest
meie kisitluses, et tahaksid kasutada
taielikult biolagunevat svammi. Seetdttu
otsustasimegi seda segmenti turul tidita
ning pakkuda inimestele alternatiivi
plastile. Konkureerivatelt ettevotetelt on
voimalik kdsnkdrvitsat soetada 1dbildike
kujul (ebamugav ndudepesuks kasutada)
vOi Omblusteta svammina, keskmiselt on
ithe toote hinnaks 4 €. Meie 6mblusega
(ja seelibi vastupidavama) svammi
hinnaks on 3,50 €. Oleme ainus ettevote
turul, kes lisaks miiiimisele tegeleb ka
biolagunevate svammide Eestis
tootmisega. See annab meile
mirkimisvddrse eelise konkureerivate
ettevotete ees, kuna sihtrithmale on lisaks
loodusséistlikkusele oluline ka ldbipaistev
tootmisahel. Juba kolm &kopoodi on
vahetanud UK firma Loofco tooted meie
kasnkorvitsast valmistatud toodete vastu,

mulimiseks

enamasti pohjendades sammu sellega, et
meie tootevalik on laiem, svammid on ldbi
ommeldud ning tootmine toimub Eestis.

Vileda LUFFA | Loofco

plast- noude- | kdsn-
svamm pesu- kor-
svamm | vitsast
svamm
Lagu- ~700 ~1kuu |[~1kuu
nemine aastat
Hind (1 <l € 3.5€ 3.8€
tk)
Toodetud | Vilis- Eestis Vilis-
maal maal
Vastu- 2-3 2 kuud | 1 kuu

pidavus | nddalat

Joonis 3. LUFFA ja kahe Eestis konkureeriva
ettevotte vordlus

MEIE KLIENT

Ule 1200 miiiidud svammi pdhjal vdime
oelda, et meie kliendiks on Eestis elavad
20—40-aastased naised. Neil on huvi
keskkonnasdéstliku eluviisi vastu, néiteks
kiilastavad nad  Okopoode, jilgivad
nullkuluelu elavaid suunamudijaid ning on
litkkmed Pakendivaba poodlemise
FB-grupis. Sageli on neile lisaks
keskkonnasddstlikkusele oluline ka meie
toodete esteetiline kiilg. Neil on 2-3 last,
kelle tulevik ning tervis on neile piisavalt
oluline, et soetada saastavate svammide
asemel kallimaid alternatiive.
Statistikaameti andmetel on selle grupi
suuruseks umbes 160 000 inimest,
Umbes 36% kiisitletutest oleks meie
korraldatud kiisitluse pohjal ndus meie
hinnaklassis toodet ostma. Uhe LUFFA
svammipaki hind on keskmiselt 7 € ja
aastas kulub keskmisel tarbijal 6 pakki
svamme ehk sihtturu suuruseks on umbes
2,4 miljonit eurot. Euroopas on meie
sihtgrupi suurus umbes 104 miljonit
inimest® ja sihtturu suuruseks 4,9 triljonit
eurot.



https://www.stat.ee/rahvastikupyramiid/
https://www.populationpyramid.net/europe/2019/

SOTSIAALMEEDIA TURUNDUS

Teadsime, et COVID-19 ajastu vdimsaim
miitigikanal on  sotsiaalmeedia.  Eri
platvormide kasutajakontode kvaliteetne
kujundus ja iilesehitus on iiks meie
pohilistest eesmérkidest, sest nii oleme
atraktiivsed ka neile, kes pole niivord
keskkonnasaastlikkusest  teadlikud  ja
liigume nende kaasamisega oma visioonile
ldhemale. Ténaseks oleme kogunud
Facebooki, Instagrami™ ning Youtube’il2
peale kokku iile 1500 jilgija. Tagame edu
siisteemse postitamisega: iga 3—4 pédeva
tagant uus postitus, mis  sobitub
Opilasfirma perioodi alguses paika pandud
kavandisse. Selleks, et teha ennast
ndhtavaks algoritmide jaoks ning jouda
rohkemate inimesteni, paneme rohku ka
story’de  postitamisele, kus palume
jilgijatel ~ sisule  vastata.  Ullatavalt
efektiivseks osutus ka oma sihtgrupi
jélgimine, mis pidevalt meie jilgijaskonda
kasvatas ning tellimusi juurde toi. Lisaks
oli Facebookis toodete turundamise oluline
osa postitamine loodussobralikkusele
panustavatesse gruppidesse, nagu
“Pakendivaba poodlemine”, “Zero Waste
Tartu” ja “Zero Waste Tallinn”, kust tuli
firma esimestel nddalatel pdhiline miiiik.
Kuigi stabiilne tuluvoog andis meile
vOimaluse katsetada ka  Facebooki
reklaame, pole me sellele veel suuremat
rohku pannud, vaid katsetasime tasuta
saadud turundusega. Soovisime oma
turunduskulud hoida vdimalikult madalal,
et tagada efektiivne ning  kiire
tootearendus. Teadsime, et klient usaldab
enne lemmiksuunamudijat Kui
miiiigimeest, seega hakkasime otsima
voimalikult ehedaid reklaamivoimalusi.
Kontakteerusime suunamudijate,
ajalehtede, ajakirjade, podcast’ide,
raadiosaadete, telesaadete ja blogidega,
kelle missioon meie omaga kattub ja keda

meie  sihtgruppi  kuuluvad  kliendid
jalgivad. 20 ajakirjast/ajalehest vastas
meile Tartu Postimees, kelle Naidala
Starteri rubriiki kirjutas ajakirjanik Lisete

Reineberg meist loo. 15
raadiosaatest/podcast’ist saime
koostdopakkumise Changemakersilt.

Maikuus 2021 lindistame koos nende
“Maailmamuutjate podcast’i” osa ning
samuti  osalesime nende korraldatud
Facebooki Live’is (4900 vaatamist),
millest saime 37 eurot tulu. Saame kindlalt
véita, et {iks edukamaid strateegilisi
otsuseid oli koost6d suunamudijatega.
Kirjutasime 20 inimesele, kellest kolmega
kandis otsus vilja. Naiiteks Instagrami
suunamudija ning blogija Palja Porgandi
(47 600 jélgijat Instagramis) story’d toid
meile sisse 47 tellimust kokku 820 euro
vairtuses ning kasvatasid meie
jalgijaskonda ca 300 inimese vorra.
Tema reklaamile jargnes thtlasi ka meie
parim  miiligipdev.  Kirjutasime 7
telesaatele ning joudsime “Laserisse”, kus
tehti meie toodetest nii saates kui ka blogis
ilevaade. Meie jaoks on tdhtis vahetu ning
aus reaktsioon LUFFA toodetele, et alati
jadks ruumi konstruktiivseks kriitikaks. Ka
“Laseris” toodi vélja nii monigi meie
toodete kitsaskoht. Viimane muutis aga
kogemuse autentsemaks ning miiiik jallegi
kasvas — saime 350 eurot tulu.
Lahipdevadel saadame oma tooted
“Ringvaatesse”, kus neid samuti
testitakse. Téanu leitud turundusmeetmetele
joudisme kokku ca 101 560 inimeseni.
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Joonis 4. Veebipoe kiive 29.11.2020—
29.04.2020


https://www.facebook.com/luffaeesti
https://www.instagram.com/luffaeesti/
https://www.youtube.com/channel/UCdBDn96rg_CPVpI-8YbA7qQ

KAMPAANIAD

Kampaaniad on olulised nii turunduslikust
aspektist kui ka meie missiooni
levitamisel. Oma
korraldasime jérgmised kampaaniad: cyber

tegevuse  kdigus

monday, mille eesmirgiks oli uhiuuele
kodulehele voOimalikult palju kliente
meelitada (saime esimesel pdeval kolm
tellimust 24 euro véirtuses); uute toodete
loos, mille kiivitasime enne toodete
tutvustamist, et kasvatada pinget ja huvi
enne nende avaldamist, ja sooduskoodid,
néiteks olemasolevatele klientidele
tagasiside- kiisimustiku tditmise eest voi
inimestele, kes mingi hetk on lisanud kiill
tooted e-poes korvi, kuid on ostu siiski
katki jdtnud. Suve alguseks on meil
plaanitud iihiskampaania “Mis on MINU
panus?” Opilasfirma Kérriga, mille idee
on panna inimesed mdtlema oma
igapdevastele harjumustele.

LUFFAEESTI.COM

Pelgalt hea toode ei vii ilma hea
kommunikatsioonita klienti ostuni.
Sellepdrast rohume juba oma esilehel
toodete omapérasele véljandgemisele ja
firma missioonile. Selleks, et olla
digiajastul ndhtav ning saada hdid tulemusi
ka tasuta turundusvoimalustest, on oluline,
et koik meiega seonduv oleks ndhtav
otsingumootori tulemuste esilehel. Et seda
saavutada, integreerisime
sobilikke mérksonu toodete kirjeldustesse,
blogipostitustesse ning
leiduvatesse tekstidesse. Hetkel jadb palju
tulu teenimata, sest ostmisprotsessi ei viida
netipoes 10puni. Sellega tegelemiseks
saadame hiilgajatele meeldetuletuslikke
e-kirju, mis on probleemi védhendanud,
olles seejuures keskmisest  Shopify
hiiljatud ostukorvi meilist 1,3% edukam.
Kuna enamus kliente jitab tooted ostmata
ootamatute  postikulude ja ebaselge

tulevikus

veebilehel

pakiveo poliitika  tottu, paigaldame
ldhitulevikus koostdds Eesti ettevotte
Outvioga kassasse pakiautomaadi
mooduli, mis annab kliendile parema

ulevaate tervest kohaletoimetamise
protsessist.
LAADAD JA POED

Meie ainus avalik laat toimus Virskas. Et
head miiligi- ja analiilisivdimalust &ra
kasutada, valmistasime Ranol Kasevilja
abiga ette approach-close-sale
miiligikone.  Testisime oma  kone
efektiivsust terve laada viltel: iga
tiitmiliige mérkis tles, mitme inimesega
loodi  kontakt, kui mitmele peeti
miitigikone ning kui palju miitike 16puks
toimus. Laadapédevaks oli meie miitigikone
mitu korda lihvitud ja pdhe Opitud. Hea
ettevalmistus viis heade tulemusteni:
miiiisime 45 pakki (ehk 90 svammi)
tuluga 278 eurot. Osalesime ka JA Eesti
virtuaalsel Opilasfirmade laadal. Selleks
ajaks tulime vélja oma toodetega. Kiive
laadalt oli 250 eurot. Alates mirtsi
keskpaigast oleme aktiivselt tegelenud
jaemiiligiga, et vaatamata  laatade
puudumisele jouda klientideni ka teisi
kanaleid pidi. Meie tooted on joudnud 4
Okopoodi: Armastusest Inspireerituna,
Okosahver, zerowaste.ee ja veepudel.ee.
Kokku oleme jaemiitigist teeninud 581,8
eurot

Otsemutk == _ Jaemuuk

Veebipood

Joonis 5. Miiiigikanalite osakaal



FINANTSTULEMUSED

Alustasime 700-eurose algkapitaliga, mis
kulus pohiliselt toodete ning pakenduse
arendusele.  Tegevusperioodi  alguses
tehtud otsus endale palka mitte maksta on

meil voimaldanud keskenduda
tootearendusele ja teha kohati suuremaid
vialjaminekuid, ilma et  oleksime

finantsiliselt nurka  surutud.  Kuna
hakkasime toorainet tellima suuremas
koguses, saime langetada kahe kuu jooksul
toodete omahinda 16% vorra. Meie nelja
toote keskmine kasumiprotsent on 66.
Enamiku oma kasumist oleme
investeerinud tootearendusse, ja loonud
tootevaru vaiartusega 2160 €.
Finantsiliselt oli oluline otsus ka veebipoe
avamine. 40-eurose kuutasu maksmine
tundus algul olevat suur ning pidev
véljaminek, kuid veebipood on meie
suurim  miiligikeskkond. Seal oleme
miilinud 67% koigist toodetest ning
teenime veebiplatvormi ilalpidamiskulud
iga kuu 10-kordselt tagasi. Maikuu kahe
esimese nddala prognoositav miiiik on
eelmiste nddalate ning uute
turundusvOimaluste (“Ringvaate” saates
osalemine) pdhjal circa 600 eurot, mille
tditmiseks on toorainevaru omamine
hidavajalik.

Tooraine

Omblemine

Kasum
Pakend

Joonis 7. LUFFA Kahepoolse noudepesu-
svammi hinna kujunemine
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BILANSS

28.04.2021
Aktiva € Passiva €
Raha 1600.34 | Volad 0
Materjal | 330.00 Omakapit | 700.00

al

Pohivara | 0 Kasum 1230.34
Kokku 1930.34 | Kokku 1930.34
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Joonis 6. Ulevaade

miitigipdevadest.

promo

Paljasporgandi Telesaade Laser

LUFFA suurimatest

KASUMIARUANNE (€)

25.09.2020-28.04.2021

1. Tulud 4134.76
1.1 Miiiigitulu 3804.76
1.2 Toorainevaru | 330.00

2. Kulud 2904.42
2.1 Tootmiskulud | 2156.66
2.2 Turunduskulud | 111.22
2.3 Muud kulud 636.54

3. Kasum 1230.34




PILK TULEVIKKU
Tahtis on konkureerida plastsvammidega
toidupoodide  lettidel, sest meie

turu-uuringu jérgi ostab 91% inimestest
oma svammid ja lapid just sealt. Seetdttu
kavatseme tulevikus kanda kinnitada
suuremate jaemiilijate poelettidel. Coopi,
Selveri, Maxima ja Prismaga oleme
selles osas juba ka kontakteerunud. Kui
loodussobralikud  pesukdsnad on
kergelt kittesaadavad kui plastsvammid,
loome eelduse oma visiooni joudmiseks
paljude inimesteni. Meiega on iihendust
votnud  Nullkuluelu poekett, mille
kaupluste lettidele Léatis meie tooted tisna
pea ka miiligile jouavad. Plaanime miitiki
laiendada  lisaks  Baltikumile ka
Skandinaaviasse.

sama

UUED SUUNAD TURUNDUSES

Kuigi tasuta turundus toimib meie jaoks
hetkel efektiivselt, on sellele
saadavate tellimuste maht ebaiihtlane ning
keeruline on ennustada ettevotte kasvu,
mistottu  pikas  perspektiivis  pole
seesugune turundus jatkusuutlik.
Facebooki-turundus on aga
kontrollitavam ning samuti efektiivsem
viis klientide leidmiseks.
Facebooki-reklaamid annavad ka parema
iilevaate firma tegelikust kliendist, sest
mida kauem kampaania iileval on, seda
tdpsemalt méadrab Facebook potentsiaalse
huvilise. Nii saaksime teada, kellele peame
turunduses rohkem keskenduma. Praegu
valmistame ette 3 uut hoolikalt
kavandatud kampaaniat ning kavatseme
nendega vilja tulla alguseks.
Kampaaniad on suunatud nii tiiesti uutele
klientidele kui ka neile, kes teavad meid,
kuid pole veel ostu sooritanud.

tanu

uute

suve
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KUI KODU, SIIS LUFFA
Soovime, et tulevikus oleks LUFFAIt
voimalik osta loodussdbralikku alternatiivi
igale levinumale majapidamistarbele.
Praegu arendame vilja uusi tooteid —
kasnkorvitsa tiilkkidega tahkeid keha- ja
millega kuu pérast
jouame. Uued tooted
aitavad meil litkkuda oma visiooni suunas -

ndudepesuseepe,
testklientideni

vahetada lisaks plastsvammidele ja
-lappidele vilja ka plastpudelis keha- ja
ndudepesuvahendid. Svammide ja lappide
tootmist jitkame Samelini jalatsivabrikus,
kus tootmismaht vdimaldab meil toota
kuni 100 000 toodet kuus. Seoses keha- ja
noudepesuseepidega alustada
koostodd Tartu Ulikooliga. Suurenenud
tootevalik tulevikus muudab mdistlikuks

soovime

ka  subscription-teenuse loomise, mis
toodete kliendini joudmise lihtsaks ja
ajasaistlikuks teeb. Miiiik veebipoes on
tainu korgemale kasumimarginaalile ka
kasulikum jaemtiiigist, mistdttu tasub
tulevikus ka selles suunas areneda ja
jétkata.

MEIE TANU KUULUB TEILE:
Toetav juhendaja Ulle Seevri

Innustav mentor Brett-Peter Rastas
Asendamatud ndustajad Mihkel Mariusz
Jezierski ja Karl-Martin Voovere
Suurepérased partnerid:
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