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Kasiraamatusse on kogutud aktiivse turunduse ja milgi kogemused, nipid ja dppe-
tunnid Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustiku tiimilt.

Oluline osa kogemustest parineb aastatel 2017-2018 labi viidud programmist, mille
kaigus Ule kiimne vaikeettevotte keskendus oma turundus- ja mitgivoimekuse paranda-
misele. Programm oli jaotatud kolmeks: “jdulupakett” ehk muuk jduluperioodil, “turismi-
pakett” ehk turismiteenuse edukam pakkumine ning “aripakett” ehk ariklientideni jbudmine.

Allpool mdéned hinnangud programmis osalenud ettevotetelt. Kui sinulgi tekkis huvi ja
taiendavaid kisimusi, vota meiega Uhendust info@sev.ee vdi mdnega autoritest isiklikult
https://sev.ee/tiim-ja-kontaktid.

“Individuaalsed noustamised olid vaga inspireerivad ja ka koolituspaevad
olid monusalt aktiivsed ja kaasavad. Milgisituatsioonis olemine oli mugavus-
tsoonist valjas, aga vajalik. Otseselt vdhe meeldinud kohti polnudki.”

Liina, tegevjuht, MTU T&6flisioteraapia, mis edendab
tootajate tervist tooflsioteraapia teenuse abil, pakkudes
lisavaartust tébandjatele, tédtajatele ja tédtervishoiule

“Vaga rahule jain - andis vaga hasti edasi turunduse pohitdoed, toi kdige oluli-
sema valja lihtsalt ja arusaadavalt. Sain uusi teadmisi turunduses, pani motlema
ja ndgema meie ettevotet teise nurga alt. Andis suuna, kuidas turundusega
edasi minna, ning pani tervet tiimi moétlema jargmiste sammude peale. “

Triinu, projektijuht, Hea Koostdd Hoiu-Laenulhistu, mis toetab elu
edendavaid tegevusi finantsvahendite ja nbustamisega

“Jaime rahule. Programm aitas vaadata meie tegevusi ldbi klientide silmade.
Saime oskusi ja I6ime pinnase meie tegevuste edasiseks anallilisimiseks.
Kohtumised olid alati vabas ja toredas dhkkonnas. Manguline lahenemine
pakkus head vaheldust.”

Uta, bUroojuhataja, Teaduse ja Kultuuri SA Domus Dorpatensis,
mis korraldab noorte arenguprogrammi DD Akadeemia ning
rendib kllaliskortereid ja seminariruume



Aktiivse turunduse ja muUgiga tegelevad Erkki, Merili ja Jaan ka oma igapaevatoos,
olgu eesmargiks noorte varbamine programmi Changemakers Academy voi Sotsiaalsete
Ettevotete Vorgustikule uute koostdédsuhete loomine. NUUd aga saame autoritega
lahemalt tuttavaks!

Uheks oma suurimaks saavutuseks midgimehena peab Erkki

500 euro teenimist kaheksa tunniga, mis oli viies tulemus enam

ui 200 Eesti tudengi seas. Tundub suur summa? Raha, millega saaks
palju head teha? Just selleks need 500 eurot kulusidki. Erkki kogus
selle raha ukselt uksele koputades SOS Lastekiila Eesti Uhingu
heaks ja I6pptulemusena sai SOS LastekUlla toetada sellega oma
kasvandikke.

2016.-2018. aasta suved on veetnud Erkki USA-s, kus ta Southwesterni ettevotlus-
programmi raames kainud ukselt uksele mUuUes hariduslikke raamatuid. Ta t&66tas kesk-
miselt 12,5 tundi pdevas, kuus paeva nadalas ja 12 nadalat Uhtejutti, suheldes iga paev
umbes 40 potentsiaalse kliendiga. Seega on saavutanud Erkki oma tédsuvede jooksul
rohkem kui 7900 otsekontakti sihtrthmaga (vérdluseks: keskmine inimene lavib terve
oma elu jooksul keskmiselt 10 OO0 erineva inimesega, mUUgitddd tehes jdbuad aga tun-
duvalt teadlikuma inimkaitumise mdistmiseni kui tavaelus, kus teed seda alateadlikult ja
motestamata), teinud enam kui 5400 mulgiesitlust ning kogenud 1800 muulgiolukorda.
Labi kolme suve on Erkki mitnud hariduslikke raamatuid enam kui 100 OO0 dollari
vaartuses. Tanu sellele on Erkkil miugi valdkonnas darmiselt avar ampluaa, alustades
oskusest haalestada ennast mulgikontaktiks ja jatkates kontakti saavutamise, inimese
vajaduste mdistmise, toote esitlemise ning |6puks tehingu sulgemise oskustega.

Bakalaureusekraadi omandas Erkki Tallinna Tehnikallikooli avaliku halduse erialal,
Oppides kbdrvalerialana arindust. Lisaks SEV-le on ta end koolitanud grupijuhina ltaalias,
Saksamaal, Kreekas ja mujal Euroopas.

Erkki on kaks aastat juhtinud Eesti kdige populaarsemat noorte ettevotlikkuse prog-
rammi Changemakers Academy. Selles on osalenud 108 eesti ja vene keelt kdnelevat
noort, kes tdédtavad koos mentori ja sotsiaalse ettevottega sotsiaalsete ettevotete




turundusprobleemide lahendamise nimel. Kuigi noored on alles 8.-12. klassi dpilased, on
nad juba jdudnud kommunikatsiooniga ligi 70 OO0 inimeseni ja loonud ettevotetele vaar-
tust enam kui 86 000 euro eest. Eri emakeelt kbnelevate noorte koostéd suurendab Uhtla-
si Eesti Ghiskonna sidusust.

Oma suurimaks turundussaavutuseks peab Merili laialdase meedia-
kajastuse saamist, tdnu millele eraldati 2016. aasta riigieelarvest insuliini-
pumpade ja nende tarvikute soetamiseks 75 000 eurot. Nimelt on Merili
esinenud vdhemalt 40 korda erinevates meediavaljaannetes, alustades
saatest “Aktuaalne kaamera” ja ajalehest Postimees ning I6petades
Vikerraadio ja ajakirjaga Mari.

Merili on turunduses enim kogemusi saanud heategevusprojekti “Meie panus” (varasema
nimega “Vaike panus, suur moju”) eestvedamisest kolme aasta jooksul, mille kdigus kogus
ta ligi 25 000 eurot esimest tUlpi diabeeti pddevatele lastele ja kaasas head tegevate
kasitddesemete valmistamisse 60 kooli kogu Eestist. 2017. aastal valis Eesti Ekspress
Merili koos kaasvedaja Triin Karisega Eesti kdige mdjukamate noorte seas 14. kohale.

Ettevotmise kadigus saatis ta nii sponsorluskirju kui koostdédpakkumisi, tegi visuaalset
reklaami (16i plakateid ja flaiereid), haldas Facebooki-kanalit ja veebilehte, esines raadios
ja televisioonis, andis intervjuusid ajakirjanikele ja korraldas mitmesuguseid turundussind-
musi. MitmekUlgne lahenemine, pidev muutustega kohanemine ja ekspertide kaasamine
on andnud Merilile laiapdhjalise kogemustepagasi ja teadmise, kuidas asjad praktikas
reaalselt toimivad.

Lisaks heategevusprojektile on Merili teinud koostd6d mitmete sotsiaalsete ettevote-
tega kas turundusplaani loomisel vdi -materjali tootmisel. Samuti on ta osa vétnud
Changemakers Academy’st, olles seotud vdidutiimide ja parimate turunduslahendustega,
ning Changemakers Summer Academy korraldamisest.

Huumoriga pooleks loeb Jaan elu suurimaks saavutuseks muitgimehena
150 tasuta kilekoti véljarddkimist Tartu Ujula tdnava Konsumist 2000.
aastal. Nimelt selgus tudengiorganisatsiooni AIECEC Eesti-Lati-Leedu
liikmete Uhiskonverentsi avapdeval, et delegaatidele mbeldud nédnni
polnud kuhugi panna. Raha kottide ostmiseks ei olnud, aga aega lahen-
duse leidmiseks oli. Tervelt poolteist tundi.

Muidu on Jaani suurimaks tugevuseks ideede mUuUk asjade Uhiselt arategemiseks.
Majandusteaduse magistrikraadiga Jaan on sotsiaalse ettevotluse ja Ghiskondliku mdju
teemadel rahvusvaheliselt hinnatud eestvedaja ja ekspert. Lisaks arvukatele koolitustele
ja loengutele Eestis on ta olnud kUlalisesinejaks niivord erinevates riikides nagu Albaania,
Armeenia, ltaalia, Kanada, Lati, Prantsusmaa, Soome, Taani ja TUrgi.

Jaan on Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustiku (SEV) kaasasutaja. Tema eestvedamisel
kasvas 2012. aastal asutatud organisatsioon tugevaks huvikaitse- ja arendusmootoriks.
2013. aastal valis Vabalhenduste Liidu EMSL Jaani aasta missiooniinimeseks Eestis.

Jaan Aps on koostanud k&siraamatud “Kuidas teha head hasti” 2008 (https:/sev.ee/
wp-content/uploads/2017/09/kuidas-teha-head-haesti.pdf), “Kodanikuhenduste Uhis-
kondliku mdju hindamine” 2012 (https:/sev.ee/wp-content/uploads/2017/09/
kodanikuuehenduste-moju-hindamise-kaesiraamat.pdf) ja kaasautorina “Maximise Your
Impact: A Guide for Social Entrepreneurs” 2017 (https://sev.ee/wp-content/uploads/
2017/10/maximise-your-impact-vers-24-10-17.pdf).




Vaata palun ennast. Millised riided panid tdna hommikul selga?
Kas kannad tumedat kostlumi, erksavarvilist pluusi koos
seelikuga voi hoopis omaparast hdlsti? On sul seljas valge triik-
sark koos pintsakuga, lilleline T-sark voi hoopis villane kampsun?
Mil maaral mojutas riietuse valikut see, kas sind ootab ees td6-
paev, milliste inimestega ja millisel eesmargil tuleb tana suhelda?
Millise sdbnumi saadab neile su riietus? Millist sdbnumit sa tahaksid
oma roivastusega neile saata?

Turundus on ettevotte koigi tegevuste summa: kuidas vastatakse

telefonile, kui kiiresti ja asjalikult reageeritakse e-kirjadele, kui digeaegselt

makstakse arveid, kuidas koheldakse t66tajaid ja kliente.
Mis sdnumi saadab sinu kohta see, kuidas sa kirjutad e-kirja? Kas alustad seda sbnadega
“Lugupeetud”, “Tere, lugupeetud” voi “Hei”’? Kellele kuidas kirjutad - Ulemusele, potent-
siaalsele koostddpartnerile, sbbrale? Kuidas vestled uue inimestega tutvudes - kas pltad
teda tundma 6ppida ja mdista, mis on teis Uhist, voi soovid raakida ainult sellest, millega
sina tegeled ja mille Ule elus uhke oled vdi mille Ule soovid kaevelda? Kuidas kaitud &ri-
kohtumisel - kas nii, nagu uut tutvust sobitades, nagu vana sébraga kohtudes, nagu uut
tddkaaslast tundma dppides voi hoopis teistmoodi? Kas asud juba esimese lausega “asja
kallale” vbi votad enne aega inimesega tutvumiseks, et mdista tema olemust ja soove,
vOi selgitad, millised on sinu soovid ja mida sina pakud ning vaatad, kas teil on véimalik
koost66d teha voi mitte?

Me turundame ja midme end igal sammul, igal ajal ja igas kohas. Tulemus soltub
sellest, kuidas me riietume, kuidas e-kirju kirjutame, kuidas suhtleme inimestega, kui
nendega kohtume.

Miiiik aitab inimestel osta sinu toodet voi teenust.

Kuidas sina maaratleksid, mis on mUik? Kas see on miski, mis toob sisse raha ja tulu ning
paneb rattad liikuma? Kas meis kdigis on olemas mutigimees/mulginaine vdi valdavad
seda oskust vaid mdned julgemad, kogenumad, paremad suhtlejad? Kas seda oskust on
voimalik lihvida ja harjutada vdi on see kaasa sUndinud?

Me turundame ja miidme end igal sammul, tahes voi tahtmata, igal ajal ja igas kohas.
See, kas nopime kuldmune véi on meil ndpud pdhjas, sdltub ainult meist endist ja meie
tegevusest. Selle raamatu Uheks eesmargiks on anda sulle, lugejale ja katsetajale (sest just
katsetamine on see, mis aitab saada kuldmune), mbtteainet ning naiteid, samme, nippe,
mille abil oma oskusi parandada. Mdnele tdhendab see esimesi samme mulgis ja turun-
duses ning nende rakendamises enda ja oma ettevotte heaks, mdnele aga edasiliikumist
juba veidi tuttaval rajal.



MIDA ON SUL VOITA AKTIIVSEST TURUNDUSEST JA MUUGIST?

Miiiigi ja turunduse eesmargiks on see, et sa ei naeks oma praeguseid tooteid
enam kunagi, oma kliente aga ndeksid tiha uuesti ja uuesti.

See raamat radagib aktiivsest turundusest ja milgist. Raamatust aktiivselt kasusaamine
s6ltub su enda eesmarkidest. NUUd haara palun pastakas ja motle asjad labi!

Miks oled selle kdsiraamatuga tutvuma hakanud?

Turundus ja mUUk on justkui kaks parimat sdpra, kes toimivad kdige paremini koos tegut-
sedes. Nad moistavad Uksteist poolelt sdnalt, teavad, mis on teise sébra huvid, kas talle
meeldib rohkem kaia jooksmas vdi mangida korvpalli. Kas sdbrale meeldib nautida pikki
Ohtusddke voi aeglast tugevat hommikusdoki? Kas ta eelistab suhelda sotsiaalmeedias
“tSattides” voi mererannal jalutades ja vesteldes? Mis on see, mis paneb parima sdbra
liikuma? Mis on see, mis paneb ta nutma?



Sissejuhatuses viitasime meie tiimi labiviidud turundus- ja milgiprogrammile.
Vaatame, mida 6ppisid sellel osalejad. Samasugused dratundmised ootavad selles
raamatus ees sindki!

“Mulk on pikaajaline protsess, oma sonumid tuleb hasti labi mdelda ja
suunata need odigele kliendile. Samas tuleb arvestada sellega, et ongi vaja
1abi teha palju milgiolukordi, enne kui dnnestub ka mulki teha.”

Liina, tegevjuht, MTU T&o6flsioteraapia, mis edendab todtajate
tervist toofusioteraapia teenuse abil, pakkudes lisavaartust
tédandjatele, tootajatele ja todtervishoiule

“Edu saavutamiseks tuleb olla oma tegevustes jarjepidev. On mottekas koguda
andmeid kohe struktureeritult. Tuleb alati silmad lahti hoida ja otsida uusi
voimalusi reklaamiks (vastavalt turumuutustele). Ei ole kunagi hilja ennast
tdiendada.”

Uta, blroojuhataja, Teaduse ja Kultuuri SA Domus Dorpatensis,
mis korraldab noorte arenguprogrammi DD Akadeemia ning rendib
kulaliskortereid ja seminariruume

“Oluline on keskenduda miiligis sellele, mida saad ise kontrollida (migistiil,
plUhendumine, kliendi aitamine parimal viisil, kliendi tuju tdstmine jms), miia
kdige paremal viisil ja pigem hinnata miiligi tulemuslikkust selle kontrollitava
osa taitmise taseme jargi. Rahalised tulemuseesmargid pilida miilgitdé6 tege-
mise ajaks pigem dra unustada, sest need voivad motivatsiooni alla viia, kui
on ndha, et eesmark ei tditu tahtaegselt. Plilida pigem suureparase miligi-
situatsiooni soorituse saavutamist ja hoidmist. Kdibe kasv tuleb sellise soori-
tuse puhul nagunii, selle parast ei ole vaja muretseda.”

Jon, tegevjuht, Onne Juur, mis hélbustab igas pdevas vajaliku
aedviliakoguse tarbimist, pakkudes tervislikke aedviljakrémpse

MIDA ON SUL VOITA AKTIIVSEST TURUNDUSEST JA MUUGIST?



MIKS ON AKTIIVNE

TURUNDUS OLULINE?

Su sdnum jouab kaugemale.

Suurem hulk inimesi lahendab koos sinu ettevottega lihiskonna
probleemi.

Milgitulemused suurenevad.

Konkurentsivoime paraneb.

Ettevotte brand taiustub.

Sihtriihmast ja klientuurist arusaamine selgineb.

Sinu loovus ja anallilisioskus arenevad.

Milline eelnimetatud kasu on sinule olulisim? Pohjenda, miks just see. Loomulikult
void kirjutada ka aktiivse turundusega tegelemise pohjuse, mida nimekirjas pole,
ent mis on sinule koige tahtsam.

Turundust on vdimalik endale lahti mdtestada vaga mitmel moel. Turundus voib
hélmata Uksnes sotsiaalmeedias oma tegevuste kajastamist, reklaammaterjali loomist
ja infosindmuste korraldamist. Laiemalt on turundus aga kdik, mida ettevote teeb.

Klassikalises kasitluses algab turundus eesmarkide seadmisest, hetkeolukorra kaar-
distamisest, segmenteerimisest ning persoonade tegemisest. Sealt minnakse edasi kana-
lite valimise, peamise sdGnumi koostamise ja kommunikatsiooniplaani loomiseni. Kolman-
das etapis tegutsetakse ning kohandatakse pidevalt oma strateegiat vastavalt sintrthma
reageerimisele. Lisaks mdddetakse tulemusi ning tehakse anallUse.

Koik mainitud tegevused on mitmest vaatenurgast kasulikud: ettevottel on véimalus
suurendada oma muudginumbreid, konkurentsivdéimet ja klientide arvu, sina ise saad
arendada loovust, anallUsioskust ja eesmargipdhisust ning samal ajal omandad selgema
visiooni oma sihtrihmast, peamistest vaartustest ja brandist.



Sihtriilhmast ja klientuurist arusaamine selgineb;
konkurentsivoime paraneb.

Ettevote MTU Té6flsioteraapia osales turundus- ja midgiprogrammis

eesmargiga jouda kahe kuu jooksul 50 potentsiaalse arikliendini.

Individuaalses koolituses kasitlesime segmenteerimist ning persoonade

loomist. Kui varem oldi kaua ja vaevaliselt méeldud sdnumitele, millega

sihtrihmale laheneda, siis parast koolitust tddes tegevjuht, et nGid on palju

kergem modista, mis laheb kliendile korda (sihtrilhmast ja klientuurist arusaamine sel-
gines). Selle tulemusena saastis tegevjuht 160ppkokkuvdttes oma aega ja tekkis selgem
pilt ettevotte tugevustest vorreldes konkurentidega (konkurentsivoime paranes).

Su sonum jouab kaugemale; suurem hulk inimesi lahendab
koos sinu ettevottega iihiskonna probleemi.

Changemakersi Uheks turunduskanaliks on Facebooki-leht, kuhu tehakse teatud aja
tagant postitusi ning kajastatakse oma tegevusi. Aktiivselt sotsiaalmeediaga tegele-
mine nduab pingutust ja sihikindlust, kuid tanu jarjekindlusele tulevad ka uued vdima-
lused ja pakkumised. Mitu korda on just Facebooki kaudu véetud korraldajatega Ghen-
dust, et teha koostédd (su sonum jouab kaugemale; suurem hulk inimesi lahendab
koos sinu ettevottega lihiskonna probleemi) voi teavitada mdénest sindmusest, kus
Changemakersi noored voiksid osaleda, et nemadki saaksid end mitmekUlgselt aren-
dada. See naitab, kuidas turundus tdesti aitab taita ettevotte missiooni.

Sinu loovus ja analiilisioskus arenevad, ettevotte brand
taiustub, miiligitulemused suurenevad.

MTU Téo6fUsioteraapia oli oma turundustegevuses keskendunud meilide saatmisele
potentsiaalsetele klientidele ja infosiindmuste korraldamisele, veebileht ja Facebook
olid pigem huviliste informeerimiseks kui uute klientide tabamiseks. Kui teenuse
taiustamisega jouti I6ppfaasi, otsustati turundusele pddrata senisest rohkem tahele-
panu. Esmalt hinnati tehtut ning seejarel mdeldi, milliseid uusi ldhenemisviise voiks

proovida (sinu loovus ja analiilisioskus arenevad). Tehti tutvustav video teenusest,
uuendati veebilehte ja visuaalseid materjale (ettevotte brand tdiustub). Jargmisel
infosindmusel katsetatigi video naitamist ja tagasiside oli positiivhe - Uks ettevote
pani end kliendiks kirja (miitigitulemused suurenevad)!

/ MTU Toofusioteraapia on 2014. aastal loodud sotsiaalne ettevéte, mille missiooniks \\
on pakkuda tédandjatele, tédtajatele ja todtervishoiule lisavaartust, andes hoogu to6-
tajate kehalisele t&b6vdimele. Soovitakse tdita Eesti todtervisemaastikul téofusioteraapia
teenuse tihimik ning pakkuda fusioteraapia teenuseid valjaspool tervishoiuslisteemi,
otse ettevétetele erateenusena.

Asutuse tegevjuht nagi turundus- ja madgiprogrammis “ideaalset véimalust ana-
lGUsida senitehtut koos turundusekspertidega”. Raskusteks nimetas teenuse turunda-
mist, huvitatud klientide leidmist ja kénetamist. Programmi jooksul kaardistati sihtrihmi,
loodi persoonad, tegeleti meiliturunduse, infosiindmuste korraldamise, veebilehe ja
visuaalse materjali, nditeks slaidipéhjade uuendamisega.

Parast koolitustel osalemist ning iganddalast nbustamist jaadi panustatud aja ja

ressursiga vdga rahule, sest saadi oma mudgi- ja turundustegevus pdhjalikult 1&bi
M()e/da. Enim hinnati inspireerivat individuaalset mentorlust. J

MIKS ON AKTIIVNE TURUNDUS OLULINE?
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AKTIIVSE TURUNDUSE ABC:

LPOHIMOISTED JA -VOIMALUSED

“Meie, turundajate t66 on aru saada, kuidas kliendil
ostusoov tekib, ja aidata tal see soov taita.”

Bryan Eisenberg

Turundus voib esmapilgul tunduda justkui dnnemang - sul kas veab
ja sa 166d labi voi sa oled diges kohas hoopiski valel ajal ja kdik eba-
dnnestub. Tegelikkuses on asi teistmoodi, turunduses on véimalik
vaga strateegiliselt ja teadlikult oma tegevust labi mdelda ning edu
poole plUlelda. Samal ajal tuleb meeles pidada mulgi juures raagi-
tavat printsiipi - keskendu kontrollitavatele tegevustele. Sa vdid

vdaga hasti tunda oma sihtrihma, nende vaartusi ja tavalist paeva, kuid ootamatusi tuleb
ikka ette ja kui naiteks samal ajal on levimas pédletav uudis, siis ei pruugi sinu oskuslikult
planeeritud reklaam |abi IUUa ning see on taiesti normaalne.

eX s

Kuidas aga laheneda turundusele strateegiliselt? Kuidas pllelda edu poole? Kuidas
lahendada Uhiskonnas leiduvat probleemi veelgi paremini ja suurema hulga inimestega?-
Kuivord turunduses pole olemas kindlat eduvalemit, on vdimalus ise endale kokku panna
unikaalne lahenduste kombinatsioon. Selleks vajalikud sammud on senise turunduse ana-
[0Us, SMART eesmarkide seadmine, sintrthma maaramine, persoonade loomine, peamise
sdnumi koostamine, kommunikatsiooniplaani tegemine, strateegia pidev kohandamine,
analUusimine.

ﬁ: Strateegilise turunduse osadeks on:

SAMM 1 ehk hetkeolukorra kaardistamine;
C SAMM 2 ehk eesmaérkide seadmine; D
SA

MM 3 ehk sihtrihmade kaardistamine;

SAMM 3.1 ehk segmenteerimine;
SAMM 3.2 ehk persoonade loomine;

SAMM 3.3. ehk positsiooni lausungi loomine;
( SAMM 4 ehk kommunikatsiooniplaani koostamine; <—)
SAMM 5 ehk tehtu analiilisimine ja vajadusel korrektuuride tegemine.

_




Esmalt on oluline astuda SAMM 1 ehk kaardistada hetkeolu-
korda ehk hinnata ettevotte senist turundust, et vaartuslikke
taktikaid edaspidigi kasutada ja eemaldada kavast need, mis
lahenduste kombinatsiooni ei sobi.

SAMM 1

HETKEOLUKORRA
KAARDISTAMINE

Seega vota endale viahemalt viis minutit ja pane kirja koik
turundustegevused, mida siiani katsetanud oled. Proovi
meenutada nii suuri kui vaiksemaidki tegevusi ja tee nendest endale vdike nimekiri.

NUUd vaata see nimekiri Ule ja anallUsi, mis on siiani hasti toiminud, mis vajaks eda-
siarendust, mida ei tasu enam Uldse teha. Milline tegevus on toonud sulle enim kliente
juurde? Milline tegevus vahim? Milline tegevus on aga olnud efektiivseim ehk Uhe kliendi
kohta kulus kdige vahem ressursse? Selleks, et oma tegevusi analllsida, tuleb neid moéo6-
ta. Naiteks kui oled kasutanud Facebooki, siis vota ette sealne statistika, uuri, milliseid
postitusi inimesed rohkem kommenteerivad, millistele reageeritakse rohkem, millistele
vahem. M66da oma tegevusi. Tee julgelt nimekirja uusi markmeid, tdmlba maha, tee ring
Umber, vota appi markerid - kasuta endale sobivat tehnikat, et kdik oleks arusaadav ja
loogiline. Kui sul Uksi on raske analluUsi teha, siis aruta seda oma t6dkaaslastega.

Miks seada endale SMART eesmarke turunduses?
Saad hinnata tegevuse edukust.
Hoiad end jarjekindlana.
Omad selget pilti ettevotte ootustest.
Vastutus on jagatud ja maaratud kindlatele isikutele.
Motiveerib tegelema turundusega.
Annab kindla fookuse.

Milline neist on sulle olulisim? Miks?

Eesmadrkide seadmine toob kasu nii igapdevaelus kui ka kitsa-
malt turunduses. Kas tunned suuremat kohusetunnet siis, kui
tead, et pead mingiks ajaks ara lugema natuke Uhest raamatust,
vOi siis, kui sulle on deldud, et jargmisel kolmapaeval on sul

vaja teha Ulevaade esimesest sajast lehekUljest? Lisaks kohuse-
tundele lisab kindel siht motivatsiooni ja tagab, et asi ka reaal-
selt tehtud saab.

SAMM 1

EESMARKIDE
SEADMINE

AKTIVSE TURUNDUSE ABC



AKTIVSE TURUNDUSE ABC

Kuidas aga seada motiveerivaid eesmarke, mis tagaksid asja reaalselt dra tegemise?
Selleks tutvustame akroniimi SMART. Iga taht tahistab ingliskeelset séna, mis kirjeldab,
milline Uks korralik eesmark peaks olema.

S specific ehk
konkreetne

measurable
ehk moodetav

assignable
ehk vastutajale

maaratav

realistic
ehk realistlik

T time-bound
ehk ajaliselt
fikseeritud

Tapsus tagab, et soovitav saavutus on kdigile GUheselt mbistetav ja
keskendutakse spetsiifilisele tulemile (annab kindla fookuse). Kuidas
olla konkreetne? Teeme labi Uhe naite. Kas sa sooviksid olla targem?
Kui seada eesmargiks ,,olla targem®, mis tundeid see sinus tekitab?
[Imselt tundub see eesmark laialivalguv - kas targemaks saamiseks
peab lugema Uhe lehekillje vdi sada? Proovime minna konkreetse-
maks. Kas sa sooviksid olla targem psihholoogias véi majanduses,
et edendada oma ettevdtet? Kui seada eesmargiks ,,0lla targem
psuhholoogias/majanduses”, kas tajud siin erinevust vdrreldes
eesmargiga ,,olla targem”“? Mida konkreetsemaks minna, seda sel-
gemaks saab fookusesse valitud siht.

Umbmaarasus annab vbéimaluse peituda vabanduste taha, seega

on kasulik hoida eesmark véimalikult mbéddetav, siis sa tead, mil-

lal on edu saavutatud (saab hinnata tegevuse edukust). Kui sinu
eesmargiks on olla targem psthholoogias/majanduses, siis void
juurde lisada tingimuse, et tuleb labi lugeda vahemalt 3 raamatut
psUhholoogiast/majandusest vdi kuulata vahemalt 5 erinevat saadet
psuhholoogiast/majandusest. Mis tunde see sénastus sinus niud
tekitab? Kas selline eesmark on lihtsamini arusaadav kui eelmised?

See omadus tahendab, et on olemas konkreetne isik, kes eesmargi
taidab voi selle taitmise eest vastutab. Ettevottes tagab see kdigile
selged ootused ja aitab koormust jagada, eraelus véimaldab hoida
tasakaalu, kes vastutab kodus ndudepesu ja kes ndude kuivatamise
eest (vastutus on jagatud ja maaratud kindlatele isikutele; omad
selget pilti ettevotte ootustest). Kui sa soovid targemaks saada
psthholoogias/majanduses ja selleks [&bi lugeda vahemalt 3 raama-
tut, siis kes selle eest vastutab? Kas sina vdi hoopis sinu mentor, kes
tuletab sulle iga natukese aja tagant Ulesannet meelde?

Voib juhtuda, et seatud eesmark osutub koormavaks, tekitab lisa-
pingeid ja stressi. See on tavaliselt tingitud sellest, et eesmark
tundub liiga kauge ja kattesaamatu. Kui panna eesmargiks lugeda
vdhemalt 50 raamatut psihholoogiast/majandusest, siis mis tunde
see tekitab? Kui aga 6elda, et tarvis on tegeleda Uhe raamatuga?
Realistlik eesmark aitab seega keskenduda ja innustab tegudele
(motiveerib tegelema turundusega).

Eesmargi viimaseks omaduseks on ajaline maaratletus. Voib kull

olla tore ja hea omada eesmarki lugeda labi vahemalt 3 raamatut
psuhholoogiast/majandusest, kuid millal sa seda teed? Kas eeldad,
et lihtsalt leiad oma nadalas selleks aega? Kui aga panna Kirja, et
tahad olla jargmise aasta |6puks labi lugenud vahemalt 3 raamatut
psuhholoogiast/majandusest, siis mida annab see tapsustus? Kas
tunned kohustust panna paika kindel plaan: millal valid raamatud
valja, millal ja kui palju korraga loed? Seega aitab ajaline fikseerimine
tagada sihikindlat tegutsemist (hoiad end jarjekindlana).



Esialgu oli su eesmaéargiks saada targemaks, kuid n(dd - sa soovid lugeda jargmise
aasta |8puks [&bi vahemalt 3 raamatut psthholoogiast/majandusest. Samasuguseid sam-
me saad labi teha ka oma turundustegevuse eesmargistamiseks. Selleks Uks naide turun-
dus- ja mUugiprogrammist: Todflsioteraapia teenuse info on kahe kuu parast jdudnud
tegevjuhilt vahemalt 50 potentsiaalse arikliendini, kellest vahemalt 10% soovib osta mdénda
MTU teenust.

Pane kirja oma SMART eesmark turunduses.

Parast edukat senise turundustegevuse analllsi ja SMART
eesmarkide seadmist on aeg minna segmenteerimise ehk
sihtriihmade kaardistamise juurde. Segment ehk sihtrihm

on grupp inimesi, kellel on Uhised omadused ning kellele sina
tahad oma toodet/teenust pakkuda. Miks aga Uldse peaks siht-
rihma madrama ja oma aega sellesse panustama?

Turunduses on vanasdna “Kui pakud kodikidele kdike, oled
automaatselt igalihe teine valik”. Uheks pdhjuseks, miks see
vaide paika peab, on see, et inimesel on liiga palju véimalusi ja tal on lihtsam minna ette-
votte juurde, kes pakub talle konkreetseid lahendusi. Lisaks teiseks valikuks jaamise valti-
misele on sihtrihma madramine oluline selleks, et mdista oma potentsiaalset klienti ja
teha efektiivset turundust.

Kuivord Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustiku missiooniks on sotsiaalsete ettevotete arvu,
suutlikkuse ja mdju suurendamine Eestis ning sotsiaalse ettevdtiuse tegevusvaldkonna
vaartustamine Uhiskonnas, siis on seal turunduse vaatenurgast mitu erinevat sihtrihma.
Naiteks on Uheks segmendiks SEV enda liikmed ehk sotsiaalsed ettevotted, kellele on suu-
natud informeerivad postitused Facebookis voi infokirjad uutest véimalustest oma tege-
vuse taiustamisel. Kui naiteks selliste infokirjade saatja ei teadvusta endale, kellega ta neid
véimalusi jagab, siis voib juhtuda, et sdnumi Glesehitus, stiil voi sdnavara ei kdneta saajat
ja kiri ei kutsu lugema.

SAMM 3

SIHTRUHMADE
KAARDISTAMINE

Segmenteerimine on osa turunduse A-st ja O-st ning on
SAMM 3,' omal moel lihtne tegevus. Kuid lihtsuses peitub ka keerukus!
Esmalt tuleb mdelda, kas sinu ettevéte miUb toodet/teenust
SEGMENTEERIMINE fausilisele (inglise keeles lUhend B2C) voi juriidilisele (inglise
keeles IUhend B2B) isikule. Kas soovid tabada inimest voi ari?
Voéimalik, et sinu ettevottel on mitmeid suundi ja moni neist
on suunatud asutusele, moni indiviididele.

Pane kirja, millisele isikule sa edaspidi keskendud ja miks talle.

AKTIVSE TURUNDUSE ABC



AKTIVSE TURUNDUSE ABC

B2C ja B2B sihtrihmi kaardistatakse erinevate omaduste pdhjal. B2C segmendi naita-
jaid saab jagada nelja gruppi:
demograafilised - vanus, sugu, pere suurus, elukutse, religioon, rahvus, haridus.
Naide Changemakersi peamisest sintriGhmast: noored, kes dpivad 8.-12. klassis;
geograafilised - eri riikide turud, Uleriigiline, piirkondlik ja kohalik turg, kliimaolud,
asumittubid. Naide Changemakersi peamisest sihtrihmast: Harjumaa;
psiihholoogilised - inimese omadused, elustiil, sotsiaalne paritolu. Naide Change-
makersi peamisest sihtriihmast: aktiivsed, ettevotlikud ja eneseteadlikud noored,
kes huvituvad Uhiskondlike probleemide lahendamisest;
sotsiaalmajanduslikud - ostu sooritamise ajend (Maslow’ plramiid), kasutaja staa-
tus ja kasutamissagedus, lojaalsus. Naide Changemakersi peamisest sihtrihmast:
noored, kelle baasvajadused on kaetud ja kes soovivad ennast arendada.
Kokkuvottes kuuluvad Changemakersi peamisesse sihtrihma Harjumaal elavad noored,
kes &dpivad 8.-12. klassis ning on aktiivsed, ettevotlikud ja eneseteadlikud. Lisaks huvitu-
vad nad Uhiskondlike probleemide lahendamisest ja soovivad ennast arendada.

B2B miulgis on vdimalik teha kaks erinevat segmenteerimist:
makrosegmenteerimine (kirjeldad organisatsiooni iseloomujooni) - suurus, asu-
koht, valdkond, organisatsioonikultuur. Ndide MTU TééfUsioteraapia peamisest
ihtrithmast: Eestis tegutsevad tootmisettevdtted, mis hoolitsevad oma téotajate
tervise eest;
mikrosegmenteerimine (keskendud ostu Ule otsustajate kujutamisele) - otsusta-
mise kriteeriumid (kvaliteet, kohaletoomine, pakkuja imago), suhtumine muidjatesse,
ametipositsioon. Naide MTU ToéfUsioteraapia peamisest sihtrihmast: personali-
spetsialist, kellele on peamiseks kriteeriumiks teenuse kvaliteet.

Nii B2B kui B2C naite puhul ilmnes, et mitte kdik sihtrihma omadused polnud vérdselt
tahtsad voi maaravad. Changemakersi noorte puhul ei ole oluline sugu, kuigi sdnumite
Ulesehituses voivad mdned vaartused sobida tldrukutele rohkem kui poistele ja vastu-
pidi. Seega kehtib omaduste kirjeldamisel pohimdote “nii palju kui vajalik ja nii vahe kui
voimalik”.

Pane siia kirja oma ettevotte kaks erinevat sihtriihma.

NUUd, kui segmenteerimine tehtud, on aeg edasi liikuda
persoonade loomise juurde. Persoona on valjamobeldud
keskmine sihtriihma esindaja.

SAMM 3.2

PERSOONADE
LOOMINE

Miks luua persoona?
Ettevottes tekib selge ja Ghine arusaam sihtrihmast.
Empaatia suureneb.
Lihtsam ja parem on sihtrGhmaga samastuda.
Segmendi vaartused ja eesmargid on selgelt silme ees.
Toob turundusega tegelemisse mangulisust.




Milline neist on sulle olulisim? Miks?

Tavaliselt tehakse suurtes ettevotetes, kellel on juba pikk kogemus, persoonade tege-
miseks kliendiintervjuusid ja -kUsitlusi. Lisaks kasutatakse erinevaid turu-uuringuid, et
saada voimalikult tdpne ja korralik visioon. Vaiksel ettevdttel on aga lihtsam tugineda
oma senisele kogemusele.

Kdige parem on persoonat luua tiimiga, nii kulgeb protsess sujuvamalt ja kdik saavad
sellest Uhtemoodi aru. Kui see pole vdimalik, siis tee jargnev Ulesanne Uksi labi ja planeeri
jargmisesse koosolekusse aega, et kolleegidega ideid jagada ja persoonat taiustada.

Esmalt vali valja sihtgrupp, kelle kohta persoonat hakkad tegema. Seejarel hakka
taitma jargmist skeemi.

AKTIVSE TURUNDUSE ABC

Pohiandmed

Nimi: Vanus: Sugu: Elukoht:

Amet: Pere: Hobid:

Isikuomadused Motivatsioon

Introvert Ekstravert Hirm

Ratsionaalne Emotsionaalne Sotsiaalne staatus

Jargija Algataja Finantsiline

Spontaanne Planeerija Eneseareng
Otsene vajadus

Kirjeldus

Persoonaeesmark, mida taidame:

Persoonaprobleem, mida lahendame:

Kokku on persoona osas viis tahtsat teemajaotust:

1. Uldandmed: nimi, vanus, elukutse ja elukoht, pere/suhted, huvid;

2. Iseloom: introvert-ekstravert, ratsionaalne-emotsionaalne, jargija-algataja,
spontaanne-planeerija. Kumma poole persoona pigem kaldub?

3. Eesmargid: mis Ulesannet peab persoona taitma? Mida soovib ta elus saavutada?
Esimese kUsimuse puhul I1d8htuda oma firma tootest-teenusest ning teise puhul
keskenduda laiemale pildile;

4. Mured: millist ebamugavust soovib persoona valtida Ulesande taitmisel?
Millised on praeguse olukorra probleemid?

5. Motivatsioon: hirm, sotsiaalne staatus, finantsiline, eneseareng, otsene vajadus.
Kui suurt rolli mangivad need aspektid ostu sooritamisel?



AKTIIVSE TURUNDUSE ABC

Tootmisettevotte tookeskkonnaspetsialist Marek Keesp
[ onpan ] [ perega matamne | Motivatsioon
|
g Hirm
Eesmargid —
© Etlevdile [aichulussistesm peab taimima. Eneseareng
® Tahan, eliadtajad okeksid tenved ja dhiki 1GEaNNeust & |=——————]
juhtuks. Vaim
© Tddtan stabiileel hea paigaga ametikohal. _
Satsiagine
|

Asukoht: Hagjumea
Iseloom: domineeriv

Isiksus
Intovert Ekstraven
|
Ratsionaalne Emolsienaalne
]
Algetaja Jiegia
Spomeanne Planesa

Mured

o "Kahe tule vahel” pean selgiama enulus- j2 leriseteemasid

nii juhtionnale ke té
* Vanel wiskaomus suw, i
jaoks.
* Ohuseteems jagen

piisevalt aega pere ja hobide

13 1001ajale lervise teemeade

asas ei oske pefude valikute seast head vefida,

Péev minu elus

Istun ummikus, el Huca 1wole. Hommik algeb kaosoiekugs,
parast seda jduan ka looimise poolele, & timijuhtidege olulised
ahutusteemad Kibi arutada. Parastidunal an veid rahuikum, aven

Brandid & mojutajad

ENitusfoorum Pm

Eelistatud kanalid

TragasiooniEsed kuultused

Satsiaaimeedia

postkasti ja naen Wofisioeraapie leenuse liundusmed, Kuna i
tenvisenadala jeoks aleks midagi valjs mdeiea, siis l0en meik kb Otsesubtius
Massimeedia

Néide persoonast, mille koostasime turundus- ja
miiligiprogrammis MTU To66flisioteraapiaga

“Oli huvitav meie klientidest moodustada “ideaalklienti” ja tksipulgi labi
moelda, milline ta on, millest on huvitatud jne. See on oluline, et saaksime
koostada voimalikult hea reklaamteksti ja sonumi. Loodame seda infot meie
reklaammaterjalides kasutada.”

Uta, blroojuhataja, Teaduse ja Kultuuri SA Domus Dorpatensis

Parast persoona loomist on kasulik kohe (vdi parast Ght siru-
tust) luua oma positsiooni lausung. Positsiooni lausung votab
[0hidalt kokku, kellele ja miks on sinu pakutav toode-teenus
vaartuslik. See aitab naiteks sisuturunduse puhul maarata, mis
on see, mis huvitab just sinu sihtrihma, ja mida toonitada.

Positsiooni lausungiks on Uks lause, kus tuleb ise IGngad taita:

(kellele? - void kasutada siin nii persoona nime kui ka

Uhe sihtrihma lUhidat mé&aratlust) on (toode) see
(kategooria), mis (toote peamine vaartus), erinevalt (kdige lahedasem alter-
natiiv). Naide To6fUsioteraapia positsiooni lausungist: personalispetsialistidele on to66-
koha terviseaudit see teenus, mis annab eksperdi pdhjaliku hinnangu praeguse keskkonna
mojust tervisele, erinevalt teistest audititest.

SAMM 3.3
POSITSIOONI

LAUSUNG

Pane kirja oma positsiooni lausung.



Vota nlld paar minutit ja analGisi, mida labitud Ulesanded sulle andnud on.
Kas sa tead, mida soovid turundades saavutada? Kas sul on selgem arusaam oma siht-
rihmadest? Kas sa modistad paremini, millist vaartust naeb klient sinu tootes-teenuses?

Kas oled valmis tegelema turundusega slstemaatiliselt ja strateegiaga?

variandi poole, seega pea seda aspekti meeles.

SAMM &

KOMMUNIKATSIOONI-
PLAANI KOOSTAMINE

Kommunikatsiooniplaani koostamine toetab sinu tu-

AKTIVSE TURUNDUSE ABC

rundustegevust, sest annab sulle selge Ulevaate, mida
on vaja teha, ja hoiab sind tegevuse kaigus jarje peal.
Uks hea kommunikatsiooniplaan on lihtne, kompakt-

ne ja konkreetne. Lihtsus seisneb selles, et plaanil on
olemas struktuur, kuid seda on kerge mdista ja see

ei vaja liialt selgitusi. Kas kasutaksid pigem keerukat
sUsteemi, millesse tuleb iga kord korralikult sGveneda,
vOi selge Ulesehitusega plaani, mida on hea jalgida? Arvatavasti kaldud pigem viimase

Kompaktne kommunikatsiooniplaan tdhendab seda, et kogu igapaevaseks td6dks vajalik
info on Uhes kohas kirjas ja kiiresti haaratav. Konkreetsus on sellega vaga seotud - mida
konkreetsem, seda kompaktsem su kommunikatsiooniplaan on.

Kommunikatsiooniplaan peaks sisaldama, millal sa kellele, mida ja kus edastad. Seega
on vaja maaratleda kanalid, mille kaudu sa oma sihtrihmadeni jouad, ja mida sa nendes
kanalites teed. Lisaks on vaja labi mdelda, kellele on mingi kanal suunatud ja millal sa seal
toimetad. Uks véimalus seda kdike teha on kalendriformaadis, nii et iga nddala juures on
mitu rida, mis kujutavad kanaleid ja sihtrihmi, ning paevadele on margitud, mida edastada.

Kanal 1
Kanal 2

Muu

Kanal 1
Kanal 2

Muu

Kanal 1
Kanal 2

Muu

Kanal 1
Kanal 2

Muu

02.07 03.07
Sisu
09.07 10.07
Sisu
Sisu
16.07 17.07
Sisu
Sisu
Sisu
23.07 24.07
Sisu
Sisu

04.07
Sisu

Sisu

11.07

Sisu

18.07
Sisu

Sisu
25.07

05.07

12.07

19.07

Sisu

26.07

06.07

Sisu
Sisu

Sisu

13.07

Sisu

20.07

Sisu

27.07

Sisu

07.07

14.07

21.07

Sisu

28.07

08.07

15.07

Sisu
22.07

29.07

Sisu
Sisu

Sisu



AKTIVSE TURUNDUSE ABC

Kommunikatsiooniplaani juures on peamine, et tiim seda reaalselt oma t&&s kasutab.
Kui plaani keegi regulaarselt ei jalgi, siis pole sellest rohkem kasu kui niipalju, et olete
korra strateegiliselt labi mdéelnud, kuidas oma sihtrGhmale ldheneda. Seega katseta erine-
vaid Ulesehitusi ja Iahenemisi ning leia versioon, mis just sulle kdige paremini sobib.

Kui oled efektiivse kommunikatsiooniplaani
valmis saanud ja tegutsed jarjepidevalt turundu-
sega, siis on vajalik ka analiitisida tehtut ja teha
vajadusel korrektuure. Milline kanal to6tab koi-
ge paremini ja miks? Mida saaks paremini teha?
Kas on midagi, mida voiks veel proovida? Kas on
midagi, mida voiks ara jatta? Kuidas oled tehtuga
rahul? M&dda enda tegevusi! Mbotle need kisimu-
sed hoolikalt 18bi ja vaata neid iga teatud aja
tagant koos oma tiimiga uuesti. See annab vdimaluse jarjest areneda ja jduda aina suure-
ma hulga inimesteni, kes vdiksid sinu toodet-teenust osta.

Changemakersi programmi raames korraldati juunis noortele Start-Up Programm ja
augustis Summer Academy. Mélemale sindmusele osalejate leidmiseks oli vaja oma ideed
turundada. Parast Start-Up Programmi tegid korraldajad pdhjaliku analtusi ja arutlesid,
millised meetodid toimisid, millised mitte. Kuivérd otsekontakt oli kdige tdhusam (Ule
75% kandideerijatest olid otsekontakti tottu ankeeti taitnud), siis leiti, et otsekontakt on
kdige tdhusam, seega pandi jargmise varbamisperioodi strateegiaks kirja noortesindmus-
tel osalemine ja personaalne |ldhenemine huvilistele. Analltls aitas tdhusamalt kommuni-
keerida ja tulemusi parandada.

SAMM 3

TEHTU ANALUUSIMINE
JA VAJADUSEL
KORREKTUURIDE TEGEMINE

Lisalugemist, -vaatamist, -kuulamist

Simon Sinek, “Esmalt kiisi “Miks”” - suureparane raamat, mis keskendub sellele, kuidas
Ules ehitada organisatsiooni sdnumeid ja vaartusi. Mis on see, mis inimest kdnetab?
Aitab labi mdelda, miks midagi 6elda, kuidas seda teha ja mida delda,
et jduda oma potentsiaalse kliendini.

Simon Sinek, “How great leaders inspire action” - mis radgib lahti eelmainitud raamatus
kirjeldatu. Autor toob naiteid Apple’ist ja vendadest Wrightidest, kes valmistasid maa-
ilma esimese lendava lennuki.
https:/www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action

Daniel Vaarik, “Sonumiseadja kdsiraamat” - Opetab, kuidas leida ideid ajuriinnakute abil,
kuidas mdista, kas turundus on olnud edukas voi labikukkunud.

http://memokraat.ee/memokraat.ee/wp-content/uploads/2014/07/s%C3%B5numiseadjak%C3%A4siraamat.pdf

Turundus on miski, millel pole konkreetset eduvalemit. Kull aga on olemas tegevused, mis
viivad sind oma, unikaalse eduvalemini. Kui tootad selle kasiraamatu korralikult 1abi ja ra-
kendad kirjeldatud tegevusi oma ettevottes, oled juba tubli sammu vorra teistest eespool ja
muUstiline edu ei olegi kaugel. Soovid veel abi oma turundusstrateegia maaratlemisel?
Tahad seda protsessi ldbi teha koos isikliku mentoriga? Vota julgelt Uhendust Sotsiaalsete
Ettevotete Vorgustikuga, kirjutades meile info@sev.ee vdi astudes 1dbi meie Telliskivi 60A/3
asuvast kontorist.



Alusta
klisimusest
MIKS?

Turundus on miski, millel lihtne eduvalem puudub. Taktika, mida
kasutab &dnnestunult Hea Hoog, ei td6dta MTU Toé6flsioteraapia
puhul ja vastupidi. Igal ettevottel on oma tegevusalast, tugevustest
ja sihtrihmast tingituna lahendada unikaalne olukord. Seega ei

saa turunduses delda, et kui sa kasutad seda kanalit nii mitu korda
sellise sdnumi Ulesehitusega, siis sa dnnestud. Kull on aga turun-
duses baastded ning nipid, mida saab oma strateegiasse lle kanda
ja siis on edu juba kaeulatuses.

Samamoodi, nagu ettevotte t6Otajate kdige plsivam

motivatsioon tuleb ettevétte missioonist ehk klisimusest MIKS?,
tekib ka sihtriihmal vajadus sinu toote/teenuse jarele pdhjusel MIKS.
Seetdttu ehita kéik oma sdnumid Ules skeemi jargi MIKS-KUIDAS-
MIDA. Naide: ,Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustiku missiooniks on sot-
siaalsete ettevdtete arvu, suutlikkuse ja moju suurendamine Eestis
ning sotsiaalse ettevotluse tegevusvaldkonna vaartustamine Ghis-
konnas. Uhe tegevusena aitame sotsiaalsetel ettevétetel arendada
oma turundusvdéimekust ning selle tulemusena suurendada muugi-
tulu. Selleks kirjutasime kasiraamatu “Kuidas saada arihundiks?”.“

Pane siia kirja oma ettevotte lihe toote/teenuse turundamiseks kasutatav 16ik skeemi
jargi MIKS-KUIDAS-MIDA:

Kasuta
uhtlast stiili.

Kas sinule paistab usaldusvaarsem, kvaliteetsem ja korralikum ette-
vote, kellel on Uhtne brand, voi see, kellel on kdik erineva vormistu-
sega? Kui sul pole veel kirja pandud, milliseid varve ja fonte sa pea-
miselt kasutad, siis esimese asjana vaata oma firma logo. Proovi ka
kdige vaiksemad asjad, nagu hinnasildid véi meilide allkirjad, viia

Uhtsesse stiili. Lisaks visuaalile jalgi ka sisulist poolt, st millist séna-
vara kasutad. Daniel Kahneman raagib raamatus “Kiire ja aeglane
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KASULIKUD IDEED TURUNDUSES

motlemine” sellest, kuidas meie aju kaldub looma seoseid ja ara
tundma varem esinenud olukordi. Sama olukorra kordumine, isegi
kui me eelmine kord seda teadlikult ei jalginud, loob tunde, et see
on tuttav, mis omakorda tekitab tunde, justkui oleks see “dige asi”.
Sama eesmargiga on Uhtse stiili kasutamine: see vbimaldab erineva-
te esemete ja tegevuste kaudu luua inimeses tunnet, et ta on seda
ettevotet voi toodet juba kuskil ndinud, jarelikult on see “dige asi”.
Changemakers kasutab kommunikatsioonis jarjepidevalt noorte-
paraseid sdnu, ka slangi, et noortega paremini suhestuda. Kui stiil
oleks huplik, et Uldiselt ollakse vaga vabad ja siis jarsku ametlikud,
jataks see ebakompetentse ja lohaka mulje.

Ole vaheldus- See nduanne kaib peamiselt sisuturunduse kohta, st ara kajasta

rikas. pidevalt Uht ja sama asja. Kui suure huviga jalgiksid uudistekanalit,
mis radgib kogu aeg vaid Uhest uudisest eri nurkade alt? Kas eelistad
pigem lugeda ajakirja, milles on erinevad rubriigid, voi sellist, kus on
koik lehekuljed Uhesugused? Arvatavasti pigem esimest, seega jargi
sama motteviisi oma turunduslahendusteski. Naiteks kasuta sotsiaal-
meedias pilte, videoid ja artikleid, esitluses aga haara tahelepanu
erinevate visuaalidega. Samal ajal dra unusta eelmist nduannet -
hoia Uhtset stiili!

Kasuta lihtsaid Proovi oma sotsiaalmeedia postitustes, toote/teenuse kirjeldustes
ja l66vaid kasutada tabavaid kokkuvotvaid lauseid. Pane need boldi voi

sonumeid. eralda Ulejaanud tekstist tlhja reaga,

sel juhul haarad lugeja tadhelepanu ning ta jduab/tahab siiveneda
Ulejadnud teksti. Ka I66klausetel ehk sloganitel on vaga oluline

oll ettevotte brandis. Naiteks teavad kdik Nike’i “Just do it” voi
McDonald’si “I'm loving it”. Samamoodi on Changemakersi lauseks
“Make a change”, mida kasutatakse aktiivselt ka sotsiaalmeedias ja
Ulelldises kommunikatsioonis.

Keskendu oma Kujuta ette, et oled reisil, kdnnid md6da tédnavat ja markad kahte

unikaalsele Uhesugust s6dgiasutust, mille siltidel on aga kaks erinevat infot.

tugevusele. Kas sa s6dksid pigem kohvikus, mille reklaam lubab, et siin on kdik
hea (teenindus, toidu kvaliteet, hind) voi kohvikus, mis kuulutab, et
nemad kasutavad vaid kohalikke tooraineid? Sinu unikaalne tuge-
vus vOib valjenduda ratsepatdds, Uhtlases kvaliteedis voi soodsates
lahendustes. Tihti on unikaalne tugevus leitav ka ettevotte missioo-
nist ehk kiisimusest MIKS?.

Mis on sinu toote/teenuse unikaalne tugevus?



Tee kliendilt
oodatav eda-
sine protsess
voimalikult
mugavaks.

Mangi
rollimangu.

Kiisi ndu oma
tuttavalt, kes
sobiks sinu
sihtriihma.

Jalgi, mida
teevad su
konkurendid
ja/voi koostdo-
partnerid.

Vaata vdlismaa
nditeid.

Eeldades oma turundustegevusele mingisugust reageerimist klien-
dilt, jalgi, et see oleks vbimalikult lihtne. Kirjas saad “uuri rohkem
meie kodulehelt” juurde kohe panna kodulehe aktiivse lingi, kam-
paaniat tehes lisada konkreetse aadressi, kus saab asjakohast infot.
Oeldakse, et kliendil ei tohiks kuluda vajaliku infoni jdudmiseks roh-
kem kui 3 kldpsu. Seega vaata Ule oma veebileht ja kontrolli, kas kdik
on loogiliselt ja selgelt Gles ehitatud.

Kui oled naiteks valmis kirjutanud meili oma potentsiaalsele kliendile,
siis vota endale esmalt vaike paus. Void minna jalutuskaigule, juua
kohvi voi tegeleda méne muu tddUlesandega. Seejarel motle, milline
on sinu kirja adressaat, ja aseta ennast mébttes ,tema kingadesse”.
Ava oma Kiri uuesti ja loe see labi. Milline on esmamulje? Kas see

on Kiri, mida sa loeksid sissejuhatusest edasi? Kas see on kiri, mida
loeksid mottega? Kas see on kiri, mis sind kéidaks? Samamoodi saad
toimida iga teise turundusmaterjaliga, olgu selleks siis Facebooki
postitus voi flaier.

Tihti on vaikesed ettevotted kimbatuses, et ma justkui tean, kes on
mu sihtriihm, aga ma ei tea tapselt, kus ta on voi millised on tema
vaartused. Seejarel vaidetakse, et ma ei saagi teada, sest mul pole
ressurssi teha laialdasi uuringuid, nagu teevad suurfirmad. Kélab
tuttavalt? Tegelikult on sul kull véimalus teada saada! Véta Uhendust
oma tuttavaga, kes sobiks su sihtrihma, véi tuttava tuttavaga, ja
palu temalt abi.

On sul ette tulnud, et sisuturunduse inspiratsioon ja mdtted saavad
otsa? Tahaksid turunduseks midagi teha, kuid mida? Tihti on hea rohi
selle mure vastu konkurentide ja koostdédpartnerite tegevuse vaata-
mine. Nii saab kasvdi jagada haid uudisartikleid voi ideid, kuidas teha
midagi sarnast, aga teistmoodi.

Suure tdendosusega on sinu ettevotte sarnane asutus olemas ka
valismaal ning hea on jalgida nendegi tegevust. Sel moel saad kasu-
likku infot nii turunduseks kui ka toote vdi teenuse arenduseks.

KASULIKUD IDEED TURUNDUSES

Millised on sinu ettevotte sarnased niited? Mida teevad nemad oma turunduses?



KASULIKUD IDEED TURUNDUSES

Mine sinna, kus Kui su sihtrihma kuuluvad vanemaealised, kas on siis mdistlikum

on su klient. keskenduda sotsiaalmeediale vdi suunata ressurss hoopiski aja-
lehekuulutustele? Tihti tundub, et me ju teame, kus meie klient on.
Tanapaeval muutub aga koik nii kiiresti, et kui paar aastat tagasi
olid noored peamiselt Facebookis, siis nild on nad juba Insta-
gramis. Kanali valik on aga turunduses Uks tahtsamaid strateedilisi

otsuseid.
Kisi, kuidas Uks véimalus oma turundust analldsida on uurida otse klientidelt,
kliendid sinuni miks ja kuidas nad sinuni jéudsid. See aitab sul oma tegevust kohan-
joudsid. dada ja hinnata, milline tegevus on olnud kdige kuluefektiivsem.

Naiteks pakub Teaduse ja Kultuuri SA Domus Dorpatensis Tartus
majutust ning registreerumisel on ankeedis Uheks valikvastustega
kUsimuseks, kust klient ettevottest kuulis.

Ma&aara endale Turundus on enamikule vaikeettevotetest justkui lisaboonus, mille-
kindel aeg ga saab asjatada siis, kui kdik muu on tehtud. Lisaks tehakse seda
turundusega pigem pdlve otsas kui strateegiliselt. Seetéttu vota endale nitd
tegelemiseks. aega 1-2 SMART eesmargi seadmiseks ja kirjuta endale kalendrisse,

millisel nadalapaeval tegeled turundusega. Siis ei juhtu seda, et
“kdike muud oli nii palju, et turunduseks ei jaanud lihtsalt aega”.

Millisel nddalapéaeval ja kellaajal tegeled vahemalt 15 minutit ettevotte turundusega?

Kaasa Uks turunduse maéaratlusi kdlab: “Turundus on kdik, mida firma
turundusse teeb - kuidas vastatakse telefonile, kui kiirelt ja tdhusalt vastatakse
kogu tiim. meilidele, kuidas kaitutakse oma td6tajate ja klientidega.” Seega

on iga tdodtaja sinu ettevotte visiitkaardiks ja parimaks turundajaks.
Kogu tiimi kaasamine aitab nii hoida Uhtset stiili kui ka teha aju-
rinnakuid erinevate turundusviiside leidmiseks.

Kiisi klientidelt Kui klient kasutab su toodet voi teenust, siis palu tal kohe, vahetult

tagasisidet. tagasisidet anda. Seda saad kasutada nii oma reklaamsdnumites kui
ka oma ettevdtte pakutava arendamiseks. Tsiteerimine tdstab sinu
ettevotte usaldusvaarsust ja annab inimesele signaali, et |ahenete
klientidele personaalselt.

Katseta Kuivord turunduses eduvalemit pole, on vaga oluline roll katsetami-
erinevaid sel. Proovi kasvodi vaikse hulga inimeste peal ja juba on selgem, mis
voimalusi. voiks toimida, mis mitte. Voib-olla sobiks sulle podcast’ide tege-

mine blogipostituste asemel? Vdib-olla peaksid sotsiaalmeedias



keskenduma videote, mitte fotode jagamisele? Katsetades jalgi,
et saaksid tulemusi kuidagi mddta - siis on olemas tdestus, et jah,
see meetod sobib paremini minu sihtrihmale.

Analiiiisi oma Tegevuste anallls on vajalik selleks, et mdista, kas seatud eesmark
tegevust on saavutatud, aga see annab ka vbimaluse oma strateegiat jooks-
regulaarseit. valt korrigeerida, sest turud ja konkurents on pidevas muutuses.

Noorte varbamiseks Changemakers Academy’sse on kaks aastat
kasutatud e-0ppekeskkonda eKool, kus on vdimalik teha reklaami.
NUUd on paljud koolid aga lainud Ule hoopis teisele veebiplatvor-
mile, Stuudiumile, ja reklaamimine eKoolis on muutunud keerulise-
maks. Niisiis on mdistlik kas eKoolile vdhem panustada voi Uldse
kanalit muuta - seda aga ei teaks, kui ei anallUUsiks regulaarselt oma
tegevust ja turuseisu.

KASULIKUD IDEED TURUNDUSES

“Edu saavutamiseks tuleb olla oma tegevustes jarjepidev. On mottekas
andmeid kohe struktureeritult koguda. Tuleb alati silmad lahti hoida ja
otsida uusi voimalusi reklaamiks (vastavalt turumuutustele). Ei ole kunagi
hilja ennast taiendada.”

Uta, blUroojuhataja, Teaduse ja Kultuuri SA Domus Dorpatensis

Milline nipp eelnimetatuist on sinule kdige kasulikum (void valida ka mitu)? Miks?
Kuidas end tunned, kui see oskus on omandatud? Kuidas end tunned, kui tead,
et see oskus vajab sul veel lihvimist? Pane oma vastused kirja.

Kas selles peatlkis toodud ideed tunduvad sulle kasulikud? Tahaksid teada, kuidas neid
ikkagi pariselus kasutada? Akki sooviksid neid enne kasutama hakkamist 1&bi katsetada?
Kirjuta info@sev.ee ja lepime sulle kokku t66toa, kus saad turvalises keskkonnas koolitajate
juhendamisel 1dbi teha esimesed dnnestumised ja, mis veel olulisem, esimesed ebadnnestu-
mised, et turundades oleksid juba tdeline arihunt.
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MIKS ON AKTIIVNE

MUUK OLULINE?

“Sa 160d 100% médda siis, kui jatad oma pealel6égid tegemata.”
Wayne Gretzky

Tulud suurenevad.

Klientide arv kasvab.

Saad tagasisidet oma tootele/teenusele, et seda edasi arendada.
Saad voimaluse arendada oma miiligioskusi.

Laiendad oma mugavustsooni.

Mdoistad paremini inimkaitumist ja enesejuhtimist.

Milline neist kasudest on sinule olulisim? Kirjuta see siia ja pohjenda, miks just see.
Loomulikult void kirjutada ka aktiivse miiligiga tegelemise pohjuse, mida nimekirjas
polnud, ent mis on sinule kdige tahtsam.

Jargnevalt méned naited, kuidas teised ettevdtjad on sdnastanud oma kasu aktiivse
mulgiga tegelemisest.

-

Tagasiside saamine toote voi teenuse arenduseks.

Sihtasutuse Hea Hoog tootevalikus on matt, mida hakati tootma ukse-
matina kasutamiseks. Laadavestluses aga arvas Uks huviline, kes ei
teadnud, mis funktsiooni on tootja matile mdelnud, et see sobiks
ideaalselt tema lemmiklooma magamisaluseks (tagasiside tootele/
teenusele). Tanu sellisele tagasisidele avastas Hea Hoog oma tootele
taiesti uue sihtrihma, lemmikloomaomanikud. See sai véimalikuks ainult tanu
aktiivsele muugile ja klientidega aktiivse vestlemise kdigus saadud tagasisidele.




Changemakers Academy noorte varbamise perioodil kdivad programmi korraldajad
ja mentorid ka koolides noortele seda enesearenguvdimalust tutvustamas. Uhe selli-
se kllastuse ajal kUsiti esinejalt, kuidas on arvestatud vaiksemate vbéimaluste noorte
kaasamisega, kas kompenseeritakse transpordikulusid. Kuivord seda kulutust polnud
esialgsesse eelarvesse planeeritud, andis just see markus programmile lisavaartuse ja
uue rea valjaminekute tabelisse (tagasiside tootele/teenusele). Ténu sellisele tagasi-
sidele sai Changemakers Academy kaasata ka maapiirkondade noori.

Miiligioskuste areng; inimkditumise ja enesejuhtimise parem moistmine.

Kui Eesti Uhe populaarseima noorteprogrammi Changemakers Academy korraldajad
kutsuvad iga-aastastel messidel noori programmi kandideerima, siis on tavaline, et
paeva alguses kdnnivad noored messikllastavad nende boksist peatumata |abi, sest
boksis viibivad Changemakersi korraldajad pole veel saanud ennast vestluste efek-
tiivses alustamises ,,soojaks raakida”.

Naiteks ei esita nad noortele programmis pakutava kohta kisimusi, mis vdiksid
huvi tekitada (“Kas sulle meeldib reisida?”, “Kas sulle meeldivad uued tutvused?”).
Paeva jooksul on aga vdimalik praktiseerida mitmeid lahenemisviise, kUsimusi ja
vaiteid, millega huvi tekitada, ning pdeva teisel poolel peatuvad boksis juba peaaegu
kdik noored, et kuulda, mida Changemakers Academy endast kujutab (miiligioskuste
areng; inimkaditumise ja enesejuhtimise parem moistmine). See on ehe naide, kuidas
tagasisideprotsessis saab edendada enda ideede miUmise oskust.

Enda mugavustsooni laiendamine, ettevotte tulubaasi suurenemine;
klientide arvu kasv.

Hea Hoog mUus Uritusel oma tooteid, pajalappidest mUtside-vaipadeni. Kui paeva
alguses seisid ettevotte tegevusjuhendajad pigem oma laua taga ja ootasid, et inime-
sed tuleksid tooteid uudistama, siis parast seda, kui turundus- ja mtdgiprogrammi
mentorid neile eeskuju naidates laua ees inimestega aktiivselt suhtlesid, aktiveerusid ka
tegevusjuhendajad (mugavustsooni laiendamine) ja asusid esmalt pakkuma pajalappe.
Nii loodi rohkem kontakte ja teiste seas astuti vestlusesse mehega, keda kull paja-
lapid ei huvitanud, kuid kes hakkas uurima, kuidas kindad on tehtud ja kas neid saaks

[' Tagasiside saamine toote voi teenuse arenduseks. T

MIKS ON KATIIVNE MUUK OLULINE?

teha ka punaseid ja valge adrega. Selgus, et jdulude ajal kehastus see mees joulu-
vanaks ja vajas nii endale kui kolleegidele kostllmiga sobivaid kindaid (tulubaasi
suurenemine; klientide arvu kasv). Ainult oma mugavustsoonist valjudes on voimalik
suurendada klientide arvu, mis omakorda suurendab ka tulubaasi.

[SA Hea Hoog on 2010. aastal loodud sihtasutus, mis tegeleb erivajadusega inimestele
téovoimaluste leidmise ja téokohtade loomisega ning erivajadusega inimeste loodud
toodete turustamisega. Enne osalemist turundus- ja madlgiprogrammis kasutati enda
turundamiseks ja toodete mUligiks Facebooki ja e-poodi, kaidi laatadel-messidel ning
mitmesugustel kohtumistel.

Ettevoéttel oli Facebookis 945 meeldimist. Postitati kord, vahel ka mitu korda nada-
las, keskendudes peamiselt oma toodetele presenteerimisele. Ajavahemikus oktoobri
algusest detsembri I6puni 2017 kais ettevote 26 laadal lle Eesti.

Turundus- ja muugiprogrammi tuldi kahel pbhjusel:

et kérvalpilgu toel viia oma turundus ja miulgitegevus uuele tasemele;
k et oma turgu laiendada. J
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KTIIVSE MUUGI ABC:

. POHIMOISTED JA ~VOIMALUSED
pe

MUUki on véimalik teha vdga mitmes kohas ja kanalis - naiteks
telefonitsi, nii et sa klienti kunagi silmast silma ei nae, voi hoopis
laadal, kus saab kliendile silma vaadates pikalt vestelda. MuUugi po&hi-
mdistete ja -vbdimaluste kirjeldamiseks kasutame allpool naitena laata
w v kui lintsat olukorda, mida enamik meist hasti ette kujutab, sest oleme
e - s ju kdinud laatadel voi mUukidel ka kilastaja, seega potentsiaalse

kliendi rollis.
QI

Miks muik laatadel on oluline ja kasulik?

Teenid kiire Uhekordse tulu.

Void leida palju uusi Uhekordseid ja ka pusikliente.

Saad kiire ja vahetu tagasiside oma tootele vdi teenusele.

On igapdevatoodle vahelduseks.

Saad véimaluse lUhikese aja jooksul oma mulgioskusi arendada.

Lood uusi kontakte koostd6ks teiste laadalistega.

Naed konkurente ja saad neilt dppida.

Naded lisaks konkurentidele ka teiste valdkondade muuUjaid ja 6pid neiltki.

Kui otsustaksid oma teenust voi toodet laadal voi messil tutvustada, siis milline neist
pohjustest oleks sulle olulisim? Miks?

Milline on sinu peamine miiligikanal tegelikult? Loetle pohjusi, miks just selles kanalis
miilimine on oluline ja kasulik.

Nagu nagime, voib olla mitmeid pdhjusi, miks miUa enda tooteid voi teenuseid laata-
del. Alustades véimalusest saada vaga kiiret tagasisidet tootele voi teenusele, mida oled



pakkunud juba pikka aega véi mis on alles arengujargus. Samuti nded laadal, milliseid
tooteid pakuvad sinuga konkureerivad ettevdtted, ja saad tagasisidet oma mulgi- ja
presenteerimisoskuste kohta.

[' Esitlus- ja miligioskuste kiire areng

Kui Hea Hoog osales 2017. aastal Tallinna Kasitédmessil, olid Gheks

nende tooteks loomakujulised saunamutsid. Kui enne Sotsiaalsete

Ettevotete Vorgustiku turundus- ja milgiprogrammis osalemist olid

nad seadnud laatadel need pilkuptlidvad mutsid letile, siis mUlgi-

mentorid, kes neid oma korvalseisja pilguga aitasid ja oskasid tuua paralleele

teiste mUUgisituatsioonidega, soovitasid uut ideed. NUtdsest hakkasid Hea Hoo
muUgiametis olevad tegevusjuhendajad laatadel pdnevaid saunamltse peas kand-
ma. Nii esitlesid nad saunamutside omadusi ja Uhtlasi tdmbasid endale tadhelepanu.
See vdimaldas luua inimestega kontakti ja tutvustada neile ldhemalt nii saunamUtse
kui teisigi SA Hea Hoog tooteid.

Messil pakkus Hea Hoog ka notsukujulist |6ikelauda, mis oli pakitud paberkotti,
teisisdnu podrsas kotis. Kui enne Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustiku turundus- ja
mUudgiprogrammis osalemist olid mUUjad seadnud laatadel selle tabava kombinat-
siooni lihtsalt letile, siis milgimentorid, kes neid oma kdrvalseisja pilguga aitasid ja
oskasid tuua paralleele teiste milgisituatsioonidega, soovitasid uut ideed. NUld-
sest hakkasid Hea Hoo mUUgiametis olevad tegevusjuhendajad laatadel p6d6rduma
inimeste poole: , Tere, kas teie olete varem podrsast kotis ostnud?”“ Ootamatu kusi-
mus vOttis inimesed seisatama, kotti ja selle sisu ndhes said nad naerda ja seeldbi
positiivse emotsiooni osaliseks. Nii mdnigi selline kontakt viis ostuni.

Laada Uheks eriparaks on kiire ostuprotsess. Inimesed jalutavad aktiivselt ringi ja
haaravad palju infot silmadega. Seetdttu on tahtis teiste seast valja paista. Hea Hoo
saunamuUtsid on hea naide sellest, kuidas astuda laadal mUUgiprotsessi esimene samm
ehk kontakti loomine.

Laatadega vorreldavat muldgiprotsessi voib naha kaubanduskeskustes, kus tegutsevad
naiteks LHV voi Starmani muugiinimesed, kelle peamiseks eesmargiks on just kontakti
loomine. Kontakte tuleb luua hulgi, mUlgiprotsess aga on olemuselt Gsna lUhike, ostuni
jdudmiseni kulub aega eeldatavasti 5-10 minutit, tihti vahemagi.

Siiski labitakse ka sellises lUhikeses mUUgiprotsessis samad etapid nagu igas teises
mudgis. Samasugune muUgiprotsess voib aset leida kontorilaua taga kohtumisel toetaja
vOi investoriga, erinevus on ajalises raamistikus.

/@ Milgiprotsessi osadeks on:

SAMM 1 ehk kontakti loomine;

SAMM 2 ehk mugava 6hkkonna loomine;
SAMM 3 ehk vajaduste vélja selgitamine;

SAMM 4 ehk demonstratsioon;

SAMM 5 ehk hinnavordlus;

SAMM 6 ehk vastuvdidetega tegelemine;

SAMM 7 ehk tehingu sulgemine ning lisa-/jarelmiitk ja solidification.
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Kontakti loomine on oma olemuselt kiire, lUhike protsess eesmargi-

SAMM '] ga tekitada inimeses soov v8i valmisolek asuda sinuga vestlusesse,
mdoistmaks, mida sa teed ja mida maud. Algatuseks on ka Ulioluline

KONTAKTI teada, kes on sinu potentsiaalne klient. Mitte igalks ei kvalifitseeru

LOOM'NE alati kliendiks. Naiteks pole taimetoitlasele laadal métet suitsusinki
pakkuda.

Viise, kuidas potentsiaalsetes klientides huvi tekitada, on mitmeid.

Teistsugune boksiasetus. Naide: eemalda boksist toolid, siis tuleb
seista pUsti, mis tdstab energiataset ja soodustab inimestega suhtlemist. Rohkem
kontakte = potentsiaalselt suurem muUugitulu.
Kontakti loomine. Ndide: “Tere, kuidas 1aheb?”. Selleks, et tehinguni jduda, tuleb esmalt
kontakt luua. Tihti piisab sellest, et sa vestluse algatamiseks lihtsalt Utled inimesele
tere.
Kisimuste esitamine. Naide: “Mis teid tana laadale t&i?”
Nalja tegemine. Nali on darmiselt hea viis, kuidas votta maha mlulgitegevusega tihti
kaasnevat pinget. Kui oled ise pinges, kandub see tavaliselt Ule ka potentsiaalsele
kliendile ja loob olukorra, kus inimene tunneb end survestatult. Pinge all on aga lihtsam
Oelda ei. Seega on naljatamine hea viis luua ménus ostudhkkond, kus nii endal kui ka
potentsiaalsel kliendil on hea ja mugav olla.
Oma toote kandmine voi tootest mdne huvitava kulje esitlemine. Naide: 2017. aasta
mardilaadal kais SEV Turundus- ja muUgiprogrammis osalenud Aktiviseerimiskeskus
Tuleviku esindaja ringi omatehtud manguga, mida inimestel oli véimalus proovida.
Kui mang mangitud, kutsus ettevotte esindaja inimesi tutvuma ka teiste toodetega,
mida Aktiviseerimiskeskus Tulevik muUus.

Vaata pikemalt peatUkist “Kasulikud ideed aktiivseks mutgiks”.

Mugava ohkkonna loomine aitab, nagu kontakti luueski, maandada
mulgiprotsessis mdnikord tekkivat survet. See on kasulik mitmel
podhjusel. Vabamalt tunned ennast nii sina kui ka sinu potentsiaalne
klient. Pingevaba dhkkond soodustab ostmist, sest klient ei tunne, et
teda survestatakse. Inimestele meeldib osta, aga ei meeldi miudud
saada. Naiteks kujutle, et kolisid uude majja ja soovid leida parima
TV-teenuse pakkuja. Kummas situatsioonis meeldib sulle rohkem
otsustada, kas siis, kui sinu elukaaslane Utleb sulle juba kuuendat
korda, et peaksid kindlasti soetama Elioni paketi, vdi siis, kui saad
ise internetis erinevaid pakette vorrelda ja endale sobivaimat valida.
Kas pakun &igesti, et meeldivam olukord on teine? Seetdttu on oluline ka mugava ostu-
6hkkonna loomine, et inimene tunneks end hasti ja survevabalt.

MUUgiprotsessi Uheks lahutamatuks osaks on inimese usalduse véitmine. Inglise keeles
on selle kohta modiste rapport, mis kirjeldab situatsiooni, kus inimesed modistavad Uksteise
ideid ja tundeid ning suhtlevad ladusalt. See on miski, mis kestalb, mida tuleb luua ja saili-
tada kogu mulgiprotsessi valtel. Selge see, et usalduse voitmiseks ei piisa kimnest ega
kolmekimnest sekundist. See voib votta aastaid. Siinses kontekstis tdhendab see aga, et
sina tunned end inimesega mugavalt. Kui sina tunned end teise, alles hetk tagasi voora
osapoolega suheldes mugavalt, tunneb tema end sinuga samuti. Selleks on oluline, et
oleksid meelestatud inimest abistama, selmet jahtida omakasu. Mdélemal juhul on véimalik
oma toodet/teenust mUUa, kuid ainult tks viis on suunatud pikaaegsele edule ja pakub
molemale poolele suuremat rahuldust.

SAMM 1

MUGAVA
OHKKONNA
LOOMINE

Selleks, et luua edukat rapport’i, tasub alustada jargmises peatlkis kirja pandud kasu-
likest mUUgiideedest. Leia inimesega Uhisosa, kasuta tema nime, tee talle komplimente ja



pane ta end hasti tundma. Viise, kuidas suureparast rapport’i luua, on mitmeid.
Headeks markideks sellest, et olete inimesega jdudnud usalduseni ehk suudate suhelda

Usnagi ladusalt, on see, kui:

ta noogutab kaasa sinu jutule;

ta matkib sinu kehakeelt. Naiteks kui paned kae taskusse, teeb ta alateadlikult sama;

ta ndjatub ettepoole, kuulamaks selgemini, mida sa raagid;

ta kusib sinult ndu;

ta naerab;

sina tunned end hasti ja vestluspartner paistab tundvat niisamuti.

Kui esmane side on tekitatud, on tahtis mdista, miks inimene on laadale tulnud, mida ta
laadalt soovib. Selge see, et tullakse erinevatel pdhjustel, kes rohkem uudistab, kes otsib
mingit kindlat toodet vdi teenust. Tasub meeles pidada, et kui inimene juba laadale on
tulnud, siis on teda toonud sinna mingi pdhjus ja see tahendab, et klllap on ta valmis ka
ostlema. NUUd on juba sinu Glesanne mdista, millistel ajenditel ta laadale tuli ja kas sinu
pakutav toode voi teenus saaks teda aidata.

Vajaduste vidljaselgitamise etapil on omakorda kaks olulist ees-
marki. Juba mainitud vajaduse valjaselgitamise kdérval on kaasneva
eesmargina tahtis ka mugava ostudhkkonna loomine.

Vajaduse valjaselgitamise etapp on see, kus tavaliselt kas tehakse
mUuUk voi kaotatakse konkreetsele kliendile miUmise vdimalus.

Ehk selle osa eesmargiks on mdista inimest, olla temaga samal lainel,
modista tema vajadust, kui see on olemas, ja luua olukord, kus ta tun-
neks end mugavalt.

Enamasti saab inimeste vajaduse jaotada kaheks - aktiivseks ja
passiivseks. Aktiivse vajadusega inimene on see, kes juba teab, mida ta tahab osta, ning
tuleb ja otsib kas sinutaolist mUUjat voi hoopis kedagi teist mudjat, Gldsegi mitte sind.
Neid inimesi on dnneks voi kahjuks aga Usna vahe.

Enamik inimesi on siiski passiivse vajadusega. Vajadus neil on, kuid nad pole seda veel
ise endale teadvustanud. Selleks, et mdista inimese passiivset vajadust, tuleb esitada talle
kUsimusi voi raakida lugusid. See aitab nii sinul tema vajadust leida kui ka inimesel endal
oma vajadust modista, mis omakorda loob soodsa olukorra ostuotsuse tegemiseks.

SAMM 3
VAJADUSTE
VALJA-
SELGITAMINE

Head kiisimused, mida kiisida:
»,Mis teid siia tdi?"“ - klisimus aitab teada saada, BO 0 N U S
mis pdhjusel inimene laadal on.
,Mis siiani on laadal silma jaanud?” - aitab mdista,
mis on talle huvi pakkunud.
Mitmesugused miks-kisimused. Ukspuha mis
toodet voi teenust miles saab oma kisimusega
Uks samm kaugemale (suurema Uldistuse poole)
astudes leida vaga hea ja selge pdhjuse, miks just
sinu toode voi teenus saaks inimesele sobida.
Naiteks raakides saunamutsidest: “Miks on saunas sest, riietusest jm valja
kaimine sulle oluline?” lugenud.
,Mis te selle all métlete?” - aitab samamoodi nagu NB! Selleks, et jduda
miks-kUsimused avada vaite tausta ehk p&hjust. lugude ragkimiseni,
,Mis on teile selle toote/teenuse juures kdige olu- pead esmalt oskama
lisem?“ - v&imaldab maista potentsiaalse kliendi hasti klsida kUSimD
vajadust. &&

Lugu inimesest, kes
sarnaneb inimesega,
kellega kontaktis oled.
Sarnasus peaks valja
tulema infolt, mille oled
temalt siiani juba teada
saanud, tema kaitumi-
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,Kuidas senise olukorraga rahul olete?” - Uldine kisimus, mis vbib aidata tuua vajadust

esile. Kui ei too esile, siis on oluline jargmine kisimus.

,Mis on hasti/vdiks olla paremini toote/teenuse juures, mida praegu kasutate?” - toob

vélja toote/teenuse nii positiivsed kui negatiivsed kiiljed, millele saab esitluse kaigus

réhuda.

Ning viimaks, enne demonstratsiooni, on oluline ka UGle kinnitada inimesele, et on
suureparane, kui ta ostab. Samuti on suureparane, kui ta ei osta. Oluline on vaid, et inime-
ne teeks otsuse - “jah” on hea, “ei” on hea, “vbib-olla” jatab aga asjad segaseks.

Kui on loodud rapport, on mdistetud, miks inimene laadal on
SAMM l‘ ja mida ta otsib, ning keskkond on ostmiseks mugav (head
ostudhkkonda on oluline sailitada kogu mulgiprotsessi
DEMONSTRATSIOON véltel, niisamuti rapport’i), siis on see koht, kus on véimalik
naidata ja selgitada, mida sina enda toote/teenusega saad
lahendada. Kui inimese vajadus on selgelt esile toodud ja ka
inimene ise modistab, mis see on, siis demonstratsioon on
oma olemuselt tavaliselt IUhim osa muUgitsUklist. Selle eesmargiks on rahuldada inimese
vajadus ehk naidata, kuidas sinu toode voi teenus aitab tal soovitut saada.
Head nipid:
lase inimesel toodet/teenust proovida vdi katsetada. See aitab inimesel kujutleda
end seda kasutamas;
usu ise enda tootesse/teenusesse. Métle, kuidas kirjeldaksid oma lemmiktoitu voi
filmi - kas emotsionaalselt ja dgedalt voi loiult ja laisalt? Kummal juhul oleks kuulaja
sellest suuremas vaimustuses? Usk enda tootesse on esimene samm selleni, et too-
tesse usuks ka teine osapool.

Vali vélja iiks toode vdi teenus, mida pakud. Kirjelda seda. Mis teeb sinu toote/teenuse
dgedaks? Miks inimesed peaksid seda ostma?

Kiisi kiisimusi, et moista, kas see inimesele meeldib.

Eelistatav on liikuda lihntsamini ndustutavatelt kiisimustelt laiematele, see tahendab

alustada klUsimusega, millele saad tdenaoliselt ndusoleva vastuse, jatkata valikuga

kahe positiivse vastuse vahel ja seejarel avatud klsimusega.

» “Pdris dge voi mis?” - ndusolekut eeldav klsimus.

» “‘Mjs teile selle toote/teenuse juures enim meeldib? Kas see vdi too omadus?” -
kahe positiivse valiku klsimus, mis aitab inimesel jarele mdelda, mis talle meeldib,
ning manab ta silme ette pildi tootest vdi teenusest. Hea on jarele klUsida ka: “Miks?”,
et avada pdhjust.



 “Kas kasutaksite toodet rohkem ise voi kingiksite kellelegi teisele” - kahe positiivse
valikuga klsimus.

« “Mis teile toote juures enim meeldib?” - avatud klsimus.

« “Kuidas siiani tundub? Kas peaksin teile edasi nditama voi vestlema mone teise
huvilisega?” - nn temperatuuriklsimus, mis aitab teil mdista, kas teie toode voi
teenus tundub inimesele millegi sellisena, mida ta soetaks. Hea klisida, kui sa ei
suuda aru saada, kas inimesele toode/teenus meeldib vdi ta kuulab sind pigem
viisakusest ja pole tegelikult huvitatud. Kisimus aitab ka aega saasta. Kui inimene
pole demonstratsioonist huvitatud, siis on darmiselt ebatéendoline, et ta toodet/
teenust ostab, seega on negatiivse vastuse jarel taiesti okei tdnada inimest aja eest
ja luua kontakt jargmise inimesega.

Naita nii palju, kui vaja, ja nii vahe, kui voimalik.

Demonstratsiooni etapis pole vaja potentsiaalsele kliendile tutvustada kdikvdimalikke

vdimalusi, kuidas toodet/teenust kasutada. Piisab nendest, mis klienti huvitasid ja mis

kattuvad tema vajadustega. Kui neidki on lausa neli-viis, siis piisab Uhe-kahe naitami-
sest. Kujutle, et viibid elektroonikapoes sooviga osta uus mobiiltelefon. Kui sulle on
oluline, et mobiiltelefoniga saaks teha haid pilte ja et see Uhilduks mitmete rakendus-
tega, kas siis on sulle sama tahtsad ka disaini erilahendused ja et sellest saab raadiot
kuulata, voi sobiks telefon ka ilma nendeta? Kolmandat-neljandat lisavdéimalust, mis
kattub soovitud omadustega, saab vastuvaidetega tegeledes alati juurde demonst-
reerida.

Anna ette piiritletud hulk valikuid.

Nagu eelmiseski punktis - liiga palju valikuid tekitab segadust, mis omakorda ei soosi

ostuotsuseni jdbudmist. Seega: vahem on rohkem.

Too esile, mida teised on 6elnud ja kui paljud on juba ostnud.

Inimene on sotsiaalne olend, seega soovime me samastuda teiste inimestega. Et teised

seda toodet ostavad, on positiivseks kinnituseks, et ostma peaksime meiegi.

Heaks margiks on alati see, kui inimene huvitatult hinda kUsib, réaagib, kuidas ta seda
kasutaks, vdi toob valja, kuidas see ta sébrale/pereliikmele meeldiks. See tdhendab, et
toode/teenus meeldib talle ja ta on valmis seda ka ostma. Sel puhul pole vaja toodet/
teenust enam edasi demonstreerida ja saab edasi liikuda hinnavordluse etappi.

Kui inimene teab, mis toodet/teenust sa pakud, ja see on ka

SAMM 5 miski, mis rahuldab tema vajadust, siis on aeg liikuda edasi
- mUudgitstkli jargmisesse etappi ehk hinnavordlusesse. Sel-
HINNAVORD\_US les etapis on oluline voérrelda enda toote/teenuse vaartust

mo&ne sarnase toote/teenusega. See, milline on sinu toote/
teenuse vaartus inimese silmis, séltub eelnevast ehk siis sel-
lest, kui hasti oled sa suutnud Ules ehitada inimese vajaduse
ning naidanud, kuidas sinu toode/teenus seda rahuldab. Selle muugitstkli osa eesmargiks
on naidata, et toode on oma vaartuse kohta aarmiselt hea hinnaga, ja seda ta peab ka
olema.

“Tavaliselt maksab selline kasitddna valmistatud muts umbes 30-40 eurot, naiteks ...

(teisel ettevottel, kes valmistab muitse) on hinnaks 34.99, aga meie mits on kdigest 24.99.

Pole paha, voi mis?”

Kui hinnavordlus on tehtud, saab liikuda edasi tehingu sulgemise juurde, mis tahen-
dab, et on aeg jéuda otsuseni, kas inimene ostab voi mitte. Ehkki inimene ideaalis vbiks
ja peaks alati sinu toodet/teenust ostma ja tehingu sulgemise etapp peaks loomulikult
aitama tal seda teha, voib muidugi juhtuda, et tehingut siiski ei sulgeta ja inimene sinu
toodet/teenust ei osta. Ka see vastus on normaalne ja annab sulle tagasisidet, et eelnevas
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mUGgitstklis oleks saanud teha midagi teistmoodi vdi paremini ja sinu Glesandeks on
leida Ules, mida ja kuidas teistmoodi teha. Tegemist on darmiselt vaartusliku tagasiside-
protsessiga, mis aitab sul kontakt kontakti haaval saada Uha paremaks ja vilunumaks.

Tehingu sulgemise etapis vdivad inimesed ka kdhklema hakata.

SAMM 6 Jouame seega vastuvaideteni. Vastuvaidete esinemine annab
: tagasisidet selle kohta, et inimene vajab ostuotsuse tegemiseks
VASTUVAHED lisainfot. Vastuvaide voib tekkida ebapiisavast infost, segadusest,

hirmust, madalast rapportiist, pingelisest ostudhkkonnast jne.
Kuigi ideaalses mulgiprotsessis ennetatakse vastuvaited juba
eos, tekivad need tegelikkuses tihti, see on loomulik ja sellega
tuleb osata toime tulla ning mdista, milline vastuvaide on tdeline.

Vastuvaidetega tegelemiseks on olemas lihtne strateegia.

1. Isoleeri/peegelda. Naide: Klient: “Toode on liiga kallis.” MUija: “Saan aru, et toode
on teie jaoks liiga kallis?”. Klient: “Jah, toode on 20% kallim kui konkurendi oma.”
Peegeldamine aitab tuua valja vastuvaite pdhjuse. Vahel vdib pdhjuseks olla hoopis
midagi muud, nditeks mitte hind, vaid see, et klient ei nde end seda kasutamas.
Vahel voib aga olla pdhjus just see, mille ta kohe alguses valja toi.

2. “Mdbistan ... moistis ... mis ta teada sai.” Naide: MuUja: “Ma modistan, kuidas te end
tunnete. Klient Y tundis end algul samamoodi, margates, et toode on 20% kallim
kui konkurendi oma. Kuid mis ta teada sai, on see, et meie toote kasutusiga on
tegelikult 2 korda pikem. See on pdhjus, miks ta ostis meie toote.”

Etapis “mis ta teada sai ” tuleb alati ndidata uuesti ka toodet/teenust ehk teha nii-delda
lisademonstratsioon. See on justkui tdendus sinu vaitele. Inimesed teevad uusi otsuseid
uue informatsiooni podhjal.

Kui vastuvai(de)tega on tegeletud, on aeg uuesti edasi liikuda
tehingu sulgemise etappi. Tehingu sulgemise etapp on modistlik
jaotada mitmeks vaikseks klsimuseks, mis juhatab inimese loogilise
ostuotsuseni. Otse kUsimine: “Kas ostad voi mitte?” vdib tunduda
inimesele liigselt otsekohese ja pealetikkivana, samamoodi nagu
on ebamugav ja pingettekitav mdne suure eesmargi votmine,
naiteks maratonijooks. Saab aga jaotada maratoniteekonna osadeks:
algul jooksen 10 kilomeetrit ara, siis jooksen veel 10 ja veel 10 ja veel
10 ja ongi maraton peaaegu joostud. Sama on ka tehingu sulgemisega, oluline on jaotada
protsess vaiksemateks tUkkideks: “Kui toote ostaksite, siis kas pigem seda vbi seda
varvi?”, “Kui ostate, siis kas pigem Uhe véi mitu?”, “Kas soovite maksta pigem kaardiga
vOi sularahas?”.

Kui inimene on otsustanud, et ta toote ostab, ja selge on ka, kuidas ta seda teeb, on
alati véimalus lisamulgiks. Tihtipeale ostetakse ratas, kuid poest lahkudes on sellega
kaasas ka ilus korv ja jalgrattakell, seega kui ostuotsus on tehtud, on vdéimalus alati kaasa
pakkuda ka sellega sobivaid esemeid.

Kdige viimase asjana on tugevalt soovituslik alati ka ostuotsust kinnistada ehk teha
solidification. Selleks tasub naiteks viimase asjana inimeselt kUsida, miks ta otsustas osta
(nii pdhjendab inimene endale veel Uks kord, miks ta on teinud hea otsuse - sest ost
tehakse enamasti emotsionaalselt, kinnistamine aitab seda ka loogiliselt pdhjendada),
vOi ndidata veel Uhte vbéimalikku funktsiooni, mis tootel on, kuid mida tootedemonstrat-
siooni osas ei naidatud.



Uks vdimalikke miiligiprotsesse laadal,
kus miilakse SA Hea Hoog saunamiitse.

Olukord:

laat, kus on toote- ja teenusepakkujaid vahvlimUuUjatest ja meetootjatest

vaibavalmistajate ja sdrmusetegijateni valja;

Hea Hoo laud, mis on tais nende pakutavaid tooteid (saunamutsid,

kannualused, pajalapid);

tegevusjuhendaja, kes kannab saunamdtsi ja jalutab laua ees, olles nahtav ja

aktiivne;

potentsiaalne huviline, kes jalutab laudade vahel ja kelle pilk randalb Uhelt laualt

teisele.

Huviline on tegevusjuhendajast nelja meetri kaugusel, kui tema pilk tduseb eelmise
laua toodetelt ja, nahes saunamutsi, ilmub ta ndole kerge muie. (SAMM 1 ehk kontak-
ti loomine) Tegevusjuhendaja markab olukorda ja kui huviline on astunud veel kolm
sammu edasi, olles temast nGUd kahe meetri kaugusel, loob kontakti: “Tervist, kui-
das laheb? Mis teie tahelepanu kbitis, kas minu kaunis saunamuts voi ilusad silmad?”
(SAMM 2 ehk mugava ohkkonna loomine) Kui vestlus on alustatud ja loodud hea
dhkkond, kus toimub aktiivne dialoog, tuleb mdista, mis on inimese vajadus: “Kas
tegemist on ka saunaskaijaga?” Kliendi positiivse vastuse korral on sobiv kisida:
“Miks teile meeldib saunas kdia?” (SAMM 3 ehk vajaduse valja selgitamine) “Mulle
meeldib mdénus ajaviide, seetdttu kdin saunas koos enamasti sdpradega. Ainult see,
et higi laheb silma, on tihtipeale vdga ebamugav. Ménus on higistada kull, kuid kui
silma laheb, siis pean kohe veega silma loputama ja see rikub elamust.” “Okei, aga sel
juhul voib meie saunamuts olla teile midagi Usna sobivat. Véimalik, et see on miski,
mida soovite osta, aga voib ka olla, et ei soovi. Igatpidi on okei.”

“Meie saunamuts aitab higi eemal hoida, sest imab seda osaliselt endasse. Samuti
on ta dgeda oranzi varvusega, see saab kahtlemata esimestel kordadel sdpradega
jutu- ja naljateemaks.” (SAMM 4 ehk demonstratsioon)

Eelnenud vestluse kaigus on mdistetud inimese vajadust, loodud mugav ostudhk-
kond ning demonstreeritud, kuidas saunamts saaks vajadust rahuldada.

“Mis teile enim meeldib, kas just see, et saunamUts natukene higi ka imab voi selle
age varvus?” Inimesele saab ka mutsi katte anda, et ta voiks seda ise vaadata ja
uurida.

“Arvatavasti motlete, mis selle hind voiks olla? Kas oskate delda, kui palju voivad
sellised spetsiaalselt kasitddna tehtud, kvaliteetsest materjalist ja disainitud muatsid
tavaliselt maksta? ... Kui enamasti voib hind kilndida 30, 40, vahel ka 50 euroni, mis
tegelikult pole paha hind, arvestades kui kvaliteetse tootega on tegu, siis siin on hin-
naks 25 eurot. Pole paha véi mis?” (SAMM 5 ehk hinnavordlus)

Kui inimese signaalid on jatkuvalt positiivsed, on aeg suunata ta ostuotsuseni.

“Kui nlUd vaadata neid erinevaid saunamdtse, siis milline neist teile enim meeldib,
kas see kollane, oranz voi hall? Kui te selle ostaksite, siis kas votaksite 1, 2 vbi roh-
kem? Ning kuidas sooviksite tasuda, kas kaardiga voi sularahas?” (SAMM 7 ehk
tehingu sulgemine)

AKTIIVSE MUUGI ABC

Selge see, et kirjeldatud stsenaarium on vaid Uks vGimalikest olukordadest, mis voib
saada tegelikkuseks, kuid ei pruugi ka kunagi tapselt sellisena realiseeruda. Tahtsad ei ole
siin mitte tapselt need sdnad ja naited, vaid ideed nende sdnade taga. Vahel on sellest,
mida 6elda, olulisem see, kuidas seda delda. Kui asud ise oma toote vdi teenusega mulgi-
protsessi labi tegema, siis algatuseks piisab keskendumisest protsessi osade jarjestusele.
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AKTIIVSE MUUGI ABC

See tdhendab, et oluline on méista kliendi vajadust alati enne, kui talle oma toodet/tee-
nust demonstreerida, ja hinnast tuleb raakida alati parast seda, kui toodet on esitletud.

Need ideed ja mulgiprotsessi jarjestus vdib tunduda uus, raske ja alguses kahtlemata
ebamugayv, kuid, nagu Bruce Lee on 6elnud: “Ma ei karda meest, kes harjutab Uhe korra
10 000 166ki, kuid ma kardan meest, kes harjutab Uhte 166ki 10 000 korda.” Sellegi
protsessi haldamine nduab kiimneid ja kimneid, sadu ja tuhandeid kordi ldbitegemist,
et saavutada vilumus ja mugavustunne - ja on taiesti voimalik, et mugavustunnet ei teki
isegi siis.

Selleks, et saavutada teatav vilumus, on tarvis seega harjutada Uhte [66ki 10 000 kor-
da. NUUd aga on sul voimalus valida vélja oma 66k ehk mUlgitekst, mida kasutad, seda
harjutada ja taiendada 10 OO0 korda. Selleks on alljargnev jaotatud osadeks. Kirjuta iga
pealkirja alla sellele osale iseloomulikud laused ja kui see tehtud, asu praktiseerima ning
vaata, milline on potentsiaalse kliendi tagasiside.

Toode VoI teenus, MIida MU ...

Kontakti loomine (sinu esimene lause voi laused, kiisimus, tegevus?)



Tehingu sulgemine (milliseid kiisimusi kasutad, et inimene mugavalt ostuotsuseni
aidata?)

PALJU ONNE! Viljade taitmisega oled just loonud oma elu esimese miiligiteksti.
Sellega oled juba eespool suurest enamikust Eestis miiligiga tegelevatest ettevotetest
ja nende toodetest/teenustest.

Lisalugemist, -vaatamist, -kuulamist

Tarmo Tamm, “Must v66 miiligis” - suureparane raamat baastddede omandamiseks.
Raamat on kirjutatud Eesti kontekstis, ndidetega samastuda on darmiselt lihtne,
sest paljud on voetud meie igapdevaelust, tanu sellele on raamatu soovitusi kerge
Ule kanda enda valdkonda ja tegemistesse.

Frank Bettger, “How | raised myself from failure to success in selling” - aegumatu
raamat, mis kirjeldab Glhe mUugiinimese arengut kohutavast suurepéraseks. Opetab
vaga hasti, kuidas ise seejuures inimesena kasvada ja astuda jArgmine samm nii oma
mUGgitdds kui ka elus.

Dale Carnegie, “Kuidas voita sOpru ja mojutada inimesi” - klassika, mida tuuakse
eeskujuks juba aastakiimneid. Tded, mis olid rakendatavad 20. sajandi esimesel poolel,
on enam kui aktuaalsed ka tdnapéaeval. Véimaldab omandada uusi tehnikaid ja viise,
kuidas igapaevaelus efektiivsemalt suhelda, kogedes suuremat rahulolu ja dnnetunnet.

Og Mandino, “The greatest salesman in the world” - keskendub enesehaalestamisele,
mille abil parandada oma igapaevaelu kvaliteeti.

Zig Ziglar, “Attitude makes all the difference” - (he maailma tunnustatuima mudgi-
inimese ja motivatsioonikdneleja suureparane lugu sellest, kuidas, nagu pealkirigi Utleb,
meie suhtumine muudab kdike. Suhtumine on valik, mis maarab meie igapdevaelu
kvaliteedi.

Kas selle peatlki ideed tundusid sulle midagi taiesti uut? Vi hoopis meeldetuletatud vana?
Soovid tapsemalt teada, kuidas tegeleda vastuvaidetega? On sul ehk kisimusi, millele sa
siin vastust ei saanud? Kirjeldatud muuUgiprotsess on darmiselt Uldistatud baastutvustus.
Kui selles tundus sulle midagi huvitavat ja kui sul on soov sellest rohkem teada saada,
endale mentori abiga muugitekst koostada, turvalises keskkonnas dppida kontakte looma
ja moistma, kuidas inimestega kiiresti ja efektiivselt rapport ehitada, siis vota julgelt Ghen-
dust Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustikuga, kirjutades info@sev.ee voi astudes |abi aadressil
Telliskivi 60A/3 asuvast kontorist.

AKTIIVSE MUUGI ABC
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Kuigi alljargnevad ideed on esile toodud kui mUugi seisukohalt kasu-
likud, soovitame soojalt votta nad suuremasse konteksti ehk kogu
oma igapaevaellu. Kui kasutad neid ideid muugis, siis on selge, et
sinu rahulolu ja tulemused paranevad. Mis aga olulisemgi - kui kasu-
tad samu ideid inimestega suheldes ka igapaevaelus, valjaspool
mudgisituatsioone, on rahulolu tdus garanteeritud, sest mUdk ongi
oma olemuselt efektiivne kommunikatsioon. Tuleb suuta inimesega
samastuda, moista tema vajadusi ja olukorda. Kas pole nii, et mida
paremini arst modistab, mis meile valu pdhjustab, seda tapsema ravi
oskab ta maarata? Voi et mida tapsemalt on sul poodi minnes teada,

mis toiduaineid osta soovid, seda kindlam on, et sa neid ka ostad? See, kas me nopime
elus kuldmune voi on meil alatasa napud pdhjas, soltub Uksnes neist vaikestest otsustest,
mis me iga paev igal ajahetkel teeme. Seega mbtle hoolega kaasa, kuidas saaksid allj-
argnevaid ideid kasutada nii enda igapaevaelus kui ka muugisituatsioonis.

Keskendu
kontrollitavatele
tegevustele,

mitte tulemustele.

Naiteks keskendu meili kirjutamisele potentsiaalsele koostddpartne-
rile voi talle helistamisele, selmet muretseda, kas ta |16puks ostab
sinu toodet/teenust vdi mitte. Kui sinu eesmargiks seatakse miUa
1000 oma ettevotte toodet, siis kuidas see sulle tundub? Kas tajud
seda survena? Kuid kas saaksid teha Uhe kdne potentsiaalsele klien-
dile? Voi laheneda Uhele inimesele laadal? Kindlasti. Eesmargid on
olulised ja neid tuleb meeles pidada, kuid protsessi ajal on oluline
keskenduda vaikestele sammudele, mida saad kontrollida, sest see
aitab survet oma pea kohalt eemal hoida. Seega keskendu kontrolli-
tavatele tegevustele.

Milline voiks olla moni kontrollitav tegevus, millele saad keskenduda oma toote voi
teenuse miiligieesmargi saavutamiseks?

Inimesega
vesteldes
nooguta pead.

Tee pause.

Inimesed, tundes, et nendega ndustutakse ja neid mdistetakse, jat-
kavad tihti oma juttu. See vdimaldab paremini mdista inimese olu-
korda. MUlgitd6s deldakse: “Kes raagib, see ostab”, nii et nooguta
kaasa ja lase inimesel raakida.

Kui inimene on oma lause I16petanud, loe mottes kaheni. Inimene, kes
naeb, et teda kuulatakse, jatkab tihti juttu ja toob valja ka oma vaite



taga peituva pdhjuse. See aitab sul tema juttu paremini modista ja
miks-kUsimust esitada pole vajagi. Meenuta eelmises punktis 6eldut:
“Kes raagib, see ostab!”
Naide. Klient: “Ma kasutan enamasti puidust kannualuseid.”
MuUja: (paus ja noogutus)
Klient: ”Sest puust kannualused on enamasti vaga kena disainiga ja sailitavad oma
valimuse ka pikemaaegsel kasutamisel.”
NUUd on sul hoopis selgemalt teada, milline toode kliendile meeldib.
Harjutus. Jargmine kord, kui vestled kellegagi ja kaaslane |&petab oma lause, siis tee
paus, loe mottes kaheni ja kuula, kas ja millest vestluspartner edasi raagib.

Tee nalja, Métle, kas sind tdmbab rohkem naeratava inimese poole voi selle

naerata ja naera. poole, kes vaatab sulle otsa morni ja kurva pilguga? Arvatavasti esi-
mese poole? Nii on. Uuringud naitavad, et naiteks reklaamidest haa-
ravad inimesi paremini need, millel on naeratavad ndod. Me kdik otsi-
me elus dnne, naer on selle Uks valjund. Nahes teist naermas, soovi-
me seda ka ise kogeda. Naer vabastab dopamiini ehk dnnehormooni,
mis paneb meid hasti tundma. Seega tee nalja, naerata ja naera.

Pane siia kirja moni hea nali, mis sulle meeldib ja mida sooviksid ka teistele radkida.

Kiisi inimestelt Need sobivad kasutada vaga paljudes olukordades.
miks-kiisimusi. Naide. Klient: “Mulle meeldib kollane varv.”
Muidja: “Miks?”
Klient: “Sest see on r6dmsameelne ja meenutab mulle kevadet.”
Juhul kui sinu tootevalikus ei ole kollast toodet, kuid on midagi muud, mis on rédmsa
valimusega ja meenutab kevadet, on sul véimalik kliendile pakkuda seda. Miks-kUsimuse
esitamine aitab avada kliendi soovi vdi vajaduse tausta.

Hinga sligavalt SUgav hingamine aitab vdhendada sidame l6&gisagedust,
sisse-vilja. rahustab meie meelt ja suurendab sellega meie kohalolu, st
vOimet keskenduda olevikule ilma kdrvaliste ja tihti negatiivsete,
ebaproduktiivsete motetega minevikust voi tulevikust. Kohalolu
on inimestega suheldes vaga oluline, et mdista nende vajadusi ja
talletada infot, mida meile 6eldakse. Kohalolu suurendamine aitab
meil paremini keskenduda kontrollitavatele tegevustele ja lahti lasta
kohati survet tekitavatest eesmarkidest. Seega - hinga rahulikult ja
sUigavalt sisse-valja.

Kasuta kliendi Nimi on meile aarmiselt oluline, see on meil stinnist saadik ning

nime. me kasutame seda kogu elu. Aita inimesel tunda end olulisena,
kasutades tema nime. Nii naitad talle, et sa maletad seda ja see
téstab sinu usaldusvaarsust inimese silmis.

KASULIKUD IDEED MUUGIS
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Pane inimene
end hasti
tundma.

Millise inimesega sooviksid sina aega veeta? Kas sellisega, kes teki-
tab head enesetunnet, vdi sellisega, kes paneb sind tundma end
kehvasti? Arvatavasti esimesega. Seega vdid vabalt mangida mangu
“Tekita minus tunne, et olen oluline”: kujutle, et inimesel on kaelas
silt just sellise kirjaga ja sinu Ulesandeks on tema soov taita. Iga kord,
kui kellegagi vestled, kellelegi helistad voi kirjutad, pane ta tundma,
et ta on oluline. Kasuta tema nime, tee siiraid komplimente, leia igas
inimeses midagi, mis sulle tema juures meeldib. Huvitu temast. See
punkt ei aita sul paremaks saada ainutksi mGugis, vaid elus Uldse.

Milliseid komplimente saaksid teha? Mida erilist, agedat oled marganud inimestes,
kellega koos tootad voi keda oled viimasel ajal kohanud?

Leia
inimestega
tihisosa.

Kasuta
samu sonu.

Kumma inimesega meeldiks sulle rohkem aega veeta, kas sdbraga,
keda tead juba 10 aastat, voi vohivodraga, keda kohtasid 10 minutit
tagasi? Toendoliselt esimesega. Millest see tuleb? Kui tunned keda-
gi kauem, on sul olnud aega teda tundma 6ppida, sa tead, mis talle
meeldib, mis on tema hobid - see kdik on andnud véimaluse leida
teie vahel Uhisosa, millele tuginebki teie labisaamine. Ka mulgi-
situatsioonis vota aega, et saada inimesega sdbraks ja leida temaga
Uhisosa, sest see loob olukorra, kus inimene on avatum ja vastu-
vOtlikum sinult saadud infole, mis arvatavasti suurendab teie mole-
ma rahulolu mudgisituatsioonist.

Leia oma kliendiga Uhiseid jooni. Kui tema Utleb sinu toote kohta
“asi” voi “produkt” voi midagi kolmandat, siis kasuta ise sama séna.
Kasuta samu sdnu alati, kui véimalik. Inimestena meeldivad meile
endasarnased, sarnaste sbnade kasutamine on Uks selle tunnuseid.

Laiemalt: leia veel Uhiseid jooni, olgu selleks sarnane hobi, uskumus maailma toimi-
misse, Uhine tuttav véi elukoht, sarnane kaelaehe v&i midagi muud,. Uhisosa leidmine on
oluline. Kumb inimene tundub sulle usaldusvaarsem, kas see, kellega sa elad samas linnas,
sdidad sama marki autoga ja td6tad samas firmas, voi see, kes elab teises riigi otsas,
sdidab auto asemel rattaga ega téota?

Seega leia sarnasusi teiste inimestega. Ning pea meeles, sarnasused on alati olemas!

Peegelda.

Nae hea vdlja.

Korda voi sdnasta Umber inimese deldut. See suunab, niisamuti nagu
pauside tegemine, inimest oma juttu jatkama ning véimaldab esile
tuua uusi argumente voi lisada pdhjusi, mis aitavad tema olukorda
moista.

Kumb inimene tundub sulle usaldusvaarsem, kas see, kelle riided on
rapased, juuksed pikad ja habe ajamata, vdi see, kes kannab viisakat
kampsunit ja vesti, kelle juuksed on hoolitsetud ja habe piiratud?

Arvatavasti teine? Siinkohal ei tdhenda hea valjanagemine tingimata



Vabasta end
pingetest ja

tunne end hasti.

Tunne oma
toodet voi
teenust.

Glikonna ja lipsu kandmist, vaid just seda, et sa nded hea valja.

Sa naded valja tapselt selline, nagu seda nduab sinu toode vdi teenus.
Puusepal on laadal sobilik kanda puusepale kohaseid riideid, arstil
arstile kohaseid. Riided, mida kannad, on puhtad ja triigitud, juuk-
sed |6igatud ja habe piiratud. Sind vaadates on naha, et sa hoolitsed
enese eest ja su valimus laheb sulle korda. Ning jah, see on vaga liht-
ne soovitus. Kuid jargmine kord rdivaid valides motle hoolega labi,
millise mulje jatab sinu valimus potentsiaalsele kliendile? Kas sinu
riietus tekitab temas usaldusvaarsust?

On taiesti loomulik, et osa inimesi ostab, niisamuti nagu osa inimesi
ei osta. Peamine on end kdike tehes hasti tunda. Kui sina tunned
end vabalt, tunneb end vabalt ka klient. Kui klient tunneb end hasti,
on ta avatum ka ostmisele. “Inimestele meeldib osta, kuid kellelegi
ei meeldi ise miUdud saada.” Seega tunne end hasti - kui ostetakse,
on okei, aga kui ei osteta, on ka okei. Alati tuleb jargmine olukord.
Need laused on vaga head kasutada just dige ja pingevaba meeles-
tuse loomiseks, et tunda end hasti.

Mida rohkem tead enda tootest voi teenusest, seda erinevamatele
kUsimustele, mida potentsiaalne klient voib kisida, sa vastata oskad.
Vastuseta klsimused tekitavad meis tihtipeale hirmu, hirmud aga
suunavad pigem vdimalusest voi pakkumisest loobuma. Mébtle ise
monele olukorrale, kus oled naiteks poes uut telekat, pesumasinat
vOi midagi muud ostes esitanud muUlgiesindajale kisimuse. Kas soo-
viksid pigem, et ta oskaks sulle vastata voi et ta jaaks vastuse voélgu?

Niisiis tunne enda toodet voi teenust, et kiisimused saaksid vastused.

Millised on sinu toote/teenuse head omadused? Milleks saab sinu toodet/teenust
kasutada? Mis lisandvaartust see kliendile pakub? (Kirjuta viahemalt 10+ omadaust,
kasutusvoimalust, lisandvaartust.)

Raagi sellest, mis kasu Inimene tahab naiteks 66bimiskoha kohta teada, kuidas
saab inimene tootest see aitab tal puhata, mitte infot, et hostelis on voodid.

vOi teenusest.

Inimene usaldab
10% miiligimeest,

Kuigi voodis saab tdesti puhata, on vaja minna Uks samm
kaugemale ja naidata, kuidas selle hosteli voodi voimaldab
inimesel hasti puhata.

Kuidas kanda seda Ule muUgisituatsioonidesse? Kui turundad
oma toodet sotsiaalmeedias voi vestled messil potentsiaalse

50% sopra, tuttavat kliendiga, siis iseloomusta enda tooteid selle kaudu, mida on
voi mond teist inimest,  &elnud teised. Kogu klientidelt tagasisidet kas paberile vi
aga 100% iseennast. Facebooki seinale naita neid oma vaidete ilmestamiseks ka

KASULIKUD IDEED MUUGIS
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potentsiaalsele kliendile. Kas paned tahele, et ka siin raamatus on pal-

ju tsitaate teistelt inimestelt? Kas paned tahele, et siin raamatus on ka

sulle palju kisimusi? Tegemist on just nende pohimdbtete rakendamise-
ga. Inimene usaldab 10% muudgiinimest, 50% sbépra, tuttavat voi médnd

teist inimest, aga 100% iseennast.

Anna ette Mobtle, millal on sul poes lihtsam valida, kas kommiletis, kus on 20
kindel hulk erineva maitsega kommi, vdi saialetis, kus on valida kolme saiasordi
valikuid. vahel? Liiga suur valik tekitab meis tihtipeale segadust ja viib olu-

korrani, kus on lihtsam Uldse mitte valida ehk ostust loobuda. Seega
anna inimesele vahem valida.

Lopeta Ukspuha, kas inimene ostab véi mitte, jata talle hea tuju. Budistid
positiivse usuvad veendunult karmasse. Inimesele hea tuju jatmine on kui

emotsiooniga. karma: kunagi ei tea, kus voi millal see voib sulle tagasi tulla, kuid on
ju parem omada head kui halba karmat? Seega, jata inimene heasse
tujju. Raagi moéni anekdoot, tdna teda aja eest voi Utle lihtsalt hea
sdna teele kaasa. Valikuid on palju, vali lihtsalt moodus, mis meeldiks
sulle endale.

Kuidas saad inimese jatta positiivsesse meeleollu? Mida saad teha, et ta lahkuks sinust
meeldiva tundega, hea emotsiooniga?

Milline selle peatiiki nippidest on sinule kdige kasulikum (void valida ka mitu)?
Miks? Kuidas end tunned, kui see oskus on omandatud? Kuidas end tunned, kui tead,
et see oskus vajab sul veel lihvimist? Pane oma vastused kirja.

Kas selle peatlki ideed tundusid sulle kasulikud? Kas tahaksid teada, kuidas neid siis ikkagi
pariselus kasutada? Ehk sooviksid neid enne labi katsetada, kui tegelikkuses kasutama
hakata? Kirjuta info@sev.ee ja lepime sulle kokku to6toa, kus saad turvalises keskkonnas
koolitajate juhendamisel 1abi teha esimesed dnnestunud ja, mis veel olulisem, ebadnnestunud
aktiivsed muulgid, et kliendiga suheldes oleksid juba tdeline arihunt.
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3 IGIHALJAST NOUANNET ]
TURUNDUSEKS JA MUUGIKS }

SOTSIAALMEEDIAS

Miks on oluline kasutada sotsiaalmeedia kanaleid
oma ettevotte turundamiseks?

Sa tutvustad ja miid oma tooteid voi teenuseid.

Saad ise aktiivselt mdjutada oma ettevotte kuvandit.
Laiendad (potentsiaalsete) klientide sihtriihma, kes on
sinust kuulnud.

Saad mugava véimaluse otse suhelda oma (potentsiaalsete)
klientidega.

Harid oma sihtriihma lilkkmeid ja/vdi lahutad nende meelt,
saavutades nendega isiklikuma suhte.

Levitad oma ideid ja sOdnumeid.

?
é‘m's

Uusimaid turunduse ja mudgi kasiraamatuid lugedes voib jadda mulje, et turundus
ja mUUk ongi seesama, mis internetiturundus. Miks selles kasiraamatus on sellele mini-
maalselt ruumi pihendatud?

Pohjuseid on kaks.

Esiteks, turunduse ja miiligi kuldtoed ei soltu kasutatavast kanalist. Oma toote ja
teenuse vaartust on tarvis tunda. Oma potentsiaalseid kliente on tarvis tunda. Vaja on
ka julget pealehakkamist ja valmisolekut kogemustest dppida. Ainult sotsiaalmeediale
keskendudes voib juhtuda, et me ei tunnegi oma kliente ega neid ostma innustavaid
tegureid. “Meeldimistel” ja “jagamistel” ei pruugi olla mingit seost otsustega sinu ette-
votte toodet voi teenust tdepoolest osta.

MUUmine ainult sotsiaalmeedia kaudu voib ehitada ka kaardimaja, mille pisemgi
varelus Umber lUkkab. Postitada julgen, aga kas julgen huvilise kliendiga ka silmast silma
kohtuda? Silmast silma kohtumisel tagab edu just aktiivse turunduse ja mUUgi pohitddede
jargimine.

Teiseks, sotsiaalmeedia on pidevas muutumises: moned reeglid muutuvad nadalate
ja kuudega, suuremad siisteemid teisenevad aastatega. Enda kurssiviimiseks uusimate
arengutega sotsiaalmeedia turunduses (nt edukate reklaamikampaaniatega Facebookis)
sobivad kdige paremini naiteks temaatiliste ajaveebide uusimad postitused, mitte staa-
tilised kasiraamatud (v&i mitu aastat vanad veebiartiklid).

Millised on sinu ettevotte praegused kokkupuuted sotsiaalmeediaga?
(Milliseid kanaleid ja kui regulaarselt kasutad? Millist sisu sinna postitate?)

Ll
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Igihaljad nouanded edukaks turunduseks sotsiaalmeedias leiad aga alljargnevast.

Naiteks kui pakud teenuseid avalikule sektorile, voib
olla palju olulisem luua usalduslikud suhted otsusta-
jatega ja tuua oma tugevused valja hankepakkumis-
tes. Samuti voib olla oluline positiivselt valja paista
kohalikus ja Uleriigilises meedias, et ametnikud ja
neid juhtivad poliitikud tunneksid, et just sinu ette-
vottelt teenuste ostmine paistab kogukonnas posi-
tiilvsena silma. Seega voib olla koostddsuhteid, mille loomiseks ja hoidmiseks pole sot-
siaalmeedial mingit tahtsust ning sellesse pole mdtet aega panustada.

Otsusta, kas sotsiaal-
meedia lildse on

sinu turunduseks ja
miiligiks oluline.

Milliseid turundus- ja miiligieesmarke aitab sotsiaalmeedias tegutsemine sinu
organisatsioonil saavutada?

Oletame, et su organisatsioonil poleks lihtegi sotsiaalmeedia kontot. Kuidas sel juhul
klientideni jouaksid?



Atraktiivse kodulehe loomine voib

Leia sobiv tasakaal ressursside olla ressursimahukas, sest néuab asja-
panustamise vahel oma kodu- tundlike programmeerijate ja disainerite
lehe arendusse ja aktiivsusesse panust ning tugeva sisu andmist sinu

sotsiaalmeedias. tiimilt. Samas on lihtsamat tudpi kodu-
lehtede loomine muutunud odavamaks
ja veebist leiab kasutamiseks ka hulga-
liselt tasuta malle.

Siiski vOib sotsiaalmeediasse panustamine tunduda palju mbistlikumana. Konto on
voimalik luua hetkega, mille jarel saab kohe hakata postitama ning jargijaid ja nende
tagasisidet koguma.

Siiski on kaks asjaolu, millega tasub arvestada. Esiteks on koduleht sinu enda kontrolli
all olev ettevotte visiitkaart. Iga sotsiaalmeedia profiil turunduskanalina on pikemas plaa-
nis aga taielikult sinu kontrolli alt valjas. Uhelt poolt puudub sul kontroll sotsiaalmeedia
keskkonna siseste muutuste Ule. Ettevotted, kes on loonud kulude kokkuhoiu eesmargil
oma profiili ainult Facebookis, vdivad 2018. aastaks kujunenud seisu pdhjal oma otsust ka-
hetseda, sest Facebookis tuleb tdhelepanu saamise nimel Uha rohkem maksta. Teisalt voib
kanal ise ebapopulaarsemaks muutuda voi lausa kaduda, mis tdhendab, et sinna investee-
ritud aeg laheb taielikult vett vedama. Kas keegi maletab veel Orkutit voi MySpace’i?

Teine asjaolu seostub sellega, et sotsiaalmeedias turundamine ja selle abil otseselt
mUuUgi toetamine on ressursimahukas. Kodulehe arenduselt kokku hoitud aeg ja raha kulu-
vad edaspidi mitmekordselt sotsiaalmeedia sisu tootmisele ja selle avaldamisele.

Kokkuvbttes:
maanda riske: ole internetis ndhtav lisaks sotsiaalmeediale vdhemalt ka staatilise
kodulehega;
kui sul on pidevalt turundust ja muuUki toetavaid dgedaid uudiseid ja aega nende
avaldamiseks, siis ole sotsiaalmeedias aktiivhe. Kui napib nii meelikditvaid uudiseid
kui aega nende loomiseks, siis rohu pigem oma kodulehele kui visiitkaardile, mis
on leitav Google’i vahendusel.

Milline roll on kodulehel sinu organisatsiooni turunduses ja miiligis?
Milline on sellesse panustatavate ressursside ja tulemuste suhe praegu?

Milline roll on sinu organisatsiooni sotsiaalmeedia kanalitel?
Milline on sellesse panustatavate ressursside ja tulemuste suhe praegu?

3 IGIHALJAST NOUANNET TURUNDUSEKS JA M UUGIKS SOTSIAALMEEDIAS
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Veebilehe vbi sotsiaalmeedia profiili loomist vdib vorrelda
Hoia oma organisatsioonile lapse siindimisega. Edaspidi tuleb selle
kanalid aja- “lapse” eest hoolt kanda ja tema arengusse jarjepidevalt
kohastena. panustada. Uudised peavad olema ajakohased, tootepildid
professionaalsed, sotsiaalmeedia postitused jarjepidevad. Mis
siis, kui ressursse napib? Sel juhul tasub sellega algusest peale
arvestada. Naiteks kui jatame veebilehele uudiste sektsiooni
Uldse tegemata, hoiame ara sinna aegunud uudiste kuhjumise.

Kui regulaarselt ja millist sisu on tarvis postitada sinu ettevotte sotsiaalmeedia
kanalites, et jouda tulemusteni turunduses ja miiligis?

Soovid jouda olukorrani, kus veebileht ja sotsiaalmeedia on sinu turunduse ja muugi
aktiivsed abimehed? Vajad kdige praktilisemaid ja ajakohasemaid nippe sotsiaalmeedias
silmapaistmiseks? Vota julgelt Uhendust Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustikuga, kirjutades
info@sev.ee véi astudes |abi aadressil Telliskivi 60A/3 asuvast kontorist.
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ETTEVOTETE TURUNDUSEKS

Véib-olla oled Uks nendest lugejatest, kes hakkas kasiraamatut
lugema podhjusel, et selle koostajaks on Sotsiaalsete Ettevotete
Vérgustik. Sellisel juhul void olla praeguseks hammingus:
“Miks pole siiani Uldse juttu tehtud sotsiaalsete ettevotete
turundusest ja maugist?”

Vastus on lihtne: sotsiaalne ettevote peab oma muilgiees-
markideni joudmiseks jargima samu kuldreegleid nagu iga teinegi
ettevote. Teiste sGnadega - eespool jagatud nduanded on asja-
kohased ka igale sotsiaalsele ettevottele.

Sotsiaalsetel ettevotetel tasub arvestada, et enamik kliente ei osta neilt tooteid-
teenuseid mitte seetdttu, et nad on sotsiaalne ettevote. Naiteks on Uks uuring' valja
toonud, et inimesed pole valmis maksma rohkem keskkonnasdbralike ettevotete toodete
eest, vaid on pigem valmis loobuma keskkonnakahjulike ettevotete toodete tarbimisest.

Kas see tahendab, et sotsiaalsetel ettevdtetel pole motet turunduses Uldse mainida,
et tegemist on sotsiaalse ettevottega? Nii siiski vaita ei saa. Pigem vastupidi - ettevotluse
abil maailma paremaks muutmine on vdimalus inspireerida ja teistest eristuda. Jargnevalt
anname mdned nipid, kuidas seda teha.

Koigi nippide juurde toome ka naiteid sotsiaalsetest ettevotetest, kes on autoritele
positiivselt silma jaanud. Kdik naited on esitatud ekraanipiltidena sotsiaalsete ettevotete
veebilehtedelt, ent muidugi kehtivad nbuanded Uldistatuna ka suulise suhtluse, turundus-
ja mitgimaterjalide ning sotsiaalmeedia kohta.

Meil on mUugiolukord. Kliendi tdhelepanu on

S6num enda Kkui piiratud. Temal pole aega ega energiat pikkadeks

sotsiaalse ettevotte missioonilauseteks, millega on harjunud naiteks pro-

kohta peab olema jektide rahastajad. Sotsiaalne ettevéte peab oskama
« ltihike ja selge teha esmatutvustuse endast kui maailmamuutjast

[Ghidalt ja konkreetselt.

Muuseas, sdnumi selgus on eriti tahtis nendele
sotsiaalsetele ettevotetele, kelle toode vbi teenus ei pruugi otseselt positiivseid muutusi
luua, sest nad suunavad oma toote voi teenuse mulgist saadud kasumi mone Uhis-
kondliku probleemi lahendamiseks. Toomegi turundusnaite just sellisest sotsiaalsest
ettevottest.

1 No, Consumers Will Not Pay More for Green
https:/www.forbes.com/sites/csr/2011/07/28/no-consumers-will-not-pay-more-for-green/#4f9fbf343b28 [19.08.2018]

I
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PROFITS
T0
WATERAID.

Belu Wateri avaleht litleb kbigest nelja sonaga, kuidas
ettevote aitab positiivseid muutuseid luua
www.belu.org [19.08.2018]

Belu Water on Suurbritannia sotsiaalne ettevote, kes teenib 100% oma tulust mineraal-
vee, filtreerimisslisteemide, taastdidetavate pudelite ja karahvinide muligiga. Kogu kasu-
mi annetab ettevote rahvusvahelisele heategevusorganisatsioonile WaterAid, kes viib
arenguriikides ellu projekte, mis suurendavad ligipddsu puhtale veele ja hlgieenilisema-
tele sanitaartingimustele.

Belu Wateri avaleht (www.belu.org) toob esile selge sdnumi: “All Profits to Wateraid” /
vabas tolkes “Kogu kasum veega abistamiseks” (inglise keeles on tegemist sbnamanguga,
sest wateraid tdhendab nii 'veeabi’ kui ka veemajandusprojekte |abi viiva organisatsiooni
nime). Samas on vasakul ndha dgedalt disainitud tooted, mis muuhulgas toovad valja
pudelivee tooteportfelli pdhilised kategooriad (mulliga ja mullita).

Kui kodulehe kulastajal on huvi, voib ta siirduda edasi pudelivett ostma (koduleht on
eelkdige mdoeldud ariklientidele, nagu restoranid ja hotellid) voi lugeda lahemalt selle
kohta, mida “veega abistamise” all ikkagi mdeldakse ja milliseid positiivseid muutusi on
ettevdte aidanud seni luua.

TOMS mUlb mugavaid, kvaliteetseid

Sonum iihiskondliku vaartuse ja atraktiivse disainiga jalanéusid, prille,
kohta peab miiligisGnumit téien- kotte, riideid jts tooteid. Iga klient aitab
dama, ent jatma info toote voi oma ostuga panustada TOMS-il rasketes

teenuse kohta ikkagi esiplaanile tingimustes elavate inimeste aitamisse
ja seda rohkem kui 70 riigis. Naiteks
jagab TOMS lastele tasuta kvaliteetseid
jalavarje, toetab eri vanuses inimestele prillide ostmist ja nende silmaoperatsioone, sa-
muti investeerib puhtamat joogivett véimaldavatesse veemajandusprojektidesse, kooli-
tab slnnituse vastuvétjaid arenguriikides ja rahastab koolikiusamise ennetusprogrammi
USA-s.

TOMS-i veebi avalehe (www.toms.com) Ulemine osa keskendub muutgile, tdmmates
tahelepanu varvikale ja mitmekesisele tootevalikule. Piltide vahel on esitatud aga ka so-
num nende kui sotsiaalse ettevdtte kohta: “With every product you purchase, TOMS will
help a person in need. One for One®” (Vabas tdlkes: “Iga sinu ostuga aitab TOMS Uhte
abivajajat. Uks Uhe eest®”)
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A comon e over the

ey T ——— EVERY PURCHASE
" Sopiar Snop Sungaases g ey s HAS A PURPOSE

TOMS-i veebi avalehe lilaosa esitleb pilku-

piitidvaid tooteid ja pikib nende vahele ka

sonumi oma lihiskondliku eesmargi kohta
www.toms.com [19.08.2018]

PASSPORT REWARDS.

Avalehe bdnner TOMS-i kui sotsiaal- WANT FREE SHIPPING, EARLY
se ettevétte kohta eristub selgelt ACCESS TO SALES AND EXCLUSIVE PERKS?
vérvikatest tootepiltidest sonforFres Signin

https:/www.toms.com [19.08.2018]

Veebilehte allapoole kerides ilmub parast olulisemate tootekategooriate tutvustust
ka eraldi sektsioon, millele on véimalik klikata: “EVERY PURCHASE HAS A PURPOSE.
Through your purchase, TOMS helps provide shoes, sight and water to people in need.
(Vabas tolkes: “lgal ostul on eesmark. Sinu ostu kaudu aitalbb TOMS viia jalandud, silma-
nagemise ja vee inimesteni, kes neid vajavad.”) Banner eristub avalehe tootetutvustustest
mustvalge varvilahendusega. Sellele klikates on aga vdimalik jduda varvika ja inforikka
sektsioonini, mis tutvustab péhjalikult, kuidas TOMS maailma paremaks muudab.

i

Moni muUb limonaadi. Teine mlub ravimeid. Kol-
mas pakub konsultatsiooni. Sina muudad maailma
paremaks. R&agi sellest. Ole aus. Ole inspireeriv.
See aitab eristuda. Veel parem, kui su turunduses
radgivad lugusid inimesed, kelle elu oled sa aidanud
paremuse poole mojutada.

Raagi lugusid sellest,
kuidas maailma
paremaks muudad

Thistle Farms on USA sotsiaalne ettevdte, kes pakub varjupaika ja majandusliku ise-
seisvuse saavutamise vdimalust inimkaubanduse ohvritele, endistele prostituutidele ja
sOltlastele. Ettevotlussuundade hulka kuuluvad néiteks kasitéoétooted (kosmeetika- ja
tekstiilitooted ning kodukaubad) ja kohviku pidamine. Lisaks vahendatakse ja miilakse
edasi nendesarnaste sotsiaalsete ettevotete tooteid teistest riikidest. Ettevotte kodulehe
(https:/thistlefarms.org) andmetel téétas seal 2017, aastal 59 ebainimlikest oludest pé&és-
tetud naist, kellele kokku maksti aastas palka summas, mis Uletas miljon dollarit.
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Kuna tegemist on sotsiaalse ette-
vottega, on organisatsiooni veebilehel
esiplaanil tootepildid, nagu naiteks
beebiriided. Kull aga on veebilehe kilas-
tajal voimalik maailma paremaks muut-
mise lood hdélpsalt Ules leida. Kdigepealt
vihjab loole ettevotte juhtlause “Naturally
Handcrafted by Women Survivors” (vaba
tolge: “Looduslik kasitdo naistelt, kes
paasesid”). Selline slogan tekitab kulas-
tajas huvi asja lahemalt uurida. Selleks on
kaks vdimalust:

lehe Ulemises osas on kaks peamist
linki kérvuti - “Shop” CPood’) ja
“Story” CLugu’). Viimasele lingile
vajutades on vbéimalik lugeda ette-
votte missioonist ja tutvuda numb-
riliste naitajatega tulemuste kohta,
aga vaadata ka videot, milles naida-
takse ettevotte tegevust, t66tajaid
ja tooteid;

tootepiltidest avalehel allapoole
kerides on silmatorkavalt esitletud
link sotsiaalse ettevotte eestvedaja
Becca Stevensi intervjuule USA
telekanali NBC populaarses tele-
saates “The Today Show”.

Tegemist on suureparase naitega
sellest, kuidas sotsiaalne ettevote esitleb
oma lugu eri perspektiividest (tulemused,
eestvedaja, tO6tajad) ja eri formaatides
(tekst, numbrid, pildid, tutvustusvideo,
telesaade). Samas ei hakka lugu domi-
neerima selle Ule, mis klientidele ehk
olulisim - atraktiivselt esitatud info kasi-
té6toodete kohta, mida saab veebilehe
kaudu osta.

Esitle toendusmaterjali
oma lhiskondliku moju
kohta viisil, mis innustab
klienti tarbima

THISTLE FARMS

L

NATURALLY HANDCRAFTED

BABY & KID'S APPAREL
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HEAL. EMPOWER. EMPLOY.

EVERY FURCHASE HELPS WOMEN SURYIVORS FIND SANCTUARY. HEALING, AND ECONGMIC INDEPENDENCE.

AS SEEN OK

onneroes IRl s

YAHOO! TheNewllorkBimes sy

THE
theguardian  HUFFINGTON Vo))
POST

Sotsiaalse ettevotte Thistle Farms
veebileht jutustab lugu maailma
paremaks muutmisest mitmes
kohas ja mitmel viisil
Thistlefarms.org [19.08.2018]

Eespool ndidetena toodud Belu Water ja TOMS
pakuvad dgedaid tooteid (ja teevad seda kesk-
konnasdbralikult), kuid nende mdju tuleb sellest,
mida nad otsustavad oma kasumiga teha. Mis
siis, kui soovitud positiivne muutus tekib otse-
selt juba toote voi teenuse pakkumise kaigus?
Sel juhul tasub sellest muidugi otsesdnu raakida.

B-fit on Tlrgi sotsiaalne ettevéte, mis haldab frantsiisi baasil ainult naistele mdeldud
spordiklubide vorku. Ka téétajad ja frantsiisivétjad tohivad olla ainult naised. Positiivseid
muutusi loob b-fit kahel suunal. Esiteks loob ta naistele turvalise ja motiveeriva kesk-
konna, kus treeningutel kdia. Teiseks annab ta paljudele naistele vbimaluse ise ettevotjaks

hakata.



b-fit Kadinlarin Spor - M Women Only
Ve Ya§am Merkezi & as the eigth ranked Franchise system in

Turkey, we only allow and encourage
50 ildeki 200 merkezimizle sadece § - women to become our franchisees.
30 dakikalik istasyon sistemiyle her " {
yas ve gelir grubundan kadin bir arada (/88 i e by Apply Now

spor yaplyor, sosyallesiyor, egleniyor.
Detayl Bilgi

Total Last Month This Week Today

B-fit arvutab

= 22 8.659.737 HOURS 536 TONS 7.186.172 cm © 561.240 WOMEN
tépselt kokku @ DID SPORTS W LOST WEIGHT SLIMMED Kb JOINED US
spordisaalide
kiilastused ja )
e 5 el (25 (16 {40) /[N Spor ve Yasam Merkezi

Application form Success Stories from the Headquarters

b-fit encourages women entrepreneurship for better socio-economic statuses. Fill the
form to become a b-fit entrepreneur and join our family.

Franchisee Application Form
v Click here to fill.

B-fit frantsiisivotja taotlus

Asl Yurtalan

Asli Yurtalan Ikiz b-fit Istanbul Yesilkéy Hi, I'm Aslhi
Yurtalan ikiz. | was born in Istanbul on 05.10.1970. I'm
married with 2 daughters one of which is 10 and the
other is 6....

e e o® o @
Naide eduka frantsiisivotja ®

kogemusloost

Kuna tegemist on spordiklubiga, siis rdhutakse avalehel (https:/b-fit.com.tr) argumen-
tidele nagu kaalukaotus (tonnides, sentimeetrites) ja kogukond (sajad tuhanded naised,
kes b-fitis kaivad). Kuna paljudes TUrgi linnades pole b-fitile alternatiivi, siis valjendub
juba nendes numbriteski ettevotte positiivne roll Ghiskonnas.

Lisaks liikuvale ja tervislikule eluviisile vdimaluse andmisele toetab b-fit naiste ette-
votjaks hakkamist ja seekaudu nende sotsiaalmajandusliku staatuse paranemist. Kodu-
lehel saab avaldada soovi hakata frantsiisivotjaks. Samas sektsioonis tutvustatakse ka
monede frantsiisivotjate edulugusid.

Millest oma loos tapselt radkida? Milline oleks hea abivahend kogu tiimi kaasamiseks
oma loo viimistlemisse? Nendele kiisimustele aitab igal organisatsioonil vastata profiili
loomine veebilehel Maailmamuutjad.ee.

Satsiaalsete w . H
e Sotsiaalsete Ettevdtete Vargustik MTU

WW.SevV.ee

Mis oleks, kui kgik ettevotted tegutseksid inimeste heaolu ja looduskeskkanna kaitse nimel? Just sellise visiooni nimel pingutamegi. Meie eesmargiks on
taoliste ettevitete arvy, suutlikkuse ja Uhiskondliku mdju suurendamine.

Mida eesmargi nimel teeme? Majutame avaliku sektori otsuseid sotsiaalse ettevdtiuse arengu toetamiseks. Muudame sotsiaalse ettevitluse tuntud ja
atraktiivseks karjadrivalikuks noartele (viles teema noorsootddsse ja formaalharidusse). Pakume arenguprogramme sotsiaalsetele ettevitjatele (nt turundus-
ja mitgivaimekuse tdstmiseks).

S

51 Eesti arengut majutavad kehtivad

Likmesorganisatsiconide arv dokumendid; kuhu teemana joudnud ka
sotsiaalne ettevotlus

Viljavote sellest, kuidas Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustik jutustab
veebilehel Maailmamuutjad.ee numbrite abil positiivsetest muutustest,
mida nad on aidanud ellu kutsuda
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Paljud sotsiaalsed ettevotted on juriidiliselt

Tee “ettevétjalik”, vormilt mittetulundusthingud véi sihtasutused.
mitte “mittetulundus- Selline vorm aitab kaasata kogukonda (naiteks
tihingulik” koduleht liikmetena) ja end selgelt kommunikeerida orga-
nisatsioonina, kelle missioon on maailma pare-
maks muuta. Kui aga seejuures on eesmargiks
maailma tdepoolest paremaks muuta, tuleks
turundust ja muUki dppida ariettevotetelt ja enamiku mittetulundusuhingute turundus-
kommunikatsiooni vaadelda pigem hoiatava naitena.

L&ti sotsiaalne ettevéte Pogotava kuulub mittetulundusihingule Ceribu sparni, mille
eesmadargiks on aidata erivajadustega inimestel olla Ghiskonna aktiivsed liikmed, tehes
seda toéovoimaluste loomise ja sotsiaalteenuste pakkumise kaudu. Ceribu sparni téokoda-
des valmivad kéasitééna keraamika, nahatooted, kdekotid, klitinlad ja seebid, mida seejarel
mulakse Pogotava poes. Téb6kojad pakuvad tegevust mitmele tosinale erivajadusega
inimesele, kel muidu oleks raske té6turule siseneda.

Vaadates mittetulundusihingu avalehte (www.ceribusparni.lv), pole sealt véimalik
leida infot toodete kohta, kill aga kajastatakse kdike muud - raha saamist sotsiaaltee-
nuste arendusprojektiks, tédkoha renoveerimist ja isegi kohalikus kogukonnas toimuvat
fotokonkurssi. Potentsiaalse kliendina pole teil avalehelt voimalik leida midagi, mille vastu
saaks tekkida ostuhuvi.
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ise "All may” alsa participates in handicrafis and crafis markets

Samal kodulehel on vbéimalik edasi klikates jduda ka sotsiaalset ettevdtlust tutvustavale
avalehele, kuid sealgi keskendutakse oma vaartustele ja tehtava heategevuse tutvusta-
mi_sele. Ainsaks pildid on logo, mitte tootefoto. On kUll antud lingid portaalidele, kust on
voimalik kasitddd osta, aga neid on mitu ja see sunnib potentsiaalset huvilist pakkumisi
veel ise vordlema hakkama. Siit ostaks kill vaid Glimotiveeritud klient.

Siinjuures pole kisimus vaid kodulehes, vaid kommunikatsioonis laiemalt. Kui tutvustad
oma sotsiaalset ettevotet, kas siis alustad ikka toodetest-teenustest, mitte naiteks sellest,
et oled mittetulundusthing ja asutatud 1997. aastal?



“Midk ja turundus pole omaette loomad, vaid tegelikkuses koikide toodilles-
annete sees, koikide t6otajate todlilesannete sees, sest kui nad korra suu lahti
teevad ja votavad sona enda asutuse likstaskoik millises valdkonnas, siis see
on juba meie turundus. Me ei saa neid liksteisest lahutada, see on inimese
téopaeva osa.”

Anne, tootmis- ja turundusjuht, SA Hea Hoog, erivajadusega inimeste
integreerimine Uhiskonda toovoimaluste loomise kaudu

Sotsiaalsete Ettevotete Vorgustiku koostddpartnerid on Eesti sotsiaalseid ettevotteid
kUlastades pannud tahele kahte tlUpilist kasutamata vdimalust.
Ostukeskkonnas ei suhelda kliendiga aktiivselt, vaid oodatakse, kuni klient ise tuleb
kUsimusi kisima voi toodet-teenust ostma.
Isegi kui ostu sooritava kliendiga suheldakse, jdetakse mainimata asjaolu, et kliendi
panus aitab lisaks toote-teenuse tarbimisele ka maailma paremaks muuta.
Siin on lahenduseks t&dtajate koolitamine ja nendega koos kokku leppimine, millistes
olukordades ja mis sdbnumitega kliente sotsiaalse ettevotlu-

se ideega inspireerida. Kas rahuldume sellega, et klient BO O N US
ostab saunalina, voi tahame, et ta teaks, et tema ost aitab

pakkuda t66d erivajadustega inimestele? Kas rahuldume Aita igal oma
sellega, kui klient on teadlik, et tema uue saunalina val- tootajal olla oma
mistasid erivajadustega inimesed, voi soovime, et klient sotsiaalse ettevotte
teaks ka tapsemalt nende inimeste lugusid, kelle elu tema enesekindel koneisik

ost aitab paremaks muuta? Sellised véimalused on iga
sotsiaalse ettevdtte enda leida ja ara kasutada.

Oled samuti ettevote, kelle eesméargiks on maailma paremaks muuta?

Sel juhul vaata lile oma turundussonumid ja -kanalid.
Kus ja mil viisil raagid oma klientidele lugusid sellest, kuidas maailma paremaks
muudad?
Kui lUhike ja selge on sinu sdbnum enda kui sotsiaalse ettevdtte kohta?
Kas su sdnum oma Uhiskondlikust vaartusest tdiendab mudgisdnumit, jattes maigi-
sdnumi ikkagi esiplaanile?
Kas su tdendusmaterjal oma Uhiskondliku mdju kohta on esitletud viisil, mis innus-
tab klienti tarbima?
Kuivord “ettevétjalik” on su kommunikatsioon? Kuivord oled suutnud valtida “mitte-
tulundusthingulikku” kommunikatsiooni?
Kui teadlik on sinu t&6taja sotsiaalses ettevottes tegutsemisest, kas ta on selle Ule
uhke ja valmis seda sdnumit igale kliendile innustaval viisil edasi andma?
Millised on su jargmised sammud arihundiks kasvamisel?

Suureparane! Olemegi jdudnud Idpusirgele, olles labinud sammud aktiivse mUlgi ja
turunduseni, tutvunud teiste ettevotete naidetega ning saanud nippe ka sotsiaalmeedia
ja sotsiaalse ettevdotluse kohta.

Tootest vbi teenusest on ettevotte arengule abi siis, kui dnnestub see maha mtta voi
mUUmata jadmise korral selle kohta klientidelt pdhjalikku tagasisidet saada. Kasiraama-
tuga tutvumiseks panustatud ajast on kasu siis, kui hakkad &pitut praktikasse viima.
Jargnev kisimustik aitab sul labi méelda oma valmisolek astuda jargmist sammu.
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Kiisimus

Kas said kasiraamatust
piisavalt teadmisi,

et aktiivse turunduse
ja mulgiga edasi
tegutseda?

Kas tunned, et su enda
ja su tiimi enesekindlus
ja oskused on piisavad,
et oma teadmisi edukalt
rakendada?

Kas soovid rohkem tea-
da mingi kindla osa koh-
ta (nt eesmarkide sead-
mine, kontakti loomine)?

Kas soovid end
veel tdiendada?

Kui vastasid
JAH, siis ...

Hakka julgelt peale!

Hakka julgelt peale!

Loe ilusti l&bi see osa

kdsiraamatust, guugel-
da voi otsi YouTube’ist
marksdnade kaudu voi
vota Uhendust SEV-ga.

Loe lisaks kirjandust voi
vota kontakti SEV-ga.

Kui vastasid
El, siis ...

Loe turunduse ja muugi
peatikkide 16pus soovitatud
kirjandust ja hangi ka ise
materjali juurde (sh podcas-
tid ja videod internetist).
Mine koolitustele, kisi kooli-
tuspakkumist ka SEV-st.

Hangi endale v6i oma tiimile
mentor vOi coach, soovita-
me seda klsida ka SEV-st.

Hakka julgelt peale!

Hakka julgelt peale!

Kui otsustasid kohe julgelt peale hakata, siis palume sul kindlasti varuda veel moni
minut, et lubadus endale ja oma tiimile siia kirja panna.

Minu jadrgmine samm aktiivses turunduses:



Nagu eelnevast nagime, pole aktiivses turunduses
ja muugis voimalik kogeda ebadnnestumist.
Kui oled ise aktiivne, juhtub Uks asi igal juhul.

Sa 6pid (potentsiaalsete) klientide tagasisidest,
kuidas teha veel paremini ja arened veelgi edasi.
Ja mida osavamaks arihundiks oled kasvamas,
seda tihedamini dnnestub sul ka toode voi
teenus maha muaua. Edul!

Soovid anda autoritele tagasisidet?
Saada oma moétted ja ettepanekud info@sev.ee






