Enterprise Estonia Lot

ARINOUSTAMISE
HEA TAVA

Valik nditeid paris elust:
probleem ja lahendus

TALLINN, 2010



SISUKORD

Sissejuhatus

OPPEKAASUSED

Piip ja Tuut Madngumajad

Vorumaa turismiarengu strateegia
Elisa Eesti

Enics Eesti

Tondi Tennisekeskus

Genorama

Flexa Eesti

Heateo Sihtasutus
Ettevotlusorganisatsioonide haldussuutlikkus
Tarmetec

Eccua Group

NT Marine

Luiga Mody Haal Borenius

Konsultandi eetikakoodeks
Kommentaar: pdhimotteline asi
Konsultandi kutsestandardist

Isiklik arenguplaan

INTERVJUUD
Aune Past

Jari Kukkonen
Marko Rillo
Anu-Mall Naarits

Tdnu Hein

NOUSTAJAD JA KOOSTAJAD

Kogumiku koostamist ndustasid Andro Kullerkupp, Ulle Pihlak,

Algis Perens, Lo Rihvk ja Kerli Leppoja.

Kogumik valmis Ettevétiuse Arendamise Sihtasutuse tellimisel.
Koostajad: BDA Consulting ning Director ja Partnerid.

10
12
14
16
18
20
22
24
26
28

30
31

32
33

34
36
38
40
42

44



ARINOUSTAMISE.
HEA TAVA EESMARK
ON NAIDATA EESKUJU

Ettevotluse Arendamise Sihtasutus on tegelenud Eesti konsultatsioonitee-
nuse temaatikaga juba 2005. aastast, kui algatati konsultandi kutsestandardi
loomise ja arenguprogrammi projekt. Eeskujuks oli rahvusvaheline SFEDi kon-
sultantide kutsestandard ja koolitusprogramm ning néustajateks Suurbritan-
nia eksperdid. Tanaseks oleme koostdds Eesti Konsultantide Assotsiatsioo-
niga joudnud sobivate lahendusteni, mis arvestavad just Eesti konsultantide
vajaduste ja too eriparaga.

Konsultandi t66 mitmetahulisus tingib aga selle, et Gihiskonnas tekib sageli
klsimus, mida vOiks vdi peaks temalt ootama.

Milline on tema roll organisatsiooni ndustamisel? Kus algavad ja Idpevad
tema t60 ja vastutus?

Selles kogumikus on lood, mis jutustavad praktiliste kogemuste kaudu, kui-
das vOiks konsultant kliendiga suheldes kdituda, et aidata tal organisatsiooni
jaoks parimate lahendusteni jduda. Ettevdtjatele ja juhtidele annab see kogu-
mik mdtteainet konsultandi palkamise eesmarkide ja oodatavate tulemuste
Ule, esimesi samme astuvale konsultandile aga hadid juhiseid, mida ndustamise
puhul jalgida.

Kogumikus on kirjeldused sellest, kuidas konsultant ja klient Gheskoos
tulemusteni jéuavad. Algselt kavatsesime avaldada 10 juhtumit, tegelikult on
neid siin aga tervelt 13. Intervjuude tegemise kdigus md&istsime nimelt, et need
k&ik on omamoodi huvitavad ja igalks rdagib oma loo. Nendest juhtumitest
saab teada, mida motles ndustamisprotsessis konsultant, mida klient ning kui-
das jouti Uhiste seisukohtade ja lahendusteni. Igat juhtumit kommenteerib
ekspert. Tegelikult vdib delda, et sellest kogumikust leiategi vaid eksperte:
need on nii oma valdkonda vdaga hasti tundvad kliendid, konsultandid kui ka
nende tegevust télgendanud kommenteerijad.

Kogumiku I8pus on viis intervjuud inimestega, kelle taust, konsultandiks
saamise tee ning td6kogemus on olnud vdga erinevad.

Nendest lugudest koorub aga palju Uhiseid jooni konsultandiks olemise
vOlu ja valu ning selle to6 vaartuse kohta. Milliseid tapselt, saate juba lugedes
ise teada.

Lisaks leiab raamatust p&neva lehe, mis aitab konsultandil jdlgida enda
arengut, lihikese kokkuvdtte konsultantide kutsestandardist, konsultandit66
eetilised pdhimd&tted ning IGhikommentaarid nende kohta.

KERLI LEPPOJA,
Ettevotluse Arendamise Sihtasutus



Peeter Moistlik on kutse-
line ettevotluskonsultant ja
Kopli ettevotlusinkubaatori
juhataja. Tal on tehnika- ja
juhtimisalane kérgharidus
ning ta on tegutsenud
ettevotluses 18 aastat.

misel.

Niitleja ja diplomeeritud kloun Toomas Tross p6ordus oma
iriideega Veerenni Loomeinkubaatorisse ja libinud koolitusperioodi, osutus
vastuvoetuks. Eelinkubatsiooni kiigus noustas teda konsultant Peeter Maistlik,
kellega koos muudeti ja tipsustati algset iriideed ning seati fookus puitminguas-

jade tootmise asemel mingumajade loomisele.

Alustav ettevétja, kellel ei olnud erialast haridust, vajas ettevotlus-

oskusteavet ning abi uue loomevaldkonda kuuluva ettevotlusprojektiga alusta-

Ettevotja on inkubaatorisse vastu voetud, kdimas on kahe Piip ja Tuut
Mingumaja kiivitamise protsess Toompeale ja Nommele. Hetkel tegeletakse
ruumide remondi ja sisckujundusega ning personali otsimisega loodavatesse

mingumajadesse. Majad on plaanis avada 2010. aasta veebruaris-mirtsis.

PEETER MOISTLIK:

armastus teeb pimedaks

KONSULTANT

Minu tutvus Toomas Trossiga algas 2009. aasta
septembris, kui ta oma driideega meie sihtasutusse
tuli. Toomas on hariduselt nditleja, Gks osapool tun-
tud Eesti klounipaarist Piip ja Tuut. Tegu on abielu-
paariga, kes on meie ainsad kutselised, vdlismaal
hariduse saanud klounid. Toomasel oli idee hakata
tootma puidust manguasju ja inkubaatori abiga lootis
ta saada abi puidutédstuse kdivitamiseks.

Vaatasin tema plaanid Ule - minu kui konsultandi
Ulesanne inkubaatoris on neid analllsida ning anda
alustavale ettevdtjale tagasisidet. On ju teada, et pui-
dutdédkoda nduab vaga suurt ja lUsna pédérdumatut
alginvesteeringut. Suunasin teda oma kisimustega, et
ta hakkaks motlema selle dle, kas nii kalleid vahendeid
on maistlik soetada, kui me kindlalt ei tea, kas projekt
realiseerub voi mitte. Arvestamata ei saa jatta ka
seda, et elektrooniliste-tehnoloogiliste manguasjade
ajastul ei pruugi laene puidust leludega tagasi teenida.
Eesmark ei ole ju saekaatri omamine, vaid tulutoova ja
jatkusuutliku ettevotluse alustamine.

Minu kogemus Utleb, et vdikeses ettevdttes
mangib olulist rolli omaniku unikaalne oskus. Kui
koik sisse osta, vajub asi sohu. Isiku Gmber kesken-
dudes ei pdleta me Uhtki silda ega tee suuri kaht-
lase vaartusega investeeringuid.

See oli vaja ka Toomasele selgeks teha. Pole
saladus, et kdik noored ettevdtjad on oma ideesse
armunud - ndgin, et ka Toomasele ldks minu jutt
hinge. Pliian alati ariidee norkadele kohtadele vih-
jamisega hasti delikaatne olla, sest vitsa ei tohi jar-
sult painutada, muidu v8ib see puruks minna. Iga
kord tuleb tunnetada, milline on parim viis inime-
sega suhtlemiseks, ning saavutada usalduslik suhe,
siis laheb kdik hasti.
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Toomase pohioskus on olla kloun, to6tada las-
tega - arutelude kdigus joudsime nii kaugele, et
just sellest oskusest tulekski luua uus fookus. Man-
gumajades on nii Tallinna kui kaugemalt tulnud las-
tel tore méangida ja tervislikku toitu ndaksida.

Metoodikad, mida oma klientide veenmiseks
kasutan, on tsna lihtsad. Vaatleme projekti finants-
poolt, arutame, mida miski maksab ja millal maksma
peab. Kui raha ei jatku, siis otsime vdimalusi, kui-
das seda saada.

Proovin numbreid esitada sellisel viisil, et alga-
jad ettevdtjad nendest aru saaks. Nditeks selgitan
neile, et arvel ei saa olla miinus Uks kroon. Kui suu-
dame kolm aastat niimoodi finantsprogrammis labi
mangida, et kogu aeg on vahemalt null krooni kas-
sas, siis see avab nende silmad. Samuti arutame,
mis saab siis, kui ari kehvemaks laheb, millised on
vdimalused ja ohud. Tegelikult kisin palju kisimusi,
vahel kindlasti ka ebameeldivaid. Loomeinimesed
usuvad sageli, et nende teenus vdi toode rabatakse
kohe dra, kuid turunduse pool on Usnagi tagasi-
hoidlik. Kuidas potentsiaalne klient ikkagi temast
teada saab ning mida see maksab? Kas sihtturg on
kasvav voi kahanev? Millega sa konkurente 166d?
Nendele kisimustele ei ole algajal ettevdtjal vdga
meeldiv mdelda.

Oeldakse, et hea konsultant rddgib 30% ajast
ning konsulteeritava tdita on tlejdanud 70%. Utlen
ikka, et kindlasti ei ole konsultant see, kes k&ike
teab, pigem paneb ta n-0 aritegemise toas tule
pOlema. Ta ei nihuta moéoblit, aga kui tuli pdleb, on
ndha, kus mingi médbliese asub.

Toomase mangumajad on kdivitamise etapis -
ma usun, et seda projekti saadab edu!



TOOMAS TROSS:

KLIENT

Olin juba aastaid vedanud vdikest klouniteatrit,
mis ei olnud paikne, vaid randas tGhest kohast teise -
sinna, kuhu klient meid parasjagu tellis. Uhel hetkel
tekkis tunne, et tahaksin rajada oma nurgakese.
Sdna loomemajandus oli mulle tuttav P6hjamaade
Ministrite NOoukogu kultuuriprogrammides osale-
mise ajast ning Uhel hetkel ndgin, et ka Tallinna oli
loodud loomeinkubaator, mis toetab alustavaid
ettevotteid.

Ldksin sinna kohale, mulle tutvustati tingimusi,
vBimalusi ning eelinkubatsioonis osalemise tasu.
Otsustasin programmiga liituda. Labisin pdhjaliku
ettevotluskoolituse ning selle viimases faasis hak-
kasin tegema tihedat koost66d ka mulle maaratud
konsultandiga, kelleks oli Peeter Maistlik.

Minu driidee seisnes Piip ja Tuut Mangumaja
loomises - seal oleks mangutuba, teatriruumid,
kohvik ja pisike puidust mé&nguasjade pood. Tar-
gad juhtimis- ja ettevotiusdpikud, mida olin luge-
nud, vaitsid, et kdige suuremat kasumit on vd&i-
malik teenida ise tootes, nii et kaalusin puidu-
todtlemistehase ostmist. Peeter selgitas mulle,
et kuna mu driplaan hélmas nii erinevaid vald-
kondi, peaks fookus olema seal, mida ma ise
kGige paremini oskan - ta soovitas mul puidu-

ULLE PIHLAK,

votsin konsultandi sonu kui kuldmune,
aga oma unistust maha ei matnud

to6stuse plaanid maha matta ning alustada ainult
mdngumaja rajamisega.

Meie t60 Peetriga kujunes selliseks, et leppi-
sime kokku aja ning istusime arvuti taga, koostades
iPlanneri keskkonnas driplaani. Peeter seletas lahti
driplaani elemente ja finantsskeeme. Kisisin pide-
valt temalt ndu ja arvamust nii driidee kui lahen-
duste osas. Pidasin end niipalju Opipoisiks, et vot-
sin tema sdnu kui kuldmune ja seetdttu meil erilisi
lahkarvamusi ei tekkinud.

Sellegipoolest on mul tulevikus plaan naturaal-
setest materjalidest mdnguasjade valmistamise
idee ellu viia. Mul on ikka huvi vdlja uurida, kas on
toesti vBimalik, et hea idee drina ei toimi. Konsul-
tant t6i mind hetkeks kill maa peale tagasi, ndida-
tes konkreetsete finantsanalllside pdhjal éra,
miks see idee hetkel ei té6ta, ning ma aktsepteeri-
sin tema kui eksperdi arvamust, kuid loodusldahe-
dase motteviisi propageerimine on mulle jatkuvalt
sidamelahedane.

Igal juhul jatkub minu koostdd Peetriga. Mulle
tundub, et usaldus ettevétja ja konsultandi vahel on
votmekisimus, mis tagab hea koost66. Tuleb ikka
inimestega ausalt ja avameelselt radkida, niimoodi
slinnivad head ideed ja jdutakse lahendusteni.

EBSi ettevotluskeskuse juhataja,
wen OPPEjOUd ja konsultant

Olen ise juba ligi 10 aastat dpetanud kunstiaka-
deemia tudengeid driplaane koostama ja mdistan
hasti nii konsultandi kui kliendi raskusi selles juhtu-
mis. Kunstiinimesed on rohkem missiooni- Kkui
visiooni-inimesed. Kui nad peavad midagi tegema
raha pdarast, siis kipub huvi kiiresti kaduma.

Konsultant mdistis, et iga idee ja ari taga on ini-
mene oma huvide, oskuste ja missiooniga. See ongi
vdikeettevotte hing, mida tabamata on vdga raske
jouda kliendi jaoks rahuldustpakkuva tulemuseni.

Seetdttu on tdnuvaarne ja Gige, et konsultant ei
laitnud kliendi ideed kohe maha, vaid jattis selle
arendamiseks ukse lahti. Konsultant suunas klienti
realistlikumalt métlema ning jattis [8plikud valikud

tema otsustada. Kuigi mina oleksin vist suunanud
ta osavate kdatega meistreid otsima, kellel vajalikud
vahendid olemas ja kes need puidust manguasjad
valmis teeksid. Siis oleks klient saanud neid oma
mangumajas ikkagi mida. Ehk oleks ka maksetingi-
mused saanud mdistlikuks radkida.

Kliendi suunamine kiisimustega ja kliendi kee-
les rddkimine on ainudiged meetodid, seda eriti
loomeinimesi ndustades. Kdikidel konsultantidel
soovitaksin péorata erilist tdhelepanu kliendi
sdnadele ,v0tsin konsultandi sdnu kui kuld-
mune”. Nii see kipubki tihti loomeinimeste juures
olemas ja see paneb konsultandile eriliselt suure
vastutuse.

Toomas Tross on Piip ja
Tuut Mingumajade
asutaja, erialalt niitleja. Ta
on lopetanud niitejuhti-
mise eriala Tallinna
tilikoolis ning libinud
visuaalse niitlejatreeningu
teatrikoolis Kopen-
haagenis. Alates aastast
2001 tegutseb ta klouni-
paaris Piip ja Tuut.

JA MIS
SELLEL VIGA ON?
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Ulle Puustusmaa on
todtanud arenguosakonna
juhatajana Voru maavalit-
suses, kohalike omavalitsuste
konsultandina maa-
kondlikus arenguagentuuris
ning proovinud kitt ka turis-
miettevotte juhina. Praegu
to6tab ta konsultatsiooni-
firmas BDA Consulting.

Oktoober 2006 — mirts 2007 koostati konsultant Ulle Puus-
tusmaa juhtimisel Vérumaa turismiarengu strateegia aastaks 2015 ja tegevuskava
2006-2010. Projekt paidis 2007. aasta mirtsis maakonna arengukonverentsiga
“Omapira ja kvaliteet kui turismiarengu edufaktorid” Projekti tellija oli MTU

Vorumaa Turismiliit, rahastaja Voru maavalitsus.

Jatkusuutliku puhke- ja turismimajanduse arengu tagamiseks piir-
konnas oli vaja saavutada huvigruppide ja turismiasjaliste kokkulepe iihistege-
vuse cesmirkide miiratlemise, kavandatavate tegevuste, rollijaotuse ja vahendite
osas. Senine arengukava oli aegunud, lisaks on enamik selle valdkonna ettevot-

teist liiga norgad, et tiksi arendustegevusi libi viia.

Turismivaldkonna strateegiline arengukava fikseeris Vorumaa ees-
mirgid turisminduses, tegevuskava aga reastas konkreetsed sammud, mida selle ala

ettevotted ja arendusorganisatsioonid oma konkurentsivoime tdstmiseks peavad

tegema.

ULLE PUUSTUSMAA:

kas konsultant voib projektis kogu t60
osurar 1S€ dra teha? Jah, aga tegelikult ei

Kui ma sain 2006. aastal ettepaneku vedada
V&rumaa turisminduse arengukava koostamist,
seisin moistagi dilemma ees. Selge see, et ise
projekti juhtides vdétan oma &lule vastutuse aren-
gukava valmimise eest. Arvestades p&himdttega,
et konsultant ei peaks kliendi eest t66d dra
tegema, jagus siin palju p&hjust olukorra kaalu-
miseks. Teiselt poolt leidsin, olles ise V&rumaa
patrioot, siiski viisi, kuidas siinsele arengule
kaasa aidata ning konsultandité6 hea tavaga
mitte vastuollu minna.

Ehkki vormiliselt tellis arengukava V&rumaa
Turismiliit, polnud tegemist the homogeense klien-
diga, vaid umbes 60 ettevdttega, kel puudusid
arendusprojektide tegemiseks nii ressursid kui
oskused. Mina tundsin V&rumaa turismindust juuk-
sejuurteni, samuti oli mul arengukavade koosta-
mise kogemus olemas.

Tiit Soosaar kliendi esindajana andis mulle
vabad kded. Tundsin, et ta usaldab mind, sest oli ju
meie varasem koostéd klappinud. Teiseks oli selle
arengukava kvaliteedi ja elujoulisuse jaoks hddava-
jalik tdmmata kaasa hulk teisi, rohkem v&i véahem
valdkonnaga seotud osapooli: nditeks tooétasid
arengukava heaks rédmuga maavalitsuse, turismi-
infokeskuse, kutsehariduskeskuse, valdade, riikliku
looduskaitsekeskuse, V&ru Instituudi jpt inimesed.
Neutraalse konsultandina oli mul igal juhul parem
protsessi juhtida kui turismiliidu inimestel.

Strateegia valjatédtamisel kasutasime mitmeid
meetodeid: seminare, grupiarutelusid, ankeetkUsit-
lust turismiettevotjate hulgas, intervjuusid vétme-
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isikutega ning internetipdhiseid diskussioone. Toi-
mus kaks laiemale avalikkusele suunatud ettevot-
mist: avaseminar ja konverents. Arengudokumendi
koostamise protsessi valgustasime ka kohalikus
meedias, et soovijatel oleks vdimalus kaasa raa-
kida. Vaga oluliseks pean ka kooskdlastusringi
omavalitsustes ja turismivaldkonnaga seotud orga-
nisatsioonides.

Kasutasin klassikalist visioonipdhist metoodi-
kat. Mddratlesime, milline peaks olema olukord
Vorumaa turismis planeeritava perioodi I8puks.
Kirjeldasime meetmed, et véimalusi maksimaalselt
ara kasutada. VOtsime luubi alla vdrgustikud, nt
kus asuvad pdrandkultuuri kandjad, kus toimetab
|66tsamangija, kus vookirjakuduja ning missugused
on ettevdtjate, kutsehariduse ning looduskaitse
kokkupuutepunktid turismiarendustédos.

Kui asi joudis otsuste tegemise faasi, tuli unus-
tada vanad tutvused ning hoolitseda selle eest, et
otsused ja kokkulepped saaksid kirjalikult vormis-
tatud. Vormistasin neile nii palju kui véimalik amet-
liku staatuse: arengustrateegia kinnitamine toimus
maavanema korraldusena, turismiliidu juhatuse ja
arenguagentuuri ndukogu otsusena jne.

Nii et juhtisin kIl vormiliselt projekti, aga sisu-
liselt I8in arengukava tekkeks raamistiku: koosta-
sin ajakava ning koordineerisin selle tditmist. Panin
tdhtsuse jarjekorras paika tegevused ja koos telli-
jaga madratlesime vastutajad. Andsin ette sUs-
teemi, mis tagas arengukava kiire valmimise ja osa-
poolte kaasatuse. Lahenduste pakkujaks ja 10pliku
vastutuse votjaks oli ikkagi klient ise.



TIIT SOOSAAR:

hdsti selge olema

KLIENT

Kui sa konsultanti tunned, siis tead tema tege-
misi ja t66 kvaliteeti, mis on kindlasti Uks aspekt,
kuidas konsultanti valida. V&drast on riskantsem
votta - siis peavad tal olema head soovitused.

Tootasime Ullega koos juba sel ajal, kui olin
Vdru maavanem. Meie koostdd oli laabunud nii
hasti, et mul polnud pikalt vaja motelda, keda aren-
gukava tegemisse kaasata.

Mis puutub konsultandi ja kliendi vahelisse t66-
jaotusse, siis vdga teadja ja tugeva konsultandi
puhul on see oht kill, et kogu t66 jaab tema &lule.
Me teadsime seda mdlemad ning leppisime kohe
projekti alguses kokku, et koostd6é on kahepoolne,
puhtalt konsultandi kaela seda veeretada ei tohiks.
Algandmete kogumine ja nende Ule arutlemine on
ikka tellija mure. Ning visioon ja Ulesande pustitus
peavad ka endal vdga selged olema. Toon ndite
oma kilalistemajast: lasin kodulehe valmistajal
selle oma tarkusest dra teha, ja kui see valmis oli,
siis tundsin, et see pole see. Halb ei olnud, aga iva
oli puudu.

ALGIS PERENS,

tlesande pustitus peab endal

Arengukaval on mdte siiski ainult juhul, kui
seda reaalset tdidetakse. Muidugi muutusid ees-
margid t66 kdigus, aga see on tdiesti loomulik, sest
kumbki osapool peabki teisele midagi andma.

Ja see, et konsultant vormistab dra kimnete
leheklilgede kaupa dokumente, on loomulik, tema
ju oskab seda.

Asjade ohjes hoidmiseks on vaja seada [8pp-
tahtaeg - Oeldakse ju, et iga t66 tegemine vdtab
just nii palju aega, kui selleks on antud. Meil oli
|0pptdhtajaks arengukonverentsi kuupdev.

Md&nikord vdib selline 10pukiirendus haid tule-
musi anda, seega tdahtaeg peab olema. Muidu kipu-
takse asju edasi likkama.

Nii et projekti dnnestumiseks on vajalikud kaks
asja: hea konsultant ning kohe algul kokkulepitud
tegevused ja rollijaotus algandmete kogumisel ees-
margi kirjeldamiseks. Meie projekti vOib lugeda
igati dnnestunuks. Loomulikult on arengukavas ka
punkte, mis pole veel ellu viidud, kuid seda arengu-
kava ju tdhendabki.

konsultant ja oppejoud,
wwens  HElvetia Balti Partnerid asutaja

Hinnates antud juhtumit konsulteerimise
metoodika ja konsultandi eetika vaatenurgast, v3ib
Oelda, et tegemist on hea ja positiivse nditega
noustamise igapdevapraktikast. Konsultatsiooni-
protsessi alguses lepiti kokku tapne rollijaotus, mis
tagas hilisema ladusa koostdd. T6dd tehti sellise
intensiivsusega, et protsessis osalejad ei jéudnud
né maha jahtuda. Pikemaajaliste ja paljusid huvi-
gruppe hélmavate ndustamisprojektide korral on
selline oht alati olemas.

Positiivne on antud ndites ka see, kuidas erine-
vaid huvigruppe kaasati. Paljusid osapooli puudu-

tavate arengukavade koostamise korral on kaasa-

mine projekti 6nnestumiseks kriitilise tahtsuseqga.
Kaasamise puhul on oluline, et tajutakse Ghtse ees-
margi olemasolu ning téotatakse motiveeritult
ning pihendunult.

Hea noustamispraktikaga on kooskdlas ka see,
et kliendile ei pakutud valmislahendusi, vaid ta pidi
ise need leidma ning konsultant oli sealjuures tema
abistajaks.

Juhtumi puhul on ohukohaks, et konsultant
vdib votta liigselt vastutuse k&ikide tegevuste ellu-
viimise eest, kuna ta asub infovoogude keskmes.
Onneks teadvustas konsultant seda selgelt ning
suutis selleks valmis olla.

Tiit Soosaar on Arossa
kiilalistemaja omanik,
MTU Vérumaa Turismiliit
juhatuse liige ning esimees
aastail 1999-2009, Voru
maavanem 1993-1998.
Vorumaa Turismiliit
asutati 1994. aastal pirast
esimeste turismitalude
tekkimist.
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Jiiri Sakkeus on KPMG
Eesti strateegiakonsultant.
Varem té6tanud konsultat-
sioonifirmas Siar-Bossard
ning vﬁlisinvesteeringute
agentuuris. Ta on KPMG-
EBS:i strateegiakooli
asutaja ja eestvedaja.

kevadet puudus.

JURI SAKKEUS:

Elisa tiim to6tas aastail 2007-2009 koostoos KPMG strateegia-
konsultandi Jiiri Sakkeusega vilja uue strateegia. T66 kiis vaheaegadega kolmes
sessioonis: 2007., 2008. ja 2009. aasta kevadel. Tdismahus rakendati uut stratee-
giat 2009. aasta kevadel, mil hakati klientidele tiissidelahendusi pakkuma.

Tihedas konkurentsis on vaja ettevottel ennast selgelt positsioneerida.
Kui EMT kuvand on tehnoloogialiidriks ja Tele2 hinnaliidriks olemine, siis Elisa
sooviks oli eristuda kliendikesksuse kaudu. Aga selge kuvand enne 2009. aasta

Elisa rakendas 2009. aasta mirtsis uut strateegiat, tulles turule teenus-

tepakettidega hittidlause all , Elisa — esimene tiissideoperaator Eestis®.

kui sa stardi tuksi keerad, on vdhe
wsunr [00tUSE projektiga finiSisse jouda

Enne kokkulepet kohtusin mitu korda firma juhi
Sami Seppdneniga, et asjad selgeks radkida. Sisuli-
selt pidasin temaga pdhjaliku vestlusintervjuu.

Pean Ulioluliseks, et konsultant ja klient réagiks
enne projekti algust vaga selgelt |abi kaks asja. Esi-
teks, mida klient tdeliselt tahab, kus on tema prob-
leem peidus. Teiseks tuleb selgeks teha, mis on pro-
jekti eesmark ehk kuhu tahetakse valja jéuda. Ja
molemad pooled peavad asjast Ghtmoodi aru saama.

Aega ja energiat kokku hoida ning valehabi
tunda ei maksa. Alati on métet kord rddgitu veel
oma sOnadega Ule rddkida. Muidu on oht, et pro-
jekti I6ppedes pole kliendi meelest tulemus see,
mida ta eeldas.

Alles seejdrel tegi KPMG Elisale pakkumise.
Kasutasin v8imalust ning kdisin Elisas ise seda esit-
lemas, et veel kord juhtkonnale lahti rdadkida, milli-
sed on kdige olulisemad etapid ning kuhu me peame
iga etapi 16puks vdlja joudma; mida peab tegema
konsultant ning mis jaab kliendi hooleks. Sisu peab
tulema kliendipoolsetelt téotajatelt - Gtlen ikka, et
konsultant on pigem a@mmaemanda rollis.

Panin pakkumisse kirja isegi selle, kes konk-
reetselt ja millises rollis projektis osaleb. Muidu on
klient pettunud: ta ostis sisse ithe mehe, aga tuli
hoopis teine.
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Suurepdrane oli see, et kdik juhtkonnaliikmed
tootasid algusest peale heameelega kaasa. Kuna
nad kdik osalesid ise aktiivselt strateegia tegemi-
ses, siis ei pidanud neid selles veenma. Ning stra-
teegia mahamiimine kogu organisatsioonile tuli
sellevdrra ka paremini valja.

Sageli on selles protsessis minu jaoks suurim
probleem mdne inimese koolipoisilik suhtumine.
Kodutdode tegemine (esseed, llevaade drikeskkon-
nast jms) jadb ikka viimasele dhtule, ehkki mdistan,
et igal inimesel on ju ka oma igapdevane t66. Elisas
see dnneks probleemiks ei kujunenud. Kasutasin siin
lihtsat meetodit - mddrasime kodutdodle varasema
tahtaja, et oleks vdimalik hilinejatega tegeleda.

Elisa strateegia loomine oli ehe protsessi kon-
sulteerimise ndide. Lisaks algsetele selgetele ees-
madrkidele ja tegevusplaanile tegin iga etapi I18pus
(neid oli kolm) strateegiameeskonnaga kokkuvét-
teid, et olla ikka ja jdlle kindel, kas me saame asja-
dest Ghtmoodi aru. Ning enne uue etapi algust
kontrollisime, kuidas tUlesanded on ellu viidud.

Etappide vahel kohtusime veel mdned korrad
Sami Seppdneniga, et pdevakorrale tdusnud kisi-
mused Idbi arutada. Just tema kdest kuulsin, et
strateegiatiimi kuulumine oli firmas popp ja oli
tunda survet selle grupi suurendamiseks.



lahendaks konsultant

KLIENT

2009. aasta kevadel tuli Elisa esimesena Eestis
avalikkuse ette uudse tdissideoperaatori kontsept-
siooniga. Seda muudatust ette valmistades otsus-
tasime 2007. aastal kaasata uue strateegia valja-
téotamisse lisaks firma vdtmeisikutele ka profes-
sionaalse strateegiakonsultandi KPMGst.

Telekommunikatsiooni valdkond ei arene mitte
aastatega, vaid tundidega. M&elge ise - You Tube,
mida mdned aastad tagasi polnud olemaski, miudi
maha miljardi euro eest! Seepdrast uuendame stra-
teegiat igal aastal.

Aga ise strateegiat tehes kulub pool energiast
asjade vormistamise peale - see on mdttetu raiska-
mine, nagu kirja kirjutamine kasitsi, selle asemel et
seda arvutiga teha. Konsultandi kaasamise pohi-
line lisavaartus seisnebki selles, et sa saad kasu-
tada oma inimeste aega ja energiat mdtlemiseks,
mitte asjade kirjapanekuks.

Me ei rakendanud selles strateegiaprotsessis
konsultanti selleks, et ta vastaks kliendi arilistele
ktisimustele v8i pakuks lahendusi probleemidele.
Sellisel juhul peaks omanik konsultandi juhtkonna
asemele vdarbama. Konsultant oli meile vajalik ikka
selleks, et ta aitaks katallsaatorina juhtkonnal
endal leida strateegqilistele kiisimustele vastused.

SAMI SEPPANEN:

me ei oota, et meie ilesandeid

Selleks on konsultandil suur hulk metoodikaid, t66-
vahendeid analllside labiviimiseks jne.

Konsultant ei vastutanud dri tulemuse eest,
vaid selle eest, et luua keskkond, mis tegi tulemuse
vdimalikuks. Mis puudutab pisimist rahalises ja
ajalises plaanis, siis see ei olnud minu jaoks isegi
teema - see on elementaarne.

Kui nlid, tikk aega hiljem, arutleda selle lle,
kas esimese etapi tempo oli meie inimeste jaoks
liiga kiire vdi mitte, siis on see tagantjdrele targu-
tamine. Kui otsida vigu, siis loomulikult leiad neid,
aga need ei olnud sisulised, olulised asjad olid pai-
gas.

See, et 16ime strateegia, oli vaid Uks osa prot-
sessist. Teine osa on see, kui hasti ettevote selle
omaks vdtab ja ellu suudab viia. See on isegi taht-
sam kui strateegia loomine. Sama asi oleks kind-
lasti teist korda tehes pisut lihvitum, aga see ei
pruugi garanteerida veel paremat tulemust.

Selliste projektide juures on tulemus seda
parem, mida rohkem sa aega ja vaeva tegevuste
planeerimiseks kulutad. Kliendi ja konsultandi
koostod 6nnestumise nurgakivi on tdpne kokkulepe
eesmadarkide, rollide ning osapoolte vastutusalas
olevate tegevuste kohta.

ANDRO KULLERKUPP,

Vertex Consultingu asutaja,
wes  £ESTI KONSultantide Assotsiatsiooni president

Vaga hea, et nii konsultant kui klient pidasid
koost6d nurgakiviks rollide ja vastutuspiiride kokku-
lepet. Samas peab tddema, et ka kdige tapsema rol-
lide madratlemisega pole veel tagatud ootuspdrane
tulemus. P&hjus seisneb selles, et kliendi valjenda-
tud ootused ja tegelikud vajadused ei ole alati
samad. Asja teeb keeruliseks see, et klient ei teagi
sageli oma vajadusi. Kirjeldusest ilmneb samuti, et
klient pidas konsultandi
asjade kirjapanekut, aga tegelik vajadus oli stratee-

suurimaks vaartuseks
gilise planeerimise protsessi tdhus koordineerimine.

Kuna osapoolte kommentaaridest ilmneb, et

projektiga pusiti ajalises ja sisulises graafikus, siis
vBib eeldada, et konsultandi meetodid olid tdhusad.
Samuti tundub, et ta suutis tédrihma hdsti motivee-
rida, sest kodutédd olid digeaegselt tehtud. Kérget
motiveeritust tdestab ka see, et firma sees anti stra-
teegia téorihma kohta kiitvat tagasisidet. L&ppkok-
kuvottes saab konsulteerimise edu moédta ikkagi
reaalsete saavutuste kaudu, milleks antud juhul oli
ettevOtte tegevuse jatkamine taissideoperaatorina.
Kahtlemata on oluline jdlgida selle kontseptsiooni
edu madadratletud indikaatorite kaudu ning k&rvale-
kallete korral vastavalt reageerida.

Sami Seppinen on Elisa
Eesti juhatuse esimees.
Elisa on Eesti ainus tiissi-
deoperaator, kes pakub
mobiili-, tavatelefoni- ja
internetiteenuseid kogu
Eestis.

KIRTUTA ESIMENE
LOUNAKS VALMIS,

TAHAESIM JUBA LUSEDA,
MIDA MA MOTLEM.
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Urmas Karileet on juhti-
miskonsultatsiooni
ettevotte Integre juhataja.
Ta on kvaliteedijuhtimise,
keskkonnajuhtimise ja
todkeskkonna juhtimissiis-
teemide audiitor.

August 2008 — mai 2009 rakendati koost6s konsultant Urmas
Karileetiga (Integre OU) elektroonikaseadmete tootjaettevottes Enics Eesti sama-
aegselt autotddstuse, raudteetddstuse ja meditsiiniseadmete juhtimissiisteemide
standardite néuded. Nende kolme juhtimissiisteemi standardite néuete samaaegne

rakendamine oli Eestis esmakordne.

Enics Eesti ASis on rakendatud kvaliteedijuhtimise standardi ISO
9001 ja keskkonnastandardi ISO 14001 nouded. Selleks et vastata itha kasvavatele
néuetele té6stuselektroonika komponentide valmistamise turul, tuleb aga raken-

dada ka valdkonnaspetsiifiliste juhtimissiisteemide standardite néudeid.

Enics Eesti AS on rakendanud kolme kénealuse valdkonna standardid,
andnud sellest teada ka kontserni kodulehel ning on valmis vilise auditi tulekuks.

URMAS KARILEET:

karda ettevotet, kus noudeid
wsurar taidetakse audiitori parast!

Uks mu Dilberti lemmiknaljadest on jargmine:
mees kleebib kohvimasinale silti ,,Kohvimasin®. Tei-
sed uurivad, mis ta sellise jamaga tegeleb. ,Ega see
mulle endale ka ei meeldi, aga ISO n6uab, et kdikjal
oleksid sildid.” Mehe lahkudes vdib lugeda silti tema
seljal: , Tobe sildimees.” Asjaosalised teavad, et ISO
juhtimisststeemide standardid ei ndua, et igal asjal
peaks olema silt. Mainitud karikatuur viitab olukor-
rale, kus nduetest on valesti aru saadud.

Juhtimissisteemi standardite rakendamisel on
alati oht, et upume birokraatiasse ning teeme asju,
millest abi ei ole. Kdige tahtsam pdhimdte on siin,
et firma peab sellest ka tegelikult kasu saama. Kui
standardeid rakendatakse kontrolli v3i audiitori
hirmus, on projekt juba ette I&bi kukkunud.

Ka Enicsis tegin kliendi tegelikud motiivid
endale kbigepealt selgeks. Selgus, et tema huvi oli
tdeliselt sisuline, standardid olid télgitud ja nen-
dega tutvutud. Kisimus oli selles, kuidas leida
kdige sobivamad meetodid nende rakendamiseks.

Ettevottepoolsed projektijuhid kaasasid kohe
algusest peale laiemalt todrihmaliikmed, et juhti-
misslsteemi arenguprojektile laiemat toetajas-
konda saada. Kaisime standardite nduded punkt-
punktilt [&dbi. Selgitasin, mida need endast kujuta-
vad. Milline on voimalik kasu ja vajalikud
muudatused, et uued nduded olemasolevatesse
protsessidesse sobitada. Klsisin, kas nad on veen-
dunud, et see on dige asi.

Samamoodi vdtsime koos kliendiga osadeks
lahti kogu juhtimisstisteemi. Tapsustasime eesmar-
gid (sest juhtimissisteem ei ole asi iseeneses, vaid
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vahend eesmarkide saavutamiseks), korrastasime
vBtmeprotsessid ja panime need hiljem taas Gheks
tervikuks kokku.

Voib-olla m&jutab mind mu inseneriharidus,
aga olen veendunud, et keerulisest asjast on voi-
malik jagu saada ainult siis, kui see lahutada lihtsa-
mateks osadeks. Votad seadme koost lahti, puhas-
tad, Olitad tlkid ara, paned taas kokku ja toimib
palju paremini. See saab toimuda ainult tihedas
koostd6s kliendiga: Enicsi inimesed lisasid erialase
teabe ning minu poolt oli juhtimisstisteemi korras-
tamise, tdiendamise ja dokumenteerimise ndusta-
mine, koolitus ja auditeerimine.

Seejarel asusime uusi ndudeid jark-jargult
rakendama. See kdis ststeemi jargi: minu selgitus -
nendepoolne rakendamine - minupoolne llevaatus.
Sel perioodi tekkis Enicsi inimestel palju kisimusi,
sest (iks asi on standardite nduded paberil, juhtimis-
stisteemi dokumentatsioonis, teine asi tegelikus
elus. Pidime leidma koos vastused, millistes ette-
vOtte osades ja protsessides ning kuidas on kdige
moistlikum ja kasulikum uusi ndudeid rakendada.

Suurim muutus plaanides oli seotud [Gpptaht-
ajaga, mis likkus kolm kuud edasi. P8hjuseks olid
moned klientettevétte kiireloomulised tegevused,
mis seotud uute klientide saamisega jms. Kuna
tegemist ei olnud ajakriitilise projektiga, oli edasi-
likkamine md&lemale poolele vastuvGetav. Projekti
|6pus viisin labi auditi, mille kdigus leidsime veel
tditmata voi tapsustamist vajavaid ndudeid. NGud-
seks on need aga rakendatud ning ettevdte on val-
mis |dbi tegema valise juhtimisststeemi auditi.



EERO KOROL:

KLIENT

Suhtusime konsultandi valikusse tosiselt. Taus-
tainformatsiooni pdhjal kutsusime paar enam silma
jaanud konsultanti vestlusele - Urmas oligi Uks
neist. Meid huvitas, milliseid konkreetseid lahen-
dusi konsultant meie vajadusest Iahtuvalt pakub ja
Urmase kasuks langes valik tanu tema ilmselgele
kompetentsusele ning arvukatele kogemustele sel-
les valdkonnas.

Urmasega kded 166nud, seisnes meie pdhitéo
temaga eelkdige standardite pdhjalikus lugemises
ja labito6tamises meie juures kohapeal. Vormista-
sime ristviitetabeleid, et kdrvutada kolmes juuru-
tatavas standardis esitatud ndudeid. Meie huvi oli
saada vaartuslikku tulu oma vajadustest [dhtuvalt,
mitte kellegi teise huvides. Olime ka ise eeltdd6d tei-
nud, omal kdel ndudeid k&rvutanud ning standar-
did eesti keelde tolkinud.

Parast mitmeid kohtumisi Urmasega, kus todta-
sime |dbi standardite n6udeid, koostasime projekti
teostamiseks ettevottesisesed meeskonnad, kes
vastutasid tdlgendatud ja kommentaaridega varus-
tatud nGuete detailsema Idbitoétamise ning raken-
damiseks vajalike tegevuste vdljato6tamise eest.
Toimetasime Usna iseseisvalt. Kui konsultant uuesti

ALGIS PERENS,

konsultant on kiisimuste esitaja

saabus, nditasime talle vahepeal tehtud t66 ette
ning esitasime kisimusi. Projekti 10pu poole kaiski
ta peamiselt kisimustele vastamas. Samuti olime
kokku leppinud, et paris I8pus viib ta labi tdisauditi,
mida ta ka tegi.

Otsuste langetamine kdis meil heas koostdds.
Kuigi I8plik vastutus oli meie kanda, oli Urmas
meile abiks nditeks probleemide olemuse selgita-
misel. Tanu suurele kogemusele oskas ta jagada ka
teiste sektorite kogemusi analoogiliste kiisimuste
lahendamisel, mille baasil oli meil jdllegi hea teha
otsuseid oma ettevdtte seisukohalt. Raudteetdds-
tuse standard oli ka talle uus ja tundmatu, kuid ta
tegi endale selle p&hjalikult selgeks.

Plsisime tdielikult planeerimise faasis pustitatud
aja- ja finantsressursside juures, I6petasime iseqi
varem, kui lootsime. Olime muidugi ka killaldaselt
aega varunud: meid ei sundinud tagant kiirustama ei
klientide ndudmised ega muud regulatsioonid - juu-
rutasime standardeid otseselt enda tarbeks.

Omavahelisele usaldusele, avatusele, selgu-
sele-konkreetsusele ning projekti tulemuslikkusele
anname maksimaalsed hinded - teqgu oli suurepa-
rase koostdodga.

konsultant ja oppejoud,
wen  HElvetia Balti Partnerid asutaja

Antud ndite heaks killjeks on see, et klient [&dh-
tus reaalsest vajadusest ja oli projekti labiviimiseks
varunud piisavalt aega. Hea on ka see, et juba enne
konsultandiga koostd6 alustamist oli klient teinud
kodutood. N&ustajapoolne laiema téorihma loo-
mine on ennast igati Oigustanud vdte, sest see
aitab kaasa valjatootatavate lahenduste kvaliteedi
tagamisele ja rakendamisetapi oluliselt sujuvamale
kulgemisele. Kindlasti on dige ka nGuete jarkjargu-
line sisseseadmine, sest korraga ko&iki rakendades
vOib kergesti libastuda. NGustaja poolt kavandatud
protsess nduete rakendamiseks ja projekti 18ppu

kavandatud audit ning selle kdigus leitud parendus-
kohad on hea ndide sellest, et ka kdige professio-
naalsemalt kavandatu ei pruugi alati rakenduda
100%-liselt.

Projektide puhul on alati ohuks, et ei suudeta
olla graafikus v&i ka klient ei suuda vastata tahtaja-
liselt. Antud juhul oli koost6d pidev - toimetati kill
iseseisvalt, kuid samas konsultandi jarelvaatamise-
ndustamise abil.

Projekti voib kirjelduse kohaselt lugeda 6nnes-
tunuks, sest klient on tehtud t66ga rahul ja valmis-
tub valise juhtimisststeemi auditi [dbiviimiseks.
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Eero Korol on Enics Eesti
ASi kvaliteedi- ja arendus-
juht. Enics Eesti on 2004.
aastal asutatud td6stus- ja
meditsiinielektroonikat
tootev ettevote. Enics
Grupp on maailma t3stus-
elektroonika tootjate hulgas
4. kohal. Enics Eesti on nii
Elva kui ka kogu Louna-
Eesti suurim té6andja.
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Meelis Niinepuu on
finantseerimislahendustele
spetsialiseerunud konsul-
tatsioonifirma Innopolis
asutaja ja juhatuse liige.

viljaarendamiscks

aastal 2010.

2008. aasta Iopus otsis ettevote US Invest Tondi Tennisekeskuse
lisavahendeid.  Osaliselt

omanikud nigid véimalust arendada selle baasil vilja rahvusvaheline tipptasemel

valmisehitatud tennisekeskuse

treeningukeskus. Konsultant Meelis Niinepuu abil tipsustati driplaani ning 2009.

aasta kevadel esitati finantseerimistaotlus EASile.

Rahvusvaheliste véistluste libiviimiseks tuli viia keskus vastavusse tenni-
sefoderatsiooni nouetega (kindla suurusega minguplatsid, teleiilekanneteks sobilik

valgustus, lisaruumid treeneritele ja meeskondadele, turvalisuse kiisimused jm).

Konsultandi abiga sai kliendi ideest majanduslikult argumenteeritud
projekt, rahataotlus esitati ning see leidis ka heakskiidu. Loplikult valmib keskus

MEELIS NIINEPUU:

olin nagu ajakirjanik,

kes driplaani

wsurar KlIENI peast vdlja meelitas

Minuni jéudis Tondi Tennisekeskuse projekt siis,
kui paari dnnestunud tennisevdistluse jarel oli ten-
nisehalli omanikel tekkinud mdte positsioneerida
tennisehall rahvusvahelisele turule. Omanik Urmas
S&drumaa oli ihu ja hingega asja juures, ta nagi
oma missiooni tennise kui valdkonna arendamises
ning soovis toetada noorte sportimisvdimalusi Ghe
suurejooneline keskuse loomise ndol. Selleks oli
aga vaja lisaraha.

Heitsin pilgu olemasolevale driplaanile ning kuu-
lasin S60rumaa entusiastlikke selgitusi. Olen huvita-
tud konsultatsiooniprojektidest, mille puhul konsul-
tant saab n-¢ linti Idikama minna, st osaleda I&puni,
kuni projekt reaalsuseks saab. Konsultant ei ole ini-
mene, kes peaks kliendile, kellel tosised kavatsused
puuduvad, raha valja radakima. Selles klisimuses joud-
sime US Investi inimestega ka tGhele meelele.

Alustasime EASi eelnfGustamisel kdiguga, kus
projekt sai kahtleva hinnangu. Siiski otsustas klient
votta riski ja driplaani vastavalt uutele eesmarki-
dele imber teha: viia kokku tippvdistluste korralda-
mise koht ning tenniseakadeemia, kus noored
sportlased eririikidest saaksid parimate treenerite
kde all 6ppida.

Kasutasin ariplaani
metoodikat: kaardistasime tooted, teenused, turud,
sihtgrupid, viisime [abi konkurentsi- ja riskianallusi,

klassikalist koostamise
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maddratlesime tugevused, ndrkused ja konkurentsi-
eelised. Vo&tsin endale kisimuste kisija rolli, ari-
plaani tegi klient ise, ehkki laua taga koos minuga.

Instinktiivselt hoidsin piiri kliendi ideede kajas-
tamise ja sekkumise vahel. Samuti ei v6tnud ma
konsultandina kliendi otsuste eest vastutust, kuid
andsin teada, kui tema prognoosid tundusid mulle
ebarealistlikud. Ariplaan oli kliendi peas olemas,
kuigi ta ise seda veel vdib-olla ei teadnud - mina
olin nagu ajakirjanik, kes selle plaani sealt vdlja
meelitas.

Kliendiga kokkuleppel suhtlesin Ukraina, Valge-
vene ja Hispaania tennisefoderatsioonidega, et ise
trendidest pilt ette saada. Aeg-ajalt pidin kliendi
entusiasmi pidurdama, aga samm-sammult muutu-
sid ootused realistlikumaks. Tuli Ghiselt aru saada,
kuidas suudetakse laene teenindada ja kuidas
majandada rahavooqusid. Meie finantsanallGutik
téotas suure osa ajast objektil nii tennisekeskuse
kui kogu grupi raamatupidajatega koos.

Parast Eesti-lisraeli mangu 2008. aasta aprillis
saime rahvusvaheliselt tenniseféderatsioonilt véaga
head tagasisidet nii tennisekeskuse kui kogu dri-
tuse korralduse kohta. See lisas loomulikult kind-
lust, et oleme digel teel. Esitasime finantseerimis-
taotluse EASile, mida aktsepteeriti.

Koostod kliendiga jatkub.



KLIENT

Konsultandi palkamine tulenes meie soovist anda
veel kord hinnang Tondi Tennisekeskuse driplaanile
ning kaasata selle elluviimiseks Euroopa Liidu struk-
tuuritoetusi. Soovisime leida nii-6elda varsket vaa-
det, realistlikku hinnangut meie plaanide teostatavu-
sele. Samuti vajasime professionaalset abi euroraha
taotlemiseks vajalike materjalide ettevalmistamisel.

Sobiliku konsultandi leidsime ettevdtjatest ari-
partnerite soovitusel. valiku puhul
tuleb kdigepealt tutvuda tema varasema portfoo-
lioga. Meelis Niinepuu jattis professionaalse ja
usaldusvaarse mulje, ta kiUsis konkreetseid kusi-
musi ja andis ise ausaid, ilustamata vastuseid ees-
seisva protsessi ja taotlemise kohta.

Esimesel kohtumisel kaardistas
koos meiega ettevdtte probleemid, arengut takis-
tavad kitsaskohad, vdimalused ja soovid. Seejdrel
toimus dldine ajurinnak edasiste tegevuste osas,
mida konsultant raamistas suunavate kisimustega.
Samuti tutvus ta olemasoleva driplaaniga, majan-
dusnditajate ja objekti olukorraga. Reaalsete voi-
maluste ja ajagraafikute alusel koostasime konsul-
tandi juhtimisel tegevusplaani. Protsessi kdigus
tegime mitmeid vahekoosolekuid, kus konsultandi
juhtimisel vdeti tehtud t60d kokku ja planeeriti
jargmisi Glesandeid.

Kuna Meelis Niinepuul on varasem turismiaren-

Konsultandi

konsultant

PEETER VORK,

JAANIKA MERILO:

liigset soltuvust konsultandist meil ei tekkinud

duse projektide konsulteerimise kogemus, siis
moistis ta meie kitsaskohti ja arenguvajadusi hasti.
Meeldis see, et konsultant t8i oma varasema koge-
muse pinnalt nditeid, tegi ettepanekuid problee-
mide lahendamisel ja metoodika valikul. Uldiselt
meie arusaamad projektist Uhtisid.

Projektiga oli seotud palju inimesi ja paratama-
tult tuli moned ideed ka kdrvale Iikata. Konsultant
selgitas veenvalt, miks Uks v0i teine lahendus voi
tegevus pole suure eesmargiga kooskdlas. Temast
oli palju abi eriti teenuste ja turgude kirjeldamisel
ning finantsprognooside ja
tegemisel. Kui ta mdnele kiisimusele kohe vastata

tasuvusarvestuste

ei osanud, lubas ta alati vastuse otsida ja taitis
selle lubaduse.

Uldiselt plisis meie koostd® ajalistes ja rahalis-
tes raamides, ehkki nagu projektide puhul ikka, oli
moneti probleeme tdhtaegadest kinnipidamisega
ehk materjali komplekteerimisega.
Samas tuli konsultant vajadusel operatiivselt meie
juurde ja aitas
intervjueeris inimesi ja suhtles nendega.

Liigset soltuvust konsultandist meil ei tekkinud.
Konsultandi palkamine on koost66, mitte kdikide
Ulesanne delegeerimine. Jaime todga rahule ja

Oigeaegse

|lahtematerjalide kokkupanekul,

oleme temaga edukalt koost6dd teinud ka jatkupro-
jektide raames.

PW Partners AS juhataja, Eesti Konsultantide
wracenx ASSOtSIAtsiooni president 2005-2008

Antud juhul on tegemist &riplaani ja rahasta-
mistaotluse koostamisega ehk oma olemuselt mitte
liiga keerulise teemaga. Kuna konsultant moétles
pidevalt terviku (le, ndgi eesmargi taitmise vdima-
lusi ja ka kitsaskohti, siis saab 6elda selle kohta
vaid kiitvaid s6énu.

Ka on vaga positiivne, et parast EASi poolset
kahtlevat hinnangut projektile ei loobunud konsul-
tant (ja loomulikult ka klient) uskumast, et edu on
vBimalik saavutada.

Samuti on hea, et konsultant ei pitdnud enda
peale votta kliendi eest otsustamist ja pidas vajali-
kuks viia klient ise arusaamani, kus projekti teosta-
mine on reaalne. Samas tegi konsultant ka endale

sisuliselt selgeks teema, et ta oleks v&imeline
kaasa rdadkima ja klienti téeliselt ndustama.

Hea on ndha konsultandi valmisolekut esialgse
td66 piire Uletada. Minu jaoks on selleks kindlasti
suhtlemine vdimalike rahvusvaheliste klientidega -
teiste spordiféderatsioonidega. Samas vdimaldas
nende organisatsioonidega suhtlemine ka paremini
aru saada uue keskuse positsioneerimisest rahvus-
vaheliselt ja aitas kliendi plaanitud tegevusmudeli
kohta toetusargumente leida.

Pdaris tapselt ei saanud aru, kas tahtaegadest
mittekinnipidamine oli tingitud konsultandist vdi
kliendist. Konsultant peab igal juhul suutma taht-
aegu hoida.
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Jaanika Merilo on Tondi
Tennisekeskus OU
ainuosaniku Novatex
Groupi néukogu liige.
Tondi Tennisekeskus
tegutseb alates 2008. aasta
novembrikuust. Tervikuna
valmib keskus aastal 2010.
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Allan Teder on konsultat-
sioonifirma Advisio
teadus- ja arendusprojek-
tide divisjoni juht.

iriplaan.

ALLAN TEDER:

Genorama tegeleb geenitestideks vajalike seadmete (geeniana-
lisiisi platvormide) arendamise ja miitigiga. Koostds Advisio konsultandi Allan

Tederiga tootati vilja tootearenduse suunad ning tegevusplaan, samuti uus

Genorama vajas lisaressursse, et parandada oma geenianaliiiisi platvor-
mide konkurentsipositsiooni globaalsel turul, muutes automatiseerituse ja mitmete
lisafunktsioonidega seadme kasutamist lihtsamaks ja odavamaks. Samuti oli vaja

analiiiisida ka ettevotte miiigitegevust.

Kirjeldati tipselt lahti geenianaliiiisi platvormi miitigi suurendamiseks
vajalikud tootearendused, koostati tegevus- ning finantsplaan. Téotati vilja
irimudel (sihtgrupid, hinnastamine, turundus ja miiiik) ning esitati EASile taotlus

arendustegevuste finantseerimiseks.

konsultant paneb kliendi

onsurar - LUQEVA SUTVe alla

Genorama oli varajases startup'i faasis olev
firma. Tegemist on Asper-Biotechi spin-off'iga, kes
keskendub geenianalltdsi platvormi arendusele ja
mitgile. Selleks et muilk senisest marksa kdrge-
male tasemele viia, tuli aga arendada nii toodet kui
luua sobilik arimudel.

Konsultant peab ennast kdigepealt teemaga
kurssi viima, et kliendiga Uhine keel saavutada,
eriti sellise spetsiifilise dri puhul. Mis on geenimar-
ker, genotllp, fenotlilp jne. Koostasin oma tead-
miste p&hjal memo, klient vaatas selle dle, jai
rahule ning t66 algas.

Esimeseks sammuks oli defineerida toode.
Kogesin Genoramas sama olukorda nagu paljudes
firmades: ideid oli palju, kuid need olid ststemati-
seerimata. Jargisime nende reastamisel innovat-
siooniahela loogikat: innovatsioon peab looma kon-
kurentsieelise ning seda rakendades saab miula
toote tarbijale. Valisime vdlja ideed, mis andsid
Uhelt poolt tootele kdige suuremat lisavaartust ja
mille vastu oli teiselt poolt klientidel suurim huvi.

Seejdrel joudsime tegevuskavani, panime paika
tegevused, kus on vaja koostédd Ulikooliga ning
kus laseriehitajaga. Istusime kliendi esindajatega
laua taha, kirjutasime ideed Ules ning lisasime aja-
kava, vastutajad, rahanumbrid ning edu mdotmise
kriteeriumid. Seejarel saatsime need seisukohad
koosk&lastusringile.

Jargmises etapis tuli selgeks saada, kuidas
muudatused end majanduslikult dra tasuvad. Tasa-
kaalus tulemuskaarti, Alex Osterwalderi arimudelit
jt metoodikaid kasutades on suisa hammastav, kui
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paljud asjad ettevottes liikuma hakkavad. Tihti ees-
margistavad omanikud finantse (nt kdive), kuid
jatavad kdrvale selle saavutamiseks vajalikud vald-
konnad, nagu sisemised protsessid, turundus vai
innovatsioon.

Eesmargid tulenevad omanike ja juhtide kujun-
datud Uhisest visioonist. Sisuliselt saavutatakse
omanike vahel vdga selge kokkulepe selles, kuhu
tahetakse liikuda. Selle fookuse paikapanek on
konsultatsioonito6s ks pdnevamaid asju.

Genorama inimestega seminare labi viies sain
veelgi kinnitust mottele, et konsultant on protsessi
juht. Kui tahad jouda plaani vdi ideeni, siis peab
konsultant panema sind surve alla - ta helistab,
saadab kirju, tuletab end meelde. Samal ajal on ta
ka ristkUsitleja, kes paneb kliendi ideed proovile.
Selle protsessi kdigus formuleeritakse Uhiselt stra-
teegia.

Olen leidnud, et 10tunnised seminarid on kurna-
vad, inimeste keskendumine kannatab kdvasti.
Kahetunnisel koosolekul jdutakse aga teema inten-
siivselt ja p&hjalikult 1abi kaia.

Genoramas on inimesed harjunud intensiivse
tempoga to6tama, nii et me oleksime vdinud kogu
t6o piltlikult 6eldes kolme pdevaga dra teha. Aga
me planeerisime targu selle protsessi kolme kuu
peale, sest arenguga seotud teemad vajavad ini-
meste peas kiipsemist. V3ib tekkida kisimusi, mil-
lele me ei oska vastata (nt kui palju maksavad kon-
kurentide platvormid), sellest tekib kodune
to6. Strateegia selgeks mdtlemiseks peab olema
aega, ainult nii saab see olla kvaliteetne.



INDREK KASK:

KLIENT

Meie pohitegevus on eksporditegevus - teravik
on ja peabki olema mutgi peal. Selle eest me kon-
sultandile maksamegi, et ta oleks heas mottes pin-
nuks silmas ning arendusprojekte juhiks. Meie ndr-
gim kilg on finantsanallls, seepdrast palusime
konsultandil finantsanallisi valmis teha, mdistagi
meie prognooside ja andmete alusel.

Meie ootused konsultandile olid jargmised. Kdi-
gepealt tuli tal po&hjalikult teemasse slveneda.
Samas oli see proovikivi ka meile endile - kui sa ei
suuda konsultandile oma plaane lahti seletada, siis
rahastajale hoopiski mitte.

Teiseks, mottemaailm peab olema samal laine-
pikkusel. Kui keemia ei sobi, tuleb votta mdni teine
konsultant. Kui isiksused sobivad, sujub ka koos-
téo paremini.

Kolmandaks, kuna reisin palju ning mu pdevad
on tdis kénesid Skype'i ja telefoniga, tuli meie kok-
kusaamistel konsultandil darmiselt intensiivselt
tootada, votta maksimum ning tagada, et kodu-
téod liiga véahe teha ei jadks. Ta jargis vaga tapselt
ajakava ning tuletas viisakas vormis meile ka taht-
aegu meelde.

Neljandaks, kindlasti ei saa jddda ainult konsul-
tandile lootma. On asju, mida ta suudab teha, aga
on ka aspekte, mida tead ainult sina.

Sisuliselt kdis koost66 ndnda, et konsultant

firmas polnud vist midagi, mida
konsultant teada ei saanud

téotas meie visiooni labi ja kisis siis meilt teravaid
kusimusi.

Seejdrel saime projektiplaani kondikava valmis
ning jagasime tiimis dra, kes mingi peattki alla esi-
mese visandi teeb.

Konsultant vaatas asja Ule ja jargnes kdisi-
muste-vastuste voor - arutasime kdik etapid semi-
nari vormis labi. Edasi tuli finantsprognooside kok-
kupanek, mida tegi konsultant, Idhtudes meie
sisendandmetest.

Projekti dokumentatsiooni kokku kirjutades ei
andnud nad Uheski asjas jdarele - midagi ei tehtud
enne, kui meie poolt oli kaks inimest asja lile vaada-
nud. Nad ei v8tnud kogu vastutust enda peale.

Konsultant Gtles otse, kui millestki aru ei saa-
nud. Tal oli vdga selge kontrollkiisimustik, mida iga
idee peal saab kasutada. Iga asja kohta peab vastus
olema. Tanu sellele tuli vdlja terve rida aspekte,
mille peale ma pole ise mdelnudki.

Nad panid meie ideed kirja eri aspektist [dhtudes
- see on vdga tugev trump finantseerija jutule min-
nes, sest ehkki finantseerijad kaasavad eksperte, ei
saada siin sageli geenitestidest ikka I6puni aru.

Projekti kokkukirjutamisel ei saa jatta sisulist
poolt vaid konsultantidele, Gksk&ik kui tugevad nad
ka pole. Oma meeskonnal on siiski olemas sisuline
arusaam, mida ja kuidas saavutada soovitakse.

MARGUS ALVISTE,

juhtimiskonsultant Audenteses,

KORVALPILK ArikOS ja ATAK|S

Tdnapdevane drikeskkond eeldab selget foku-
seerumist ja potentsiaali maksimaalset drakasuta-
mist. Konsultandi Ulesanne on teha kliendile néhta-
vaks tema enda tugevused ja nérkused, samuti var-
jatud potentsiaal.

Seejuures tuleb kasutada mitmeid vaga erine-
vaid meetodeid. Genorama juhtumi puhul tuleks
esile tosta slisteemsust, kuidas konsultant on kogu
ahela (alates toote kirjeldamisest ja I0petades
finantseerimisvéimaluste leidmisega) samm-sam-
mult labi kdinud. On selge, et eksportturgudele
sisenemine ja eri finantseerimislahenduste kaasa-
mine ilma tdpse sihtturu analtlsita ning atrak-
tiivse tootekontseptsioonita on tdanases kontekstis
pea vBimatu. Just siin on konsultandi roll vdaga olu-
line, kuivdrd korvalise isikuna on tema positsioon
vBimaliku toote ja sihtklientide tapsemal sGnasta-
misel palju objektiivsem, vaba segavatest emot-
sioonidest. Sageli on harjumuspdraste, antud olu-
korras mitte kdige paremat tulemust vdimaldavate
praktikate rakendamise p&hjuseks fakt, et nii on

kogu aeg tehtud voi et karismaatilisele juhile meel-
dib just nii. Mdnikord ei tule tegijad ka lihtsalt selle
peale, et vBib ka teisiti. Konsultant saab seada kdik
ettevottes kehtivad postulaadid kahtluse alla ning
kisida ebameeldivalt otsekoheseid, kuid hdadavaja-
likke kiisimusi, nditeks: miks peaks keegi sinu too-
det Uldse tahtma. Aga konsultant ei tohiks piirduda
ainult sellega, oluline on anda kliendile tdoriistad
iseseisvaks toimetulekuks ka tulevikus asetleidva-
tes olukordades.

Kirjeldatud ndite juures on positiivhe konsul-
tandi valmisolek asuda protsessijuhi rolli, suu-
rendades ndonda joupingutuse efekti. Kasvava
firma juhtkonnal on tegevusi pidevalt rohkem kui
jaksu ja need asjad, mis ei p0le, kiputakse tihti
edasi lUkkama.

Samas peab arvestama, et niisuguse protsessi-
juhirolli vétmine on seotud riskiga, et klient loobub
vastutusest, usaldab vdtmetegevused konsultandi
hooleks ja kaotab viimase lahkudes suutlikkuse ise-
seisvalt tequtseda.
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Viljar Moorits on tootmi-
sega seotud kiisimustele
spetsialiseerunud konsul-
tant. Viljar on ka tootmise
korrastamise programmi
,20 Keys“ iiks ametlikest
esindajatest Eestis.

2009. aasta veebruaris alustas Taani modblitootja Flexa uus juht-
kond koostéés konsultant Viljar Mooritsaga tootmise arendamise projekti.
Konsultant analiiiisis koos Taani kolleegiga Flexa Eestis asuvate tdostusiiksuste

olukorda ning koos ettevotte todtajatega leiti voimalused efektiivsuse tdstmiseks.

Majanduslanguse tottu vihenenud miik sundis ettevotet kiiresti
reageerima ning tootmist efektiivsemaks muutma. Eesmirgiks oli suurendada
lihikese ajaga jirsult efektiivsust, muidu poleks Flexa kontserni Eestis asuvad
tehased enam konkurentsis ptisinud.

Kontserni uuel juhtkonnal on olemas tipne pilt tootmise olukorrast
vordluses peamiste konkurentidega. Moodustati 9 projektimeeskonda eri tootmis-
protsesside parendamiseks. Projekti kiigus selgunud vajaduse téttu kiivitas ette-

vote ka lean-tootmise ja kvaliteedijuhtimise (ISO) programmid.

VILJAR MOORITS:
konsultandil tuleb alati
wsurr - 00tamatusteks valmis olla!

Aidates organisatsioonis muutusi [dbi viia, peab
konsultant alati olema valmis suurteks muutusteks
ka oma td0s. Flexasse laksin osalema arendustods,
kuid paar kuud hiljem pidin hoopis v6tma vastutuse
Uhe tehase imberkolimise eest.

Enne sisulise t66 algust oli mul kaks kohtumist
kontserni juhatuse lilkkmetega - see tegi selgeks, et
omavaheline klapp on hea.

Selleks et rahvusvahelises konkurentsis ellu
jaada, oli Flexa tippjuhtkond seadnud arendustdole
vdga kbérged eesmadrgid, muuhulgas otseste toot-
miskulude alandamise vdhemalt 40 protsenti
kolme-nelja aasta jooksul. Tegutsesin koostdds Ghe
Taani konsultandiga ning firma esindajatega.

2009. aasta veebruaris alustasime darianaltu-
siga, mille tulemustele toetudes tuli teha tegevus-
plaan. Kogusime nditajaid, tegime kalkulatsioone.
Moodustasime tootmisprotsessi detailseks ana-
lGdsiks kimme té6gruppi, et just téotajad tooksid
vdlja kohad, kus on efektiivsust v&imalik tosta.
Selleks et midagi kahe silma vahele ei jaaks, kasu-
tan Jlean-tootmise p&himdtteid (nt 20 vdotme
metoodikat).

Firma juhtgrupile esitlesime vahetulemusi iga
kuue nddala tagant kas Taanis vdi Eestis. Meie
Utlesime, mis me teinud oleme, nemad andsid
tagasidet ning suunised, millele jargmisel perioo-
dil keskenduda.

Valmis tegevusplaan, mida pidid hakkama ellu
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viima 11 projektigruppi. Kuid kontserni juhtkond tegi
plaanides olulise muudatuse. Nimelt otsustati valmi-
nud drianallUsile toetudes sulgeda firma kdige esi-
mene tehas Taanis ning kolida see Eestisse.

Mina sain hoopis uue rolli - vastutada Taani
ajaloolise tehase kolimise eest. Selleks ajaks kui
masin treileriga Taanist tuli, pidid kdik eeltodd
tehtud olema.

Ma ei ndinud siin probleemi, sest mul oli tehaste
kolimise kogemus ja pddevus olemas, teiseks oli
kontserni juhtkond hdivatud tehase sulgemise ja
igapdevase juhtimisega.

Kui tehas oli Eestisse kolitud, algas minu t66s
kolmas etapp: tuli kdima tdommata 11 projektimees-
konna t6o, et tegevusplaan ellu viia.

Selleks oli vaja kdigepealt meeskondade juhid
Opetada projekte juhtima ning vastavaid téoriistu
kasutama. lga paari nddala tagant kohtusin iga pro-
jektimeeskonna juhiga ning aitasin tal tekkinud
takistustest Ule saada. Vaatasime Ule eelmise kahe
nddala tegevuse ning panime kokku jargmise kahe
tegevuskava.

2009. aasta 10puks joudis see konsultatsioo-
niprojekt staadiumisse, kus firma téodtajad tegele-
vad sellega Gha rohkem ise ja mina olen rohkem
noustaja rollis, juhul kui nad tdiendavat abi vajavad.

Minu Ulesanne oli jark-jargult oma rolli vahen-
dada ja 2010. aasta suveks sellest projektist vdlja
astuda.



KLIENT

Tulin t6dle 2008. aastal ning efektiivsusndita-
jaid, tookorraldust ja kultuuri vaadates jagasin sei-
sukohta, et ettevdte tuleb Kkiiresti kaasaegsele
tasemele viia. Muutunud majanduskeskkond sundis
kiirelt tegutsema.

Flexa arendusprojekt jagunes kaheks. Esiteks
anallsifaas, et selgitada valja, millised on kitsas-
kohad, milliseid muudatusi on vaja teha ja mis kasu
see annab. Puhas anallus koos rahalise arvestu-
sega. Teises faasis pidid meeskonnad tegevus-
plaani ellu viima.

Olen veendunud, et uute teadmiste saamiseks
kontsentreeritult on mdistlik kasutada konsultanti.

Viljariga on meil selgelt mangureeglid paigas:
tema t6dajaks on kaks to6pdeva nadalas ning dle-
vaate juhtkonnale teeb ta iga kahe nddala tagant.
Aga seda ei tohi unustada, et konsultant tuleb ja
ldheb. Iga juht peab teadma, et konsultant ei jaa
tema eest seda t66d tegema. Kui firma téotajad ise
probleemidega ei tegele, siis teadmised massi-
desse ei ldhe. Juht peab v6tma konsultandi ajast
parima, koolitama téo6tajad vdlja ning jooksutama
ise ettevdtet projektipdhiselt edasi.

Meie ettevottes oligi kdige raskem panna ini-
mesi mdistma, milleks seda kdike vaja on. M6ned
kolleegid olid ettevdttes 10-15 aastat tédtanud ning
kogu aeg Uhtmoodi toimetanud - miks peaks ntld
teisiti tegema?!

Inimesed arvasid, et konsultant peab neile
asjad ette Utlema ja dra tegema. Konsultatsioo-
niprojekti algfaasis oligi see mingil maaral nénda,
sest Viljar juhtis oma kisimustega teemat. Tal oli

MARIANNE PAAS:

votmekusimus on konsultandi
teadmiste viimine massidesse

suur pilt olemas tanu anallusile, kuidas need 9
alamprojekti Gles ehitada. Aga 2009. aasta stgisel
vOtsid meie inimesed projektimeeskondades sisu-
lise arendustd6 Ule, ehkki kaks esimest kuud olid
paris rasked.

Siin oli oluline ka juhtkonna roll. Juhid Gtlesid
kogu aeg inimestele, et Viljar on konsultant, tema
ei pea nende eest t66d dra tegema, vaid ta Opetab
neid. NiGlUd on ka meie t66tajad aru saanud, et Vil-
jar konsulteerib neid juhul, kui nad ei oska tGhte vdi
teist kusimust lahendada.

Oluline on usalduslik koost66 kliendiga. Konsul-
tant ei saa koostédd teha, kui me salatseme ja vas-
tupidi. Me rddkisime Viljarile oma plaanidest enne,
kui need firmas teatavaks tegime. Ta on vdga hasti
moistnud, miks me oleme projekti kdigus mdéned
asjad Umber otsustanud. Naiteks selgus vajadus kai-
vitada ettevdttes ka ISO ja lean-tootmise projektid.
Palkasime veel kaks konsultatsioonifirmat lisaks,
sest mdistsime, et Uks inimene ei suuda nii suurte
projektidega lihtsalt tegeleda.

Teiseks kaotaks Viljar ise kompetentsust kui
konsultant, kui ta on liialt Ghe firmaga seotud ega
saa uusi kogemusi.

Oleme Flexas selle projektiga kohalt minema
saanud - see on kdige tdhtsam. Aasta-paar ldheb
aega, kuni meie inimesed Gpivad teistmoodi m&t-
lema, aga ma olen optimist. Iga pdev rabeledes ei
pane ju tdheleqgi, kui palju me oleme selle lihikese
ajaga saavutanud.

Projektiplaanist oleme kinni hoidnud ning juunis
2010 peaksime kdnealuse arenguprojekti Idpetama.

TAUNO-JUSSI ONOPER,

konsultant ja TJO Konsultatsioonid juht

KORVALPILK

Nagu Flexa Eesti juhtum nditab, on iga eduka
konsultatsiooniprojekti aluseks korralik anallds.
Ja monikord tuleb analillsi tulemuste pdhjal teha
karme otsuseid, mis seonduvad nditeks tehnoloo-
gia, toote- voi kliendiportfelli, meeskonna vm olu-
liste muudatustega. Ettevdtted peavad kohanema
makromajanduslike muudatustega.

Kuna iga ettevote on erinev, siis tuleb leida just
selles organisatsioonis parimaid tulemusi tagav lahen-
dus. Arendusprojektide kdivitamise eel on oluline leida
vastused paljudele kisimustele, sh sellele, kas ette-
vOtte arimudel on elujduline ja tagab soovitud tulemu-
sed (ka tulevikus), kas valitud turud, kliendid, tooted,
partnerid on elujoulised (ka tulevikus), millised tege-
vused lisavad kliendi vaatevinklist vaartust jne.

S&ltuvalt kokkuleppest kliendiga vdib konsul-
tant endale vdtta erinevaid rolle. Seetdttu ma ei

nde Flexa puhul probleemi selles, kui konsultant
teatud etappides jouliselt ettevdtte juhtimisse sek-
kus, kui nii oli kliendiga kokku lepitud. Igal juhul on
sellises olukorras oluline mdangureeglid paika
panna. Kui eesmargiks on muudatuste kiire ellura-
kendamine (antud ndite varal tehase kiire kolimise
korraldamine), siis voib konsultant esineda sisuli-
selt projektijuhi rollis.

Samas tasuks alati m&elda, mida soovitakse
saavutada pikemas perspektiivis. Kui konsultant
toob ettevdttele kogu aeg lahendused kandikul
katte, siis meeskonna suutlikkust see ei arenda ja
vOib olla pikas perspektiivis ohtlik. Sellest tulene-
valt on sageli meie, konsultantide rolliks mees-
konna arendamine selliselt, et nad ise suudaksid
jouda lahendusteni ja saaksid vajaliku edukoge-
muse ning enesekindluse.
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Marianne Paas on Flexa
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Pirkko Valge on té6tanud
Microlinkis ja KPMGs
ning osalenud aktiivselt
Heateo Sihtasutuse projek-
tides. Eesti Vabariigi Presi-
dent on andnud talle tiitli
aasta vabatahtlik 2005.

Koostdos vabatahtlike konsultantidega loodi aastal 2004 Heateo
Sihtasutuse strateegia. Tegu oli esmakordse kolmanda sektori strateegiaprojektiga

nii noorte konsultantide kui ka sihtasutuse meeskonna jaoks.

Heateo Sihtasutus, mis loodi 2003, oli aastase tegevuse jirel joudnud
punkti, kus puudus selge siht ning oli tekkinud vajadus libi méelda konkreetsed
arengusuunad ja tegevuspohimotted. Tegeleti paljude asjadega, nagu veebiportaal,
tookohtade vahendus jne. Asutajate soov oli luua siisteem, mis voimaldaks t66tada
etteplanceritult. Eesmirk oli saada kaasaegseks ja professionaalseks kolmanda

sektori organisatsiooniks.

Valmis Heateo Sihtasutuse strateegia, mis seisnes organisatsiooni
visiooni, strateegiliste eesmirkide, prioriteetide, kriitiliste edutegurite ja moodi-
kute paikapanemises ning tegevuskava loomises eesmirkide saavutamiseks. SA on

aidanud ellu sellised olulised projektid nagu Uuskasutuskeskus, Terve Eesti, mis

PIRKKO VALGE:

tegeleb aidsi-ennetusega, ja Noored Kooli.

koos kliendiga strateegiakoolis

KONSULTANT

2004. aastal pdordusin Heateo Sihtasutuse
poole sooviga kolmanda sektori tegevusse oma
panus anda. SA looja Artur Taevere pakkus kahte
varianti, nimelt vajati suvel lastelaagritesse abi-
joudu, samuti kdis ta valja strateegia arendamise
projekti. Kaisingi suvel riskigruppidesse kuulu-
vate lastega laagris, slgisel aga votsime ette
strateeqia.

KPMG lubas mul kasutada nii oma tédaega kui
firma meetodeid Heateo Sihtasutuse projektiga
téotamiseks. Ettevotmine lakski kirja KPMG pro
bono projektina. Kuna see oli minu jaoks esimene
iseseisev strateegiaprojekt, kutsusin kampa ka
konsultant Evelin Kalju.

Projekt kestis augustist detsembrini. Votsime
samm-sammult labi k&ik strateegia arendamise
protsessi elemendid, analltsisime valiskeskkonda,
madratlesime tegevusmudeli, kirjeldasime pdhi-
protsesse, missiooni, visiooni, panime paika stra-
teeqgilised eesmargid ja tegevuskavad. Andsime
Heateo inimestele kodutdd katte.

Kdige rohkem pusimist oli sellega, kuidas mahu-
tada noor kolmanda sektori organisatsioon vdga
struktureeritud strateegiamudelisse. Palju nalja sai
ka sdnavaraga, sest ikka lipsasid Idbi sénad drimu-
del ja kliendid, mis Heateo inimestele hirmsasti
nalja tegid. LOpuks leidsime sobiliku valjendus-
laadi: drimudelist sai tegevusmudel ja klientidest
sihtrihmad.

18

Uurisime kolmanda sektori praktikaid kirjelda-
vaid artikleid Harvard Business Review'st ja McKin-
sey Quarterlyst ja ammutasime sealt teadmisi. See
oli ka aeq, kus Arturil tekkisid esimesed rahvusva-
helised kontaktid, nii et saime materjale ka pikalt
tegutsenud rahvusvahelistelt organisatsioonidelt.
Enda metoodika osas konsulteerisime kolleegidega
KPMGst.

Planeerisime strateegia kokku panna 7-8 koos-
viibimise ja iseseisva to0 jarel. Tegelikult oli kohtu-
misi kaks korda nii palju. Meie ei langetanud otsu-
seid, vaid esitasime kisimusi, millele nemad pidid
vastama, ja mdngisime n-0 saatana advokaati, et
kdrvaldada nérgad kohad. Aeg-ajalt pidasime maha
ka tdsiselt hingestatud vaidlusi, vahel tuli ideedest
vaimustunud klient jalle reaalsusse tagasi tuua.

Kuna meile oli see esimene iseseisev projekt ja
Heateo inimeste jaoks esimene strateegia, siis oli
see suur dppimisprojekt m&lema poole jaoks. Tead-
mised strateegilisest planeerimisest on olnud Hea-
teo inimestele kasulikud edasises to6s, kus nad
aitavad alustavatel sotsiaalsetel ettevdtjatel oma
ideid ja plaane paika panna. Meie saime kogemuse,
et kolmanda sektori strateegiaprojekte ei ole alati
voimalik teha sama tempoga kui ariettevottes. Kui
esimest korda kaardistada kogu seda maailma, mil-
lega organisatsioon tegeleb, siis pead konsultan-
dina ootama, kuni klient jarele kasvab, muidu ei
vota ta strateegiat omaks.



MARGO LOOR:

kui keeqi ette kujutas

KLIENT

Sageli juhtub, et tegevusmudel, millega organi-
satsioon alustab, ei ole seesama, mille juurde ka
plsima jaddakse. Mingil hetkel olime Heateoga sei-
sus, kus pea oli motteid tdis ja oli vaja luua stratee-
giline selgus, et mdista, milliste tegevustega jat-
kata. Saime aru, et kui hakkame ise strateegiat
vdlja téotama, vOib see vOtta aastaid, enne kui
midagi asjalikku valmis saab. Kuna tol hetkel kattis
meie organisatsiooni eelarve vaid minimaalseid
kulusid, pidime leidma vabatahtlikke abilisi, kellel
oleks vastav padevus. Olime Pirkkoga juba varem
kohtunud, kui ta kais meil vabatahtlikuna abiks
noorsootédd tegemas. Teadsime, et ta todtab
KPMGs arikonsultandina, ning dnneks oli ta ndus
meid pdhitéd kdrvalt aitama, kaasates ka oma kol-
leegi Evelin Kalju.

Pirkko ja Evelin tulid &htul padrast pdevatodd
meie kontorisse ning proovisid aru saada, mida
meil vaja on. Me ise arvasime, et vajame tegevus-
suunda, mida me esimese kohtumise jarel oskasime
juba kutsuda strateegiliseks arengukavaks.

Pirkko ja Evelin olid oma t66s kokku puutunud
arisektori kaasustega, meie oma erines sellest oluli-
selt. Metoodikad, mida nad kasutasid, parinesid
samuti drivaldkonnast, Eestis puudus tol hetkel isegi
terminoloogia kolmanda sektori jaoks.
neile pidevalt tagasisidet, kui mingi termin vdi
mudeli sisu meie jaoks ei sobinud - meil lihtsalt ei
ole ju drimudelit. Pirkko ise Utles ka otse ja ausalt,
kui ta aru ei saanud, kuidas meie enda arvates len-

Andsime

ULLE PIHLAK,

konsultandid tegid tunduvat rohkem t64d,

nukas skeem partnereid leida Uldse reaalne vdiks
olla. Aeg-ajalt konsulteeris ta oma tiimikaaslastega
KMPGst.

Konsultandid kaasasid meid aktiivselt stratee-
gia valjatéotamisse. Nad andsid meile raamistiku ja
vormi ning lasid meil tekitada sisu. Eks meie siis
omakorda vaidlesime vastu, kui mingi vormi tait-
mine voimatuna tundus - koos I1dime siis uue, meie
olukorrale vastava vormi.

Kiita vB8ib nende tugevat Uldistamisvdimet, mis
meie poorased ideed ja hullud mottesahvatused min-
gisse loogilisse struktuuri surus. Kaardistasime vaar-
tused, mis meid organisatsioonis omavahel sidusid,
sOnastasime missiooni, visiooni ja viisime I&bi mitmeid
analllse. Konsultandid tegid meile selgeks, miks seda
kdike vaja on. Peab tunnistama, et tdnaseks oleme
sama metoodikat kasutanud omal kdel mitmete uute
algatuste puhul ning see to6tab hasti.

Ajakava oli meil alguses paika pandud, kuid
kinni me sellest ei pidanud. Oige oleks delda siiski,
et tdhtaegadest pidasime, kuid t66maht kujunes
lihtsalt planeeritust palju suuremaks. Konsultandid
tegid kordi rohkem t66d, kui keegi oleks osanud
ette kujutada.

Kogu protsessi valtel valitses darmiselt mdnus
o0hkkond, mingeid omavahelisi lepinguid me ei so6l-
minud. Lisaks pole meil ka konkurente, nii et puu-
dus taielikult igasugune hirm infolekke v6i mista-
hes muude probleemide ees, olime vdga avatud ja
usaldasime Uksteist tdielikult.

EBSi ettevotluskeskuse juhataja,
KORVALPILK appeJ6Ud Ja kOﬂSUltant

Tore on lugeda noore konsultandi soovist ja jul-
gusest end arendada sedavdrd vastutusrikastes
projektides. Otsus kaasata kogenum konsultant on
samuti igati maistlik.

Kolmanda sektori strateegiaprojektide, samuti
tasakaalus tulemuskaardi rakendamise kohta kol-
mandas sektoris on olemas palju materjale ja
uuringuid - hea, et konsultant ei hakanud jalgra-
tast leiutama, vaid otsis need Ules. Protsessi kdi-
gus Oppisid nii klient kui konsultant. Kaasusest
tuligi kenasti valja, kuidas igasugune ndustamine
on samaaegselt ka koolitus.

Konsultandid ei langetanud ise otsuseid, vaid
esitasid klsimusi, mis on hea. M&dtlema pani aga
konsultandi vdide, et ,peeti tdsiseid hingestatud
vaidlusi, vahel tuli ideedest vaimustunud klient
jalle reaalsusse tagasi tuua.” Huvitav, kas meil
oleks tana nditeks telefone, kui selle leiutaja oleks

tol ajal n-6 reaalsusse tagasi toodud? Kas konsul-
tantidel oli kullaldaselt informatsiooni, et kliendile
vastu vaielda ja kahelda tema ideede rakendatavu-
ses? Ja isegi kui informatsiooni oli piisavalt, oleks
vaidlemise vdinud asendada arutlemise voi selgita-
misega. Nditeks oleks saanud pistitada kisimuse,
kas nende kdsutuses olev informatsioon pigem kin-
nitab idee elujoulisust voi mitte. Kas selleks, et kin-
del olla, on vaja rohkem informatsiooni?

Hea, et koost6d jatkub. Loodetavasti arenevad
selle kdigus nii konsultant kui klient edasi. Klient on
juba konsultandi pakutud metoodikad omaks votnud
ning kasutab neid ise ja omal kdel. Uks asi jéi siiski
konsultandil kliendiga lahti rddkimata. Klient Kirju-
tab omaintervjuu Idpus: ,Lisaks pole meil ka konku-
rente, nii et puudus taielikult igasugune hirm." Kon-
kurent on see, kes rahuldab sihtgrupi samu vajadusi.
Mételge koos, kas neid t8esti Gihtegi ei ole!
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Margo Loor on Heateo
Sihtasutuse sotsiaalsete
investeeringute portfelli
juht. 2003. aastal loodud
Heateo Sihtasutus
edendab sotsiaalset
ettevotlust Eestis.
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Klaas-Jan Reincke on
CPD tegevjuht ning
hindamis- ja diagnostika-
toote juht. Alates 1997.
aastast on ta tegelenud
mitmete avaliku sektori ja
seejirel ka erasektori
néustamisprojektidega.

Klaas-Jan Reincke noustas oma meeskonnaga firmast CPD Eesti

ganisatsioonidele.

Tooandjate Keskliidu, Kaubandus-To6stuskoja, Eesti Viike- ja Keskmiste Ette-
votjate Assotsiatsiooni ja 20 erialaliidu haldussuutlikkuse téstmise protsessi
perioodil siigis 2008 — kevad 2009. Projekti elluviimiscks moodustati tthtne mees-
kond Praxise ja Hill&Knowltoni spetsialistidega. Eesmirk oli kaardistada eriala-
liitude tugevused ja norkused, koostada hinnang nende tegevuse kohta ning anda

soovitusi edasiseks arenguks.

Toédandjate Keskliit ja teised ettevotlusorganisatsioonid tundsid vaja-
dust suurendada haldussuutlikkust ettevotlusorganisatsioonide maastikul. Just

haldussuutlikkus oli ettevotlusorganisatsioonidel iisna erinev.

Iga liidu jaoks koostati spetsiaalne haldussuutlikkuse analiiiis, seejirel

koguti tagasisidet. Lopuks koostati koondraport ning anti soovitusi ettevotlusor-

KLAAS-JAN REINCKE:

veerandsaja kliendiga suhtlemine tihe asemel
oo NOUAD Visadust ja slisteemset tood

Selle projekti tegi meie jaoks keeruliseks asja-
olu, et tegelikult ei olnud kliente mitte Uks, vaid 23.
Just nii palju ettevdtlusorganisatsioone 18i projek-
tis kaasa. Téoandjate Keskliidul oli projektist ja
selle eesmarkidest selge ettekujutus, teistel liitu-
del see alati nii selge polnud voi lisandusid oma
huvid, mis ei pruukinud alati meie omadega kat-
tuda. Osalejate motivatsioonitase oli vaga eriney,
ka tekitas eelarvamusi hindamisprojekti nimetus -
haldussuutlikkuse hindamine.

Selleks et projekt tldse normaalselt kaivituks,
tuli teha haruliitude esindajatega telefonitsi umbes
pooletunnised motivatsioonivestlused: selgita-
sime, mis on haldussuutlikkus, mida hindamine
endast kujutab ja miks see ette vdéeti, uurisime
nende soove. See oli vdga tdhus, sest esiteks teki-
tas esialgu sdna haldussuutlikkus vddristust ning
teiseks oli 6hus kartust, et keskliit surub lihtsalt
midagi teistele liitudele peale.

Seejarel kusitlusi [&bi viies tabas meid muidugi
kGige suurem ootamatus: maoni erialaliidu liige
avastas vastates, et tegelikult ei teagi ta tapselt,
miks ta liitu kuulub, ning astus liidust vdlja. Aga
tegelikult on ka see tulemus, ndidates liitude liik-
mete meelsust.

M&ned probleemid olid siin etteaimatavad,
moned mitte. Klassikalise 360 kraadi tagasiside
labiviimisel tuli koost6dd teha mitte ainult projek-
tis osalejatega, vaid ka ametnike, olemasolevate ja
potentsiaalsete liikmetega ning nende huvi asja
vastu oli monikord raske tagada. Suur hulk ener-
giast kulus sellele selgitustddle.

T606 kaigus joudsime jareldusele, et liitude hulk
on liiga suur. Igas haruliidus on palgal keskmiselt
0,5-1,5 inimest ja paljud asjad kdivad neile lihtsalt
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Ule jou, iseqgi kui liitude juhid on vdaga vdimekad.
Oleksin tahtnud kohe vdlja delda, et Uhinege, aga
moistagi on see delikaatne teema. Kdigele lisaks on
nii monedki erialaliidud omavahel rohkem vd&i
vahem konkurendid.

Seetdttu lisandus uus eesmark: koostada
ettevdtlusorganisatsioonide maastiku astmeline
Umberstruktureerimise plaan, eelk8ige selleks,
et nende omavahelist koostodd tugevdada, ndi-
teks klastrite teel. Just selles faasis oli interak-
tiivsus oluline.

Samuti soovis keskliit mdodikut, et parast pro-
jekti I6ppu perioodiliselt arengut hinnata. See
tdhendas osaliselt lisatéid, mida algselt ei olnud
projekti planeeritud. Arvestades avaliku sektori
eripdra, mis oli antud projekti rahaline allikas, pol-
nud ressurssi vdimalik juurde saada. Seet&ttu lep-
pisime kokku Ulesannete Umberjagamises. Nditeks
moodustasime vdahem fookusgruppe kui esialgses
kavas. Jooksvate muudatuste tdttu tuli eelarves
plsimiseks oma positsioone labiradakimistel mdni-
kord kaitsta, ehkki tldiselt sujus koostd6 hasti.

Aimasime kill, et ettevétlusorganisatsioonide
maastik antud projektis voib olla vaga keeruline, aga
vahemalt Ghte asja teeks ntdd teisiti, kui seda pro-
jekti uuesti alustaks: lepiksin veelgi tapsemalt osa-
poolte rollid kokku. Kui palju ja mida panustavad lii-
dud ise, mida teeb keskliit, millised on nende palga-
tud metoodikaekspertide volitused, kui palju iga
osapool vdib tdiendusi teha ja klisimusi téstatada.

Oleme harjunud slsteemiga, et saadame aru-
ande mustandi kliendile valja, millele jargneb sis-
teemne ja t6hus kommenteerimisvoor, ja siis on asi
[6petatud. Meil kais osapoolte vahel tekstidega
téeline pingpong.



KADRI SEEDER:

KLIENT

Tegu oli suure Eesti ettevétliusorganisatsioo-
nide haldusv@imekuse tdstmise projektiga, mida
rahastab riigikantselei kaudu Euroopa sotsiaal-
fond. Projekti kestvus on kolm aastat ning see
h&lmab mitmeid uuringuid ja nendest tulenevaid
koolitusi.

Meie p&hieesmark antud uurimisprojekti puhul
oli saada organisatsioonidelt ja nende sidusgruppi-
delt sisendit haldussuutlikkuse t&stmiseks. Mui-
dugi, kuna selles osalesid ka haruliidud, on selge, et
nii suure programmi puhul on kdigil mingid oma
huvid ja ootused, mis vdisid meie omast erineda.

CPD abi vajasime seoses sidusrihmade uuringu
ja haldussuutlikkuse analltsiga. Eesmark oli heita
hindav pilk liilkmesorganisatsioonide tegevusele nii
liidu seest kui ka valjast. V&rrelda, mida arvavad
oma tegevusest lilkkmed ning millised on valispart-
nerite seisukohad.

Korraldasime riigihanke-taolise konkursi sobi-
liku partneri leidmiseks, komisjonis olid nii kesk-
liidu projektimeeskond kui haruliitude esindajad,
kes otseselt projektist kasu pidid saama. Langeta-
sime valiku Klaas-Jan Reincke meeskonna kasuks.

T66 kdigus muutsime veidi esialgses pakkumi-
ses kokkulepitud tegevusi. Liikmete kUsitlus tuli
mahult suurem kui planeeritud ning lisandus mitte-
lilkkmete kusitlus. Kisimus oli selles, et me saak-

RAIVO PAVLOV,

teadsin kohe, et keerulised
olukorrad ei jad tulemata

sime esindusliku valimi kdikide programmis osale-
vate liitude kohta ning vérdlusandmed mitteliik-
mete kohta. Seetdttu tuli dra jatta [Gpuseminarid,
mis minu arvates ei olnud suur kaotus. Samuti
lasime Umber teha kisitluse he osa, kuna pakkuja
ei jalginud nduet, et kdigist liitudest oleks esindus-
lik valim ja Uks liit oli ebaproportsionaalselt suurel
maadral esindatud.

Kui rddkida veel pingelistest kohtadest, siis liik-
mete ja mitteliikmete kisitlusega oli projekti kdi-
gus teatud raskusi, méne puhul tekkisid probleemid
suhtlemise ja kontakti loomisega, aga seda olime
osanud juba ka karta. Ajalistes raamides pusis pro-
jekt enam-vahem korralikult - joulud ja jaanipdev
segavad, nagu deldakse.

Konsultantidega koostd6s tulid ilmsiks parimad
praktikad, viimase etapina valmis ka koondanaluds.
Alguses ei oleks isegi osanud arvata, et |6pptule-
mus nii hea ja kasulik vdlja kukub. Lisaks parandas
uuringu protsess oluliselt liikmete omavahelist
suhtlemist ja tekitas Ghistunnet. Suhtlemine kon-
sultandiga oli vaga t6hus, omavahelised lesanded
hasti jaotatud ning ajakavast peeti kinni.

Vdga huvitav oli koostéds konsultandiga hal-
dussuutlikkuse indikaatorite valjaté6tamine ning
vastava indeksi madramine, mida saab todriistana
ka edaspidi kasutada.

konsultant, Brando Consulting

KORVALPILK

Tegemist on suhteliselt keerulisse projektijuhti-
mislikku olukorda sattunud konsultatsiooniprojekti
kirjeldusega, mis siiski [6pptulemusena teatud maa-
ral Uletas kliendi ootusi. Tegemist on klassikalise
catching moving target tilpi projektiga. Konsultant
on vaga kiipselt esile toonud olulised projekti &pimo-
mendid. Samas tundub, et ei ole piisavalt tdhelepanu
po6ratud projekti planeerimisfaasi tegematajatmis-
tele, kuhu koondusid peamised riskid, mis t66 teosta-
misel ka realiseerusid. T06 planeerimisel kui ka teos-
tamisel on jaanud jargmised riskid piisava tahelepa-
nuta: erinevate huvigruppide ootused ja nende
juhtimine labi kogu projekti, nii konsultandi kui tellija
poolel osalejate rollide jaotus, t66 detailse ulatuse ja
tegevusplaani kavandamine, tellija ootused ja aru-

saam tellitavast to6st ning selle tegelikust kasutus-
eesmargist. Kusjuures olgu siin réhutatud, et erine-
vad huvigrupid olid nii td06 tellija poolel kui ka konsul-
tantide endi ridades. Ka julgen kinnitada, et
“telefonimaratonid” toimivad siiski alles parast usal-
dusliku isikliku kontakti loomist.

Sellise suure projekti puhul on mdnede riskide
realiseerumine taiesti ootuspdrane. Samas suutis
konsultant projekti kdigus tekkinud keerulistest olu-
kordadest siiski vastastikku suheldes valja tulla.

Samuti tahaks réhutada, et raport kui selline on
vaid to0 formaalne kokkuvdte, mitte t66 tegelik tule-
mus. Oluline osa tulemusest on ka koosto6 kdigus
stindinud uued teadmised, mis raportisse ei pruuki-
nud jéuda.
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Kadri Seeder on Té6and-
jate Keskliidu projektijuht.
Eesti Té6andjate Keskliit
on 1997. aastal asutatud
todandjate esindusorgani-
satsioon. Todandjate
Keskliitu kuuluvad koik
peamised majandusharu-
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Tonis Eerme on Invent
Baltics OU juhatuse liige
ja vanemkonsultant. Tema
noustamisvaldkondadeks
on driplaanid, ekspordi-
plaanid, tehnoloogia
kommertsialiseerimine ja
tehnoloogiasiire.

2005.-2007. aastal viidi OU Tarmetecis konsultant Tonis Eerme
noéustamisel 1ibi arendusprojeke, mille eesmirk oli ettevotte toodangu kooskslla

viimine muutunud Euroopa Liidu néuctega.

2005. aastal hakkas Euroopa Liidus kehtima uus seadusandlus, mis sitestas
senisest palju karmimad nouded autode esikaitsesiisteemidele (rahvapirase nimetu-
sega kingururauad). Ectevotte ees seisis mahukas arendust$é, seejuures tuli koik aren-

datavad mudelid katsetada ja sertifitseerida Euroopa juhtivates testimislaborites.

Konsultandi t66 tulemusena koostatud lihteiilesanne véimaldas viia
EASi toel aastail 2006-2007 koos Tallinna tehnikaiilikooliga libi rakendusuurin-
guprojekti. Téanu sellele toodi Euroopas ithe esimese ettevottena kuluefektiivselt
turule modifitseeritud tooted, mis vastasid karmidele ohutusnouetele, tegemata

moondusi toodete kvaliteedis, nagu niiteks materjalide valik ja viimistlustehno-

loogiad.

TONIS EERME:

arenda voi sure!

KONSULTANT

OU Tarmetec seisis 2005. aastal tdsise prob-
leemi ees. Parast seda kui Euroopa Liidus hakkasid
autode lisavarustusele kehtima karmimad ohutus-
ndéuded, dhvardas neid terve tooteperekonna toot-
mise |I0petamine. See oleks omakorda kaasa too-
nud paarikimne inimese koondamise.

Kuna firmal oli minuga varasem kontakt olemas -
olime nimelt kokku puutunud seoses ekspordiplaani
koostamise ja esitamisega EASile, siis votsid nad
minuga Uhendust lootuses, et saan neid veel kord
aidata.

Tdiendava ressursi kaasamine selle probleemi
lahendamiseks oli paratamatu, sest mdne aastaga
oli ettevote kasvanud 80It 200 to6tajani ning kogu
meeskond oli hGivatud tootmise korraldamise ja
mulgiga, et rahuldada suurt valisndudlust.

K&igepealt panime Gheskoos firma esindajatega
paika arendusprojekti strateegia. Minu esimeseks
Ulesandeks oli mitmeti tdlgendatavate seadusand-
like nduete pdéhjalik analGldsimine, et mdadratleda
arendustoo ldhtellesanne. Kohe oli selge, et vaja on
kaasata ka vdlist oskusteavet. Koostdds Euroopa rii-
kide padevate asutuste ja tehniliste teenistuste, Tal-
linna tehnikadlikooli ja Eesti akrediteerimiskeskuse
spetsialistidega joudsime arendusto6 sisulise maa-
ratluseni. Eesmadrgiks oli jatkata kdngururaudade
tootmist roostevabast terasest, nagu seni tehtud.

Kuna sertifitseerimiseks vajalikud tudbikinni-
tuskatsed Euroopa laborites on meeletult kallid,
tuli enne tagada, et toode vastab nGuetele - seega
viisime testkatsed l&bi Eesti teadlaste abil TTUs.

Selle projekti kdigus tuli endal vdga palju
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Oppida, et asja olemusest ja tegelikest probleemi-
dest aru saada. Sain palju targemaks selles osas,
kuidas todstuslikku tootearendust peaks tegema ja
juhtima. Vdtmekisimuseks oli kompetentsete part-
nerite leidmine ja kaasamine ning samuti aktiivne
suhtlus kdigi osapooltega. Neid oli palju: ettevéte,
teadlased, sertifitseerimislaborid, ametnikud Ees-
tis ja teistes riikides.

Ullatavalt keeruliseks osutus asjaajamine
Euroopa testimislaboritega, kui kuuldi, et teisel
pool telefonitoru on keegi Eestist ning et see keegi
kaugelt perifeeriast tahab lausa mingeid katseid
|abi viia! Ka kirjadele ei reageeritud. Tuli kasutada
ettevotte enda messidel saadud kontakte ja tut-
vusi, et Uldse nende asutuste téotajatega sisulist
kontakti saada.

Kui peaksime sama projekti kordama, siis ilm-
selt oskaksin seda teha kiiremini ja efektiivsemalt,
kuid tollal ei olnud kuskilt seda kogemust votta.
Tulemuseni jéudsime aga sellegipoolest, kusjuures
aja- ja rahalistes raamides pusisime vdga hasti.
Olime kliendiga juba alguses Uhiselt [&dbi arutanud,
et tuleb kaasata mitmeid osapooli, ja me olime
arvestanud nende kuludega. Arendustegevuses on
Gldse palju tehnoloogilisi ja materjaliriske, kindlasti
tootas sel korral meie kasuks ka dnnefaktor.

Ettevotte soov oli sdilitada kvaliteetse tootja
maine ja positsioon turul, see tegi ldhtelilesande
keerulisemaks, aga I0pptulemuse paremaks. Teine-
teisemdistmine oli meil kliendiga algusest peale
olemas, kuid see, et tulemus I6puks nii hea valja
kukkus, oli tGllatus meile k&igile.



TOOMAS LEPP:

sisuline too tuleb
ikka endal dra teha

KLIENT

Me otsustasime palgata konsultandi seetdttu,
et tema teab paremini, mida projekti sisse on vaja
kirjutada. Tehnoloogia poole pealt meil konsultanti
vaja polnud. Me poleks ehk osanud selgitada asju,
mida me ise vdga hdasti teame, inimestele, kes iga-
pdevaselt téotavad kontorilaua taga.

See oli peamine p&hjus, miks me votsime Ghen-
dust Invent Balticsi ja TOnis Eermega. Mdni konsul-
tant tunneb rohkem kaubandust, moéni midagi
muud - neil olid aga just nimelt tootmise valdkonda
puudutavad kogemused.

Ajalistes ja rahalistes raamides pusisime selle
arendusprojektiga kenasti. Olime juba enne projek-
tiga alustamist ise kisinud siit-sealt mitmete lisa-
teenuste hinnapakkumisi, seega oskasime eelarve
tegemise juures vdimalikke taiendavaid lisakulu-
tusi planeerida. Eriarvamusi konsultandiga meil ei
tekkinud, konsultandi padevuses me samuti kaht-
lema ei pidanud. Selles, milleks meil teda vaja oli,
taitis ta oma rolli vdga hasti.

Konsultandi roll I&ppes siis, kui saime arendus-

ULO VIHMA,

projekti EASis heaks kiidetud. Umbes 80-90%
arendusprojekti sisulisest poolest tegime ikka oma
jdududega, mdnede etappide ja tegevuste jarje-
korda seadmise juures aitas meid konsultant ja teh-
noloogiline know-how oli kdik meie endi oma.

Selle projekti raames hindan koostd6d konsul-
tandiga positiivselt. Kui aga pikemaajaliselt v&i
Uldisemalt raakida, siis mulle tundub, et konsultan-
tidele makstavad tasud ja sealt saadav tulu ei ole
omavahel proportsioonis.

NdUud, kus meil on mingi kogemus juba olemas,
tegutseme omal jéul ning ma vdin delda, et koosta-
sime ja kaitsesime just hiljuti dra Uhe ehk iseqgi olu-
lisema ja suurema projekti, kasutades vaid EASI
noustajate abi.

Konsultandid annavad juriidilist ja vormistus-
likku abi, neilt olekski raske kiisida tehnilist ndu -
need teadmised peavad ettevdttel endal olema.
Aga selle juriidilise ja vormilise néu hind v&rreldes
konsultantide to6panusega tundub kokku natuke
liiga kGrge.

konsultant ja Meeskonnakoolitus OU asutaja

KORVALPILK

Sellest loost selgub, et osapooltel oli veidi eri-
nev ettekujutus projektist ja konsultandi osast sel-
les. Kliendil oli kindel eesmdrk olemas - jatkata
kdngururaudade tootmist roostevabast terasest.
Sooviti vaid abi EASIlt toetuse saamiseks, et toot-
mine EL nduetele vastavaks seada. Antud kliendi
seisukohalt annavad konsultandid vaid juriidilist ja
vormistuslikku ndu, arvates tdiesti digustatult, et
neilt olekski raske kiisida tehnilist néu, need tead-
mised peavad ettevdttel endal olemas olema. Kuid
konsultandi kui protsessi planeerija, koordinaatori

ja moderaatori rolli, kaasa arvatud projekti esita-
misele jargneva to66 vajalikkust ega mahtu ei kuju-
tanud klient ette, mist6ttu pidas seda tagantjargi
kalliks. Samas kinnitasid mdlemad pooled, et pUsiti
kokkuleppe ja eelarve piires. Nii et ebak&la oli tingi-
tud pigem erinevast ettekujutusest antud t66 ees-
margist ja konsultandi rollist. Ka nimetustel on olu-
line osa rollikujutluses - klient eristab t66 sisult
(era)konsultanti ja EASi nOustajat. Tuleb siiski
arvestada, et EASi konsultandid ndustavad kliente
peamiselt sihtasutuse toodete ja teenuste piires.
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Toomas Lepp on Meteci
Valduse OU juhatuse
esimees. OU Tarmetec
toodab autodele roosteva-
bast terasest lisavarustust.
Samuti valmistatakse
detaile ja varustust laeva-
dele ning toiduaine- ja
ravimitdostusele.
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Elmo Puidet on strateegi-
lise planeerimise ekspert,
juhtimisnéustaja ja kooli-
taja. Ta on 2008. aasta
algusest BDA partner ja
drisuuna juht.

teegia uuendamise osas.

ELMO PUIDET:

mdngeldes koostatud

owsurar LUFDOStErateeqia

Minu poole pd6rdus 2006. aasta slgisel Eccua
Group (tollase nimega Veeseadmed Grupp OU) see-
tottu, et tdnu kiirele laienemisele oli neil kokku sat-
tunud mitu eri kultuuri- ja keeletaustaga selts-
konda. Uksustel oli vaja kokku leppida htses gru-
pipdhises arengukavas.

Olin Ghe grupi ettevétte juhiga varem Onnestu-
nult koostddd teinud, seega usaldasid nad ka uue
projekti minule. Arutelus juhtide ning omanikega lep-
pisime kokku, et viime protsessi labi strateegiasemi-
naride kujul, kus osalevad koigi riikide juhid ja vot-
meisikud, ning seminaride vahepeal toimub kodutdo.

Meie metoodika seisnes turbostrateegias. Stra-
teegia loomine ei tohi kesta nii kaua, et inimesed
vasivad dra selleks ajaks, kui seda tuleb hakata ellu
viima. Seega ei tohiks taoline protsess ile kahe kuu
aega voOtta. Kui asi venib pikemaks, on tegu kas
inimestega projektimeeskonnas v&i nii
suurte muudatustega, mida ei saa ainult strateegia

valede

loomiseks kutsuda.

Otsustasin, |dhtekohaks
grupi tasandi ja harjutame riikide juhte mdttega, et
nad on Uhine meeskond, mitte igalilks omas kodus

et vdtame seekord

omaette ari ajamas. Alternatiiv oleks olnud luua iga
ettevOtte jaoks oma strateegia ja siis asi Uhiselt
kokku vGtta. Esimesel strateegiaseminaril tutvusta-
sid koik, kuidas neil on ldinud ning millised on edasi-
sed plaanid. Selle baasilt hakkasime arutama, mis on
vaja teha koostd6 parandamiseks ning mida peab
igaliks konkreetselt tegema, et omaniku s6nastatud
eesmarke tdaita. Jargmiseks seminariks olid kdik
saanud tdpsed Ullesanded, mis tuli vahepealse aja
jooksul taita.

Olin selles projektis kahes rollis. Esiteks loomu-
likult seminari moderaator, kes avas teemad ja tegi
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Konsultant Elmo Puidet aitas 2006.-2007. aastal Eccua Groupil
(endise nimega Veeseadmed Grupp OU) libi viia strateegia kujundamise protsessi

koos naaberriikides asuvate tiitarettevotetega.

Ettevéte oli laienemisprotsessis, juba oli mindud Litti ja Leetu ning
seejirel ka Soome ja Venemaale. Omanikud nigid ttha selgemalt vajadust panna
paika tihine arengukava ning leppida kokku tegutsemisviisides.

Grupi strateegia on kirjeldatud. Ettevotete juhid said selgeks, kuhu
pikas perspektiivis liigutakse ja millised on lihiajalise arendamise prioriteedid.
Strateegia viljatdotamise tulemusena voeti té6le turundusdirektor ning juhatusse
kaasati veel iiks liige, et oleks joudu ning ressurssi kiire laienemisega seotud prob-

leemide lahendamiseks. Jargnevatel aastatel jitkus koost66 konsultandiga stra-

vahe- ja 10ppkokkuvdtted. Teiseks andsin konsul-
tandina Ulevaate oma kogemustest, kuidas mujal
on sarnaseid probleeme lahendatud, samuti kisisin
teatud ebamugavaid kisimusi, millest muidu sageli
modda vaadatakse. Kliendi eest otsustamisest olen
alati pitdnud hoiduda - selles projektis dnnestus
see suurepdraselt. Nii ettevotte juht kui omanikud
on kiired otsustajad ja usinad taideviijad.

Strateegiaprotsessi on nimetatud mdnikord ka
omaniku idee peidetud mitgiks - konsultant tuleb
ja mdub juhi idee inimestele maha. Plilan alati
seda varianti valtida. Kui altpoolt tulevad soovid on
teistsugused, siis veename omanikke ja juhte prob-
leemi Gle vaatama, et kokkuleppes vdidaks 10puks
terve moistus. Vdtmeisikud peavad aru saama, et
omanikul on omad soovid, ja vastupidi. Kui see
Uhisosa suudetakse leida, siis minnakse ka omanike
eesmadrke taitma.

Konsultandi Ulesanne grupitédd juhtides on
meeleolu ja energiataseme Uleval hoidmine. Samuti
tuleb julgustada kdiki osapooli arvamust avaldama.
Kuna ma olen pikka aega tegutsenud ka koolita-
jana, siis olid mul vajalikud teadmised tulemusliku
grupitéd rakendamisest olemas. Kasutasin kooli-
tustelt tuntud votteid ka meie strateegiaseminari-
del, korraldasin mdned muhedad juhtimis- ja mees-
konnamangud, et inimesi raamist vdlja tirida ja loo-
mingulisemalt mdtlema panna. Soomlasest osaleja
téttu oli tookeeleks kujunenud inglise keel, kuigi
vahepeal grupitdéd tehes rddqiti osaliselt ka vene
keelt, nii et tekkis padris huvitav rahvusvaheline
keskkond.

Strateegiaseminaride dnnestumiseks pean hasti
oluliseks leppida kliendiga kokku, mida ja kuidas
teha. Samuti on osalejate teadmised vaja viia min-



gile Uhisele tasemele, seega tuleks materjal koos
|1abi kdia. Kahe Uksteisele jargneva strateegiapdeva
vahel tuleb teha kliendi esindajaga vahekokkuvote
ja vajadusel operatiivselt tegevuskava muuta.
Strateegia valmis digeaegselt, jargmisel aastal
hakati seda aktiivselt ellu viima. Kohtusime uuesti
pool aastat hiljem, 2007. aasta aprillis ja vaatasime
edusammud Ule. Taolises formaadis koostdd stra-
teegia uuendamise vallas sdilis meil ka jargneva-

LEINO PANK:

teks aastateks, tanaseks oleme strateegia uuenda-
mise protsessi veel mitu korda labi teinud ja see
|dheb iga jargneva korraga Uha sujuvamalt.
Projekti tulemusena tekkis osalejail arusaam,
kuhu grupp liigub pikas perspektiivis ja millised on
|dhiaja prioriteedid. Tehti konkreetsed otsused, kes
mida peab tegema. Tegevusplaan 166di lukku. Turun-
dusdirektor voeti todle, et oleks laienemisjéudu
senistest tegevuspaikadest kaugemale minna.

konsultant peab kliendi

KLIENT

Meil oli vaja Ghildada eri riikide Uksuste arusaa-
mad ettevdtte tulevikuplaanidest ja tegevusstra-
teegiatest. Pidasime k&ige mdistlikumaks seda
teha strateegiaseminari vormis. Seega vajasime
konsultandi abi peaasjalikult seminari modereerija
rolli taitmiseks. Arvasin, et kui firmajuht ise hakkab
strateegiaseminari juhtima, voib asi natuke dikta-
tuuri moodi vélja kukkuda ning tulemused ei pruugi
olla sama head.

Olime varasemate projektide kdigus mitmete
konsultantidega kokku puutunud. Elmo Puidet
sobis meie inimtllpide ja mdtteviisiga kdige pare-
mini - nii péérdusimegi tema poole. Meie arusaa-
mad strateegiaseminari Ulesehitusest Idksid EImo
plaanidega vdga hdasti kokku. Tegime kdigepealt
Uhe koosoleku, kus panime paika seminari kava.
Paris Iabi me seminari ei manginud, kuid siiski oli
pdrast kohtumist Gritusel korralik selgroog olemas.
Samuti leppisime kokku, millised Ulesanded osale-
jatele anda, et need seminari ajaks oleksid ette val-
mistatud. Ulesanded jaotasin eri maade juhtidele
valja mina ise.

RAIVO PAVLOV,

motteviisiga kokku sobima

Seminaril tegi EImo Puidet sissejuhatuse. Ta
kasutas mitmeid meetodeid, et meid Uhele lainele
viia, sageli tegi ta seda Iabi huumoriprisma. Meie
seminar toimus eri maade osalejate tdttu inglise
keeles, mis vdis kill monele proovikiviks olla, kuid
samas oli see kindlasti ka arendav. Tdsiseid keele-
probleeme 6nneks siiski ei tekkinud.

Konsultandil tuli ka inimlikul tasandil prob-
leeme lahendada, ikka juhtus, et keegi hakkas n-6
jonnima, ehkki ta ise ka selle pdhjustest aru ei saa-
nud. V3i jooksis mdnel osalejal mdte kinni ja kon-
sultant pidi selle uuesti piltlikult 6eldes lahti tirima.
Elmo hoidis tuju Uleval ja padstis olukorra.

Loomulikult 18i EImo kaasa ka seminari sisulises
pooles, alguses andis ta rohkem nou ja selgitusi
strateegia loomise kohta, hiljem tdstis esile osale-
jate endi mdtteid, jagas oma kogemust ning td&i
mujalt kuuldud-loetud nditeid. Eks see on ka loo-
mulik, et konsultant ei saa mdtelda ja otsustada
meie eest, sisuline teadmine on ikka kliendi peas
olemas, kuid tanu talle on seda kergem peast pabe-
rile saada.

juhtimissusteemidele ja finantsmoddikutele
wenes  SPEtSialiseerunud konsultant, Brando Consulting

Konsultant on teadlik ja ta on réhutanud jarg-
misi aspekte oma td6s: usalduslik suhe kliendiga,
tugev liider grupitdd juhtimisel meelolu ja energia
suunajana ning t66 teostamine hoogsalt ilma viivi-
tusteta. Vaga hasti on esile toodud konsultandi t66
projekti planeerimisel, kliendi ootuste juhtimisel
kui ka rollide jagamisel seminaridel.

Oigesti on tabatud konsultandi kui suunaja ja
kliendi kui tditja Ulesanded protsessis. Norgalt on
aga avatud teema, kuidas selgitati valja omanike ja

titarettevétete juhtide ootused ning arusaamad
strateeqiliste arengusuundade osas projekti ette-
valmistavas faasis.

Konsultant peab alati hoiduma kliendi eest
otsustamisest, pakkudes talle samas nii otsuse
jaoks vajalikku teoreetilist teadmistepagasit kui
ka praktilist arutelu riskide kohta. T606 tulemu-
sena tekkis praktiline tegevuskava ja kadivitus
strateegilise planeerimise slisteemne perioodi-
line tegevus.
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Leino Pank on Eccua
Groupi juhatuse esimees.
Eccua Group OU tegeleb
vee-, gaasi-, kiitte- ja kanali-
satsioonitorustike materja-
lide miitigiga ning tuletorje-
hiidrantide, pumplate ja
plastmahutite tootmisega.

VIIMAKS OMETI
ONMESTUS MUL
TOO JUURES
MIDAGT MUUTA,
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Indrek Saul on ettevotja,
juhtimiskonsultant ja
koolitaja. Indrek Sauli
pohivaldkonnaks on klien-
dikesksed strateegiad ja

kliendisuhete juhtimine.

KPMG konsultant Indrek Saul aitas koostada punkerdamisette-
votte NT Marine strateegiat 2005. aasta aprillist juunini. T66 kidigus muudeti
lihtetilesannet, kuna selgus, et osanikud on huvitatud osaluse miitigist ning otsi-

takse viljumisstrateegiat.

KPMGsse p66rdus NT Marine juht Hardi Nigulas sooviga korrastada
ettevotte strateegiat. Nigulas oli seoses oma magistriopingutega EBSis Jiiri
Sakkeuse juhendamisel juba kokku pannud mitmeid NT Marine strateegia

elemente ning vajas kedagi, kes kogu protsessi noustaks.

Koostati strateegia potentsiaalse investori pilgu libi, té6tati osanikele

vilja kava, kuidas véimalikele investoritele liheneda ning neid hinnata. Moned

INDREK SAUL:

osanikud on tinaseks oma osaluse maha miiiinud.

projekti missioon voib t60
wnsurar - KA1QUS pOhjalikult muutuda

2004. aasta kevadel to6tasin konsultatsiooni-
firmas KPMG, kui kolleeg Jiri Sakkeus kutsus mind
kaasa NTMarine strateegiakonsultandiks ning pro-
jektijuhiks. Punkerdamisega tegeleva ettevdtte
NTMarine juht Hardi Nigulas vajas abi ettevotte
strateegia koostamisel.

Minu esimene Ulesanne oli kliendiga koos projekt
kavandada: kes mida teeb, millal ja mil viisil. Maaratle-
sime projekti poérdepunktid ja kriitilised hetked, mil
vBib muutuda oluliselt projekti I8pptulemus. Samuti
koostasime kontrollnimekirja teguritest, mille pdhjal
vBib projekti 16ppenuks lugeda, et mdlemal poolel
oleks selge arusaam, millal kokkulepitud t66d valmis
on. Pd&hjaliku projektikava koostamine on mahukate
konsultatsiooniprojektide dnnestumise alus.

Ettevotte nelja osaniku positsioon, ootused,
roll ja panus olid vdga erinevad: kes to6tas spetsia-
listina, kes oli tegevjuht, kes juhatuse esimees ja
kes vdlismaal elav lihtaktsiondr. Projekti kavanda-
mise keskel hakkas kujunema aimdus, et osanikud
otsivad hoopis vdljumisstrateegiat. P8hjalikud mit-
metunnised vestlused iga osanikuga andsid sellele
kinnitust - Ukski neist polnud seda lihtsalt varem
séandanud valja 6elda.

Katte oli saabunud projekti tdehetk ning tege-
vus jatkus uues valguses. Meie Ulesanne polnud
seega enam strateegia kokkupanek, vaid strateegia
kui mulgiprospekti koostamine potentsiaalsele
investorile. Samuti tuli valja tédtada kava, kuidas
investoritele laheneda ning neid hinnata. Projekti
missioon (ehk siis selgelt s6nastatud seisukoht,
miks me selle konsultatsiooniprojekti Uldse ette
vB8tsime) muutus oluliselt.
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Edasine t66 oli juba plaanipdrane ja Ullatusi
rohkem ei tulnud. Igal projektil on Giks nn surmaorg,
kus kdigil kaob fookus dra ning motivatsioon lan-
geb. Kdegakatsutavat tulemust ei ole, infot on liiga
palju, ei suudeta orienteeruda. Sel perioodil oli
k&ige tahtsam roll projekti patroonil Hardil, kellega
koos ergutasime tiimi, et nende motivatsioon pro-
jektiga tegeleda touseks.

Ka kummitas meid Uks klassikaline probleem:
inimesed ei suuda sellistele projektidele piisavalt
aega plhendada. Kasutan projekti |6pptahtaja
nihutamiseks reeglit ,Uks pdev hilinemist projekti
kestel toob endaga kaasa I6pptahtaja nihkumise
Uhe nadala vdrra".

Projektijuhtimise koolitajalt Tiit Valmilt pari-
neb tarkus, mida olen ikka silmas pidanud. Nimelt
ei ole projektijuhi Ulesanne kisida, kuidas ldaheb,
vaid saata nddal aega enne lilesande tahtaega tegi-
jale meeldetuletus. Teine e-kiri tuleb saata kolm
pdeva enne tdhtaega ja kolmas eelmisel pdeval. Kui
peale ei kdija meelde ei tuleta, vajub projekt jarjest
stigavamale kultuurikihi alla ja 18puks sellega liht-
salt ei tegeleta. Tanu sellele reeglile plsisime ka
seekord ajaraamides.

Suuremate konsultatsiooniprojektide puhul on
projektijuhi roll alati konsultandi dlul, ka siis, kui
vormiliselt on asi kuidagi teisiti sdnastatud. Klien-
dil Uldjuhul puudub selleks padevus, mis on aga
olemas konsultandil, kelle jaoks see on igapdevane
t06. Ma ei vdta kliendi eest otsuseid vastu, kuid
loon talle otsustamise raamistiku. Ning lauslolluste
eest tuleb klienti hoida ja ohtudele kliendi tdhele-
panu juhtida.



ANDRES LUKIN:

konsultant aitab info

KLIENT

Tootasin projekti labiviimise ajal NT Marines
haldus- ja kvaliteedijuhina. Strateegia arendamise
protsessi alguses kais tegevus pohiliselt tegevjuh-
tide ja omanike tasandil, kuna seal olid valdavalt
Uhed ja samad inimesed. Nemad otsustasid konsul-
tantide kaasamise klsimused dra ning valisid ka
sobilikud koostodpartnerid.

Konsultantide ja omanike ringis arutati [dbi
strateegia pOhisuunad, mind ja teisi valdkonna-
juhte kaasati pisut hiljem, kui mindi konkreetsete
detailide juurde ning vajati meie hinnanguid ja
arvamusi edasiste arengute kohta. Mina olin nai-
teks ekspert ISO-protsesside teemal.

Seminaridel selgus, et inimestel v&ib olla vaga
palju infot, kuid puudub julgus oma motteid vdlja
Oelda. Konsultantide abiga sai selle info nild katte ja
nii selgus, mis on hdasti, mis halvasti ja miks. Semina-
ride kasutegur seisnes selles, et need juhtisid kogu
tegutsemise kdikidel tasanditel Uhte suunda, korras-
tasid mdtteid ja muutsid koostdo efektiivsemaks.

Seminaridel osalemine andis kindlustunde, et
see, mida mina mdtlen, on seesama, mida moel-
dakse ka ettevotte llemistel tasanditel. KPMG kon-

ULO VIHMA,

firmast valja ongitseda

sultandid olid vdga padevad. Nende analtlsimude-
lid, mida strateegia loomise etappides kasutati,
said ilusti lahti seletatud ning inimesed oskasid
mudelite sisu poole ise dra tdita. Konsultantide
pohiroll seisnes informatsiooni valjadngitsemises
ja sobilikesse lahtritesse paigutamises.

Strateegia I6ppraport oli igati selge, konsultan-
did olid infot pdhjalikult kasitlenud, endale kd&ik
viimseni selgeks teinud ning tulemuse hasti loeta-
valt kirja pannud. Valminud oli dokument, kuhu oli
hea igal hetkel pilk peale heita.

Kuid siis tuli pronksitd. Teatavasti oli Uks meie
oluline suund, mis ka strateegiadokumendis kajas-
tus, laienemine Peterburi, ning kohe muutus sealne
hoiak Eesti ettevdtete suhtes - see kajastus iga
ametniku suhtlemises meiega. Meil tuli sealtkan-
dist tagasi tdmbuda. Ka olid m&ned osanikud otsus-
tanud oma osaluse maha muda. Meil tekkisid suure-
mad probleemid ellujddmiseqga, arengu- ja stratee-
giaklsimustega tegelemine jdi tahaplaanile. Aga
elus oleme siiamaani. Strateegiaarendusega hetkel
siiski edasi ei tegeleta, sest see ei ole uute omanike
jaoks prioriteet.

konsultant ja Meeskonnakoolitus OU asutaja

KORVALPILK

See on inimlikus keeles kirjeldatud t66, millest
ilmneb tosiasi, et kliendi esialgne tellimus ei tar-
vitse selgelt vdljendada tema sligavamat soovi. Eri-
nevus vdib tuleneda sellest, missugune usaldus-
suhe valitseb omanike ja tegevjuhtkonna vahel ja
kes on tellimuse tegelik esitaja. Antud juhul olid
selleks eri staatusega omanikud, mis pdhjaliku eel-
t66 kdigus ka selgus. Soov strateegiat arendada,
valida v@i korrastada voib p&himotteliselt paadida
vaga vastandlike tulemustega, nii kasvu kui kaha-
nemisega, sisenemise kui vdljumisega. Konsultat-

siooni tulemus pole ette teada, raamid seab vaid
eesmargi pUstitus. Selles t66s arvestati kohe algu-
ses vOimalike podrdepunktide ja kriitiliste hetke-
dega, kus projekti I0pptulemus v&ib oodatust oluli-
selt muutuda. Ja nii ka juhtus.

Usna kujukalt kirjeldati konsultandi koordinee-
rivat rolli ja vastutust, hea koostdo olulisust kliendi
esindaja ja projekti koordinaatori (patrooni) vahel
ja ka seda, kuidas konsultandid vdivad valja pak-
kuda
meeskond sisuga tdidab.

mitmeid analltsimudeleid, mille kliendi
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Andres Lukin on NT
Marine haldusjuht. 1993.
aastal loodud NT Marine
tegevusalaks on punkerda-
mine ehk laevade varusta-
mine kiitusega. Firma
tekkis 1999. aastal, kui
tihinesid kaks Eestis tegut-
senud suuremat punker-
dusfirmat NT Bunkering
ja Marine Bunker.
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Alar-Ants Smirnov on
Rimess Baltic finantsjuhti-
mise grupijuht. Rimess
Baltic pakub auditeeri-
mise, raamatupidamise,
maksu-, 6igus-, ja finants-
noéustamise teenuseid.

stisteemide ithildamisega.

Rimessi konsultandi abiga viidi uuele tasemele advokaadibiiroo
Luiga Mody Hiil Borenius finants- ja juhtimisinfosiisteem. T66 kiigus muutus
lihtetilesanne ja seega ka t66 viljund, kuna selgus, et olemasolev kliendiinfosiis-

teem ei suuda ilma vastava arenduseta vajalikul hulgal andmeid genereerida.

Advokaadibiiroo soovis konsultandi abiga luua korralikku eelarve
mudelit, saada iilevaate raamatupidamise hetkeseisust ning sisse seada juhtimis-

aruande siisteemi, kus kajastuks klientide, projektide ja to6tajate kasumlikkus.

Muutus klientettevotte eelarve struktuur ning juhid saavad operatiiv-

selt 19 juhtimisinfo aruannet. Eelarve jilgimine on paika saanud, jitkub t66 eri

ALAR-ANTS SMIRNOV:

klient sai, mis soovis, aga

ot LRISEMoOOdI

Rimessi poole p&drdus klient, kes soovis saada
korralikku eelarvemudelit. Samuti vajas ta ekspert-
hinnangut raamatupidamise olukorra kohta ning
operatiivseid juhtimisinfo aruandeid.

Nad olid kuUll ostnud vastava kliendihaldus-
programmi, kuid omanikud soovisid slUsteemi,
mis selekteeriks sealt vdlja just ndéutud info.
Kliendi huvi oli tapselt teada saada rentaablust ja
kasumlikkust klienditi, projektiti, valdkonniti ja
todtajate kaupa.

Kliendi poolt juhtis protsessi nende pearaama-
tupidaja, samuti tuli suhelda ka kolmanda osapoo-
lega, kelleks oli CRMi arendav ettevote.

Lahtellesande koostamisel valitseb selliste
projektide puhul alati olukord, kus klient ei oska
Oelda, mida ta tdpselt tahab. Vestluse kdigus hak-
kab pilt selginema. Firma juht dtles, mida ta soovib
|dpptulemusena ndha, ning pearaamatupidaja sel-
gitas, millised andmed on olemas.

Mina pakkusin vdlja lahendused, mille hulgast
valisime koos kliendiga sobilikud valja.

Kliendi soov oli ambitsioonikas - suur hulk
aruandeid, igathes maksimaalselt kuni 1300 rida.
Nende raamatupidajad olid niikuinii darmuseni
koormatud, selline aruannete hulk saigi vdimali-
kuks tédnu vastavale lahendusele.

Aga see kdik omavahel klappima ja programmis
jooksma panna on paras kunst. Sellega ldaks kolm
kuud aega.

Hakkasin alguses to6le nende olemasoleva sis-
teemiga, kuid peagi sain kdigi ehmatuseks aru, et
see CRMi lahendus ei kanna I8pptulemust valja.
Suhtlus CRMi arendajatega oli aga problemaatiline,
sealtpoolt puudus initsiatiiv asja lahendada. Asi
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Kippus ummikusse jooksma.

Pakkusin siis vdlja uue lahenduse: kirjutada
programm, mis genereeriks ndutud aruanded seni,
kuni nende enda CRM korralikult t66le pannakse.
Klient v&ttis info vastu UGllatavalt rahulikult ja lep-
pis olukorraga.

Uue lahenduse suurim nérkus seisnes aga sel-
les, et klient ei saa seda ise kasutada, vaid peab
andmed igakuiselt mulle saatma. Lahendus mahtus
rahaliste lepete sisse.

Praequ téotab slisteem nii, et klient saadab iga-
kuiselt andmed, mina koostan aruanded ning edas-
tan neile. Selline olukord kestab, kuni CRM-prog-
ramm ise hakkab néutud aruandeid genereerima.

Ma ei tea, kuivdrd see klienti segab, et ta minust
sGltuma jdi, aga mind ennast hdirib see kill. Para-
tamatult lipsavad peast |abi mdtted, mis saab, kui
ma nditeks haigestun.

Ajakava ja eelarve juures mangib minu arvates
alati mingit rolli ka énnefaktor. Selle projekti puhul
oli dnn siiski meie poolel. Alguses planeerisime
lahendust ju teistsugusena, seega oli ka ajakava
paika pandud esimese variandi jargi, aga énneks
vOttis teine variant enam-vdhem sama palju aega.
Uks tagasilodk tekkis seetdttu, et uus lahendus ei
olnud esialgu vdga tdapne ja sisaldas vigu - arusaa-
davalt see kliendile ei meeldinud. Parandasime kd&ik
vead dra ja ka see probleem lahenes.

T606 kdis interneti teel - mulle vdimaldati ligi-
pdds kliendi andmetele. T66tasin peamiselt prog-
rammiga MS Access, kus tuli rakendused ise Kir-
jutada. T66 keerukus seisneski selles, et oli vaja
Uhendada majandus- ja programmeerimisalased
oskused.



MARTI HAAL:

KLIENT

See finantsjuhtimise projekt oli varasema audi-
teerimisalase koostdo jatkuks Rimessiga.

Kaasaegne advokaadiblroo ei saa toimida
ilma tapse juhtimisarvestuseta, seetdttu oli meil
ettekujutus olemas, mida vajame. Uhelt poolt eel-
dab klient advokaadibiroolt, et see oleks efek-
tiivne, teisalt on sama oluline, et iga teenus oleks
jatkusuutlik ja majanduslikult mottekas ka tee-
nuse osutajale.

Lahtellesanne tuleneski sellest: médta advo-
kaadiblroo t66d mitmete mdddikute kaudu ning
leida tunnused, mis tegelikult efektiivsust ja eba-
efektiivsust tekitavad.

Tegime Rimessi spetsialistidega klsimuste -
vastuste vormis selgeks, mida meil tdapselt tarvis
on ning millised peaksid olema sisendid ja valjun-
did. Leppisime kokku projekti ajalises ja rahalises
mahus ning seejdrel asus Rimess td6le. Nad kont-
rollisid, kuidas on v&imalik sisendite kogumine
meie raamatupidamisandmetest ning kliendihal-
duse andmebaasidest ning millised arendused sel-
leks tarvilikud on. To66 kdigus kais pidev suhtlus
meie ja Rimessi vahel.

Viimane etapp oli valjatéotatud raportite ana-
|GUs. Jalgisime, kas tulemused on diged nii tunne-
tuslikult kui ka ristkontrolli abil. Teiseks vaatasime,
kas need nditajad on adekvaatsed: kas me saame
selle info, milleks me neid nditajaid vajasime.

T&si, t6o kdigus selgus, et inimeste mdttemaail-
mas téotasid asjad palju paremini kui reaalsuses.

PEETER VORK,

on protsesse, mille mahtu ja kulgu
polegi voimalik tdpselt ette ndha

Soovitud tulemuse saavutamiseks pidime korrigee-
rima nii lahtellesannet kui tehnilist lahendust.
Suutsime projekti ilma konfliktideta Iabi viia.
IImselt tuli asjale kasuks ka see, et me saame kon-
olukordadest
aru. Tanapdevasel Gigusndustamisel on konsultat-

sultatsiooniprotsessi keerukatest
sioonidriga palju sarnasusi, nii et me mdistame
konsultandi hingeelu paris hasti.

Saime aru, et esmakordsete protsesside mahtu
ja kulgu ongi keerukas, et mitte 6elda voimatu tap-
selt paika panna. Nii et paratamatult vdib tekkida
olukordi, kus on vaja midagi ringi m&elda.

Selleks et need olukorrad laheneksid valutult,
on hasti oluline kogu aeg tajuda, kas liigume ikkagi
algse projekti raamides voi oleme nendest valju-
nud. lgast projektist vdib ju valja kasvada uus voi
mitu, samuti v8ib ebaprofessionaalse projektijuhti-
mise tdttu see markamatult muudkui paisuda. Nii
ldheb t66 palju kallimaks, tdhtajad pikemaks ja
klient ei ole I6pptulemusega rahul. Mdistagi tekkis
t66 kdigus kisimusi, millele konsultant ei osanud
kdigupealt vastata, nii finantsjuhtimise metoodika
kui tehnilise valdkonna osas. Pean seda loomuli-
kuks, sest sedalaadi projekt oli esmakordne nii
meile kui Rimessile.

Aga just see iseloomustabki professionaalset
konsultanti - kui teema ei ole 1dbi tdé6tatud, siis ei
tormata kategooriliselt vastuseid andma, vaid
moeldakse asjad Idbi. LOppkokkuvdttes ei jaanud
vastuseta Ukski kisimus.

PW Partners AS juhataja, Eesti Konsultantide
wrens ASSOLSIatsiooni president 2005-2008

Ilgasugune paindlikkus konsultandi t66s on ilm-
selgelt vaga oluline, sest lahtelilesande muutumine
noustamisprotsessi kdigus on loomulik protsess.

Konsultandi Glesanne on kliendiga koos jouda
parima lahenduseni, nii et klient mdistab nii prot-
sessi kui vajadust ning eesmark saab taidetud.

Pidev koost6d osapoolte vahel (juht, raamatu-
pidamine, konsultant jne) on eriti oluline juhul, kui
asjad on ebaselged. Tundub, et selle ndite puhul
lahendas konsultant suhtlemisteema suurepdra-
selt. Meeldib ka see, et konsultandipoolsed to6ta-
jad tegutsesid kliendiorganisatsioonis Uisna iseseis-
valt, eesmark oli selge.

Sellises olukorras vd&ib siiski tekkida konflikti

v3i vastuseisu oht. Selle maandas kliendi arusaa-
mine konsultanditodst.

Mind hirmutab mingil mé&éaral t66 eesmark/
tulemus. Kas Uldse on vaja nii palju raporteid?
Mis nendega peale hakatakse? Kes suudab neid
tulemusrikkalt [&bi analllsida. Minu arvates pole
juhtimiskonsultandi Ulesanne ainult leida alter-
natiive kliendi soovide taitmiseks, vaid anallu-
sida, vaidlustada, selgitada ka Ulesande pusti-
tuse méttekust. Konsultant peaks ndagema suurt
pilti, tervikut.

Kliendi ajutist seotust konsultandiga ei pea ma
probleemiks, pigem on konsultant motiveeritud
tagama klienti rahuldava parima tulemuse.
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KONSULTANDI EETIKAKOODEKS

Eesti Konsultantide Assotsiatsioon (EKA) on
vastu vdtnud oma liikmetele moéeldud eetikakoo-
deksi, mille koostamise aluseks on normid ja ameti-
reeglid, mille on heaks kiithnud ka Euroopa Juhtimis-
konsultantide Féderatsioon FEACO ja Juhtimiskon-
sultantide Noukoda ICMCI. Koodeks seab eesmargiks
konsulteerimise eetilisuse tagamise Eestis.

Koostajad lahtusid arusaamast, et konsulteeri-
mine on professionaalne tegevus, mis aitab tellijal
lahendada konkreetseid probleeme ning soodustab
eduka praktika levikut. Sellest tulenevalt pandi
kirja jargmised punktid:

Konsultant ei sdImi lepinguid tellijaga vald-
kondades, kus ta pole suuteline kindlus-
tama padevat lahendust.

Konsultandi ja tellija koostodsuhete alu-
seks on tellija vajadused, mitte soovid ja
ettekujutused.

Konsultandi ja tellija vaheline koostd6 vor-
mistatakse reeglina lepinguga, kus ndida-
takse dra t66 eesmadrgid, sisu, kestus ja
kulutused.

Konsultant ei sea tellijale lepinguvdliseid tingi-
musi.

Konsultandi t66 tulemused ei pea alati
olema mdddetavad arvndaitajates.

Konsultant peab kdrvalekaldumatult kinni
antud lubadustest t66 sisu, vormi, taht-
aegade ja tulemuste osas.

Konsultandi t66 tulemuslikkuse hinnangu
k&ige olulisemaks osaks on tellija rahulolu.

Konsultant madrab oma td6le hinna lahtu-
valt tellija probleemist, t66 mahust, otses-

test kuludest ja turu hinnatasemest.

Konsultant keeldub igasugustest kokkule-
petest, mis kahjustavad vaba konkurentsi.
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Konsultant ei levita tellija kohta mitte min-
gisugust informatsiooni kolmandatele osa-
pooltele ilma tellija sellekohase ndusole-
kuta.

Konsultant ei tee tellijale mitte mingeid
ettepanekuid, mis Idhtuvad tema voi tema
teiste klientide huvidest ja kahjustavad
antud tellija huve.

Konsultant ei jatka ega vota Ule teiste kon-
sultantide poolt alustatud té66d ilma nen-
dega selles eelnevalt kokku leppimata.

Konsultant hoolib oma tegevusvaldkonna
arengust ja vahetab teiste konsultantidega
kogemusi ning informatsiooni eeldusel, et
see ei kahjusta tema tellija huve.

Konsultandil on alati julgust tunnistada oma
vigu.

Konsultant tegeleb eetilistest aspektidest
lahtuvalt jarjepidevalt oma motete, tun-
nete ja tahte arendamisega ladbi treenin-
gute, supervisioonide ja kollegiaalsete
intervisioonide, milleks annab eriti hdid
voimalusi klientidelt saadav tagasiside.

Koodeksi jargimine on kohustuslik kdigile
EKA liikmetele ja soovituslik teistele kon-
sultantidele.



KOMMENTAAR: POHIMOTTELINE ASI

Konsultatsioonijuhtumid eetikakoodeksi valguses

See, kas jargida eetilisi pdhimotteid voi mitte, on
sidametunnistuse asi. Eetilised pOhimé&tted on
reeglite kogumik, mida me igapdevases elus eelis-
taksime ka endaga suheldes ndha. Seega, kui senine
tegevus on laitmatu, pole neid vast vaja isegi lugeda.

Aga kui on kahtlus ning enda kdest vastust ei
saa, tasub neile reeglitele pilk heita. Noppisin vélja
moned eetilised p6himodtted, mille Gle veidi disku-
teerida. Abiks on kdesolevas vdljaandes toodud
juhtumid. Uhegi juhtumi puhul pole kahtlust - need
vastavad reeglitele. Kuid ehk siiski leiab midagi?

Konsultant ei s6Imi lepinguid
tellijatega valdkondades, kus ta pole
suuteline kindlustama padevat
lahendust.

Mida arvata sellest reeglist juhul, kui paberil
lepingut polegi v&i inimesed teevad seda vabast tah-
test? V@i siis, kui on olemas suuline leping ning mole-
mad pooled teavad, et konsultant ei pruugi olla kdige
pdadevam? Kill on mdlemal poolel aga rohkelt taht-
mist, et tulemusteni jéuda.

Tuleb meelde juhtum, mis radgib Heateo Siht-
asutuse strateegia koostamisest koos Pirkko Valge
ja Evelin Kaljuga. Agedad vaidlused-arutelud vdivad
just ollagi huvitavad, sest isegi kui valismaalt on tee-
rada sees, tekib kohapeal detaile oma kde jargi kor-
raldades alati kisitavusi, kuidas tapselt midagi ette
vdtta. See on naidisjuhtum, kus plteldi Gheskoos
uute lahenduste poole. See on vahest ka pdhjuseks,
miks Pirkko Heateo ja teiste kodanikuorganisatsioo-
nide tuleviku kujundamisega edasi on tegelenud.

Konsultandi ja tellija koost6osuhete
aluseks on tellija vajadused, mitte
soovid ja ettekujutused.

Missugune on tegelikult projekti eesmark? Tei-
nekord on kull enam-vdhem teada, mis suunda
tuleks liikuda, aga mis see ikkagi on, mida tapselt
teha tahaks? Voib juhtuda, et Ghest kokkusaamisest
eesmargi ja vajaduse Kirjeldamiseks ei piisa. Kee-
ruka vajaduste tuvastamise nditeks on Indrek Sauli
NT Marine n6ustamine. POhjalik eelto6 tagab, et
vdlja hakkaksid paistma tegelikud soovid.

Nii on sageli ka meie endaga - soovime midagi,
aga tdpselt vdljendada ei oska. Alles pikka aega
ennast jdlgides ja uurides leiame 18puks, milline oli
tdpne vajadus.

Konsultandi ja tellija vaheline koost6o
vormistatakse reeglina lepinqguga, kus
ndidatakse ara t66 eesmargid, sisu,
kestus ja kulutused. Konsultant ei sea
tellijale lepinguvaliseid tingimusi.

Kirjalikud dokumendid tunduvad elementaar-
sed, aga vdib juhtuda, et nende jaoks pole aega.
Tegemist on siiski materjaliga, mis kaitseb mdéle-
mat poolt: kes mida tegema peab ja millesse panus-
tatakse. Teisalt on leping Uks dokument, mille
punkte voib ka linnukese pdarast tdita. Sageli ei
kajasta see kdike seda, mida tegelikult saada soovi-
takse. Pigem voiks klsida, kas ma suudan klienti ja
ennast kuidagi Uletada, koostéd on ju mdlemale
poolele &ppimise aeg.

Lepinguvaliseid tingimusi (mida me kirjapandust
paremini teeme) peavad mdlemad pooled arves-
tama. Vdga lihtne on ka konsultandilt tdiendavat
tegevust nduda, kuid alati ei saa sellele vastu tulla.
Ja siis tuleb sellest ning ka pdhjustest rdadkida.

Kuidas kokkulepped reaalses elus toimisid ning
milliseid korrektuure projekti kestel tuli teha, leiab
Klaas-Jan Reincke ja Tédandjate Keskliidu vahel
sGImitud lepetest.

Konsultandi t66 tulemused ei pea alati
olema moodetavad arvnditajates.

Kuidas mdota tulemusi? Kuidas tappismodta
seda, kui inimesed saavad omavahel paremini |abi?
Personali- ja meeskonnatéd projektide tulemused
selguvad alles poole aasta parast véi veelgi hiljem.

Tdpsete mdddetavate eesmdarkide seadmine
aitab kindlasti tulemusi saavutada, naiteks Viljar
Mooritsa ndustatud Flexa Eesti puhul olid m6d&di-
kud paigas. Kuidas aga kaituda, kui méddikutega on
lood vaga keerulised v3i pole neid sisuliselt véima-
lik leida. Otstarbekas oleks sellest avatult kdneleda
ja leida alus, mille poole plileldakse, olgu see siis
moddetav vdi m&dtmatu.

Konsultant peab kdorvalekaldumatult
kinni antud lubadustest t66 sisu,
vormi, tahtaegade ja tulemuste osas.
Konsultandi t66 tulemuslikkuse
hinnangu kdige olulisemaks osaks on
tellija rahulolu.

P&him&te on loogiline. Kiisimus on pigem sel-
les, kuidas klient oma lubadustest kinni peab. Iga
kliendist tulenev viivitus vdib kaasa tuua projekti
[dpptulemuse viibimise, mistdttu konsultant ei
suuda lubadust taita. Abiks on omavaheliste suht-
lemispShimsGtete kokkuleppimine ja
kliendi huvi t66 tulemuste vastu. Kuidas seda huvi
hoida ja meelde tuletamist korraldada, selle kohta
leiab ndpunditeid Indrek Sauli toodud juhtumist.

loomulikult

HARLI ULJAS
BDA Consulting partner
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KONSULTANDI KUTSESTANDARDI
JARGIMISEST VOIDAB EELKOIGE KLIENT

Kdsiraamatus kirjeldatud juhtumeid analltsi-
des saab selgelt esile tuua seose konsultandi kut-
sestandardi pohimdtete jargimise ja kliendirahul-
olu vahel. Kuna see on vdlja té6tatud konsultandi
t6o6 parimate praktikate p&hjal ja pdhineb Suurbri-
tannia standardil, siis on see seos ka moistetav.

Alates 2007. aastast hakati Eestis looma ja
pidevalt tdiendama konsultantide kutsestandardit.
Igal aastal omandab konsultandi kutse ligi 40 kon-
sultanti. Kutsestandardist Idhtuvalt peab konsul-
tant valdama majandustemaatikat heal tasemel,
kuid sama oluline on nende teadmiste muutmine
infokogumise,
analltdsimise ja kommunikatsiooni kaudu.

Kutsekvalifikatsiooniga konsultanti eristab ise-
hakanutest sageli see, et professionaal pldutab alati
leida kliendi tegeliku vajaduse, selle asemel et

kliendile vaartuslikuks oskusliku

asuda sihikindlalt tema soove tditma. Professio-
naalsed konsultandid lahenevad ka probleemidele
teisiti. Lisaks simptomite kérvaldamisele aitavad
nad kliendil leida ka nende p&hjused ning luua sis-
teemi nende valtimiseks. Piltlikult deldes annab
konsultant peavalu korral kill valu vaigistava tab-
leti, kuid aitab valja selgitada ka selle tekkimise
pOhjuse. P&hjus vdis olla nditeks kehvas nagemises
ja probleemi lahendamiseks tuleks ehk hoopis pril-
lid soetada.

Hea on t6deda, et kdsiraamatust leiab mitme-
kllgseid ja hdid juhtumikirjeldusi, kust tasub kind-
lasti Oppust votta, kuid selge on see, et standard-
set ldhenemist pole olemas. Need lood nditavad
selgelt, et igale kliendile tuleb Idheneda indivi-
duaalselt ja valtida tuleks ennatlike hinnangute
andmist, eeldades, et olukord sarnaneb mingi
varasemaga.

32

Lahemalt Eesti konsultantide
kutsestandardist

Teadmiste osa katab 7 valdkonda:

strateeqia,

finants ja raamatupidamine,
. IKT ja e-kaubandus,
. inimeste juhtimine,
. innovatsioon ja tehnoloogiad,

. turundus, mudk ja kommunikatsioon,
. stisteemid ja protsessid.

Tehnilised oskused ja kompetents
jaguneb 8 osaks:

avatud, usaldusvadrse ja t6husa kliendisuhte
loomine,

andmete kogumine, anallls ja jarelduste
tegemine,

organisatsiooni hetkeolukorra diagnoos,
probleemide ja arenguvdimaluste vdljatoo-
mine,

organisatsiooni juhtgrupi abistamine muuda-
tuste juhtimisel,

kollektiivsete motlemisprotsesside juhtimine
(modereerimine),

konsultatsiooniprojekti vahe- ja I6ppkokkuvo-
tete esitlemine,
ekspertide ja
kliendi huvides,
pidev enesehindamine ja to0kvaliteedi paran-
damine.

infovorgustike rakendamine

Kutsestandardi tekstiga saab tutvuda Eesti Kon-
sultantide Assotsiatsiooni kodulehel www.eka.ee.

Lisaks reguleerib konsultandi t66d ka hea tava
ning kutse-eetika. Kutse-eetika ja kutseomistamise
kohta saab lisainfot samalt veebilehelt.

ANDRO KULLERKUPP
Eesti Konsultantide Assotsiatsiooni president



ISIKLIK ARENGUPLAAN

Isikliku arenguplaani tditmise eesmargiks on
kirjeldada oma arengut - tdnast olukorda jaadvus-
tades on aasta pdrast vdimalik jalgida, millised
muutused on toimunud. Kisimustele soovitame
vastataigal aastal. Vastused annavad lUlevaate, mis
eelmisel aastal toetas tulemuste saavutamist ning
milliseid suundi peaks eelistama jargmisel tegevus-
perioodil. Suundade kaardistamise jarel saab hin-
nata nende tdhtsust, omandamise viise ja vajalikke

investeeringuid.

Millised sinu tegevused on seni
toetanud sinu edukust?

Uus eesmark

Mis teeb edukaks edaspidi?

Kuidas areneda?

Vdaga head analtisioskused

Keskenduda rohkem suhtlemisosku-
sele, analtisi unustamata

Suhtlemisoskused, laiem silmaring
erinevatel teemadel kdnelemiseks

Suhtlemisalane raamat, ptiian pdhimot-
teid kasutada, perioodiliselt jalgin www...

Kuidas kavandad muudatusi ellu viia?

Tegevuste loetelu vastavalt prioriteetidele

Vahendid (ajakulu ja raha)

Teostamise tahtaeg

Tdiendav klsimus:

Milliste kriitiliste oskuste omandamisele ei soovi sa tahelepanu pddérata?
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KONSULTANDIKS
SAAMISE LUGU

FOTO: MEELI KUTTIM / AP

AUNE PAST:

ma ei noustu kellestki lihtsalt kolme artiklit kirjutama

Kui sa ei tunne konsultandi-
na vastutust selle eest, et
su klient oleks dnnelik, pole
seda t0od dldse motet vali-
dagi, kinnitab AUNE PAST,
kes Eestis esimese inimese-
na kirjutas oma visiitkaardi-
le PR manager.

Enne konsultandiametit olid sa
televisioonis saatejuht. Miks loobusid
sellest ja valisid hoopis konsultanditoo
ja niilid ka oppejouameti?

Kaitusin tol ajal nagu polkovniku lesk - see meeldib,
selle vdtan. Tundus, et kdiges, mida televisioonis
teen, on lagi ees. Kadestasin oma kolleegi Rein Jar-
likut, kes kunagi ei 6elnud, et tsensuuri pdrast
midagi tegemata jaab. Aga minul jai.

Ja siis ndgin Uhes filmis simpaatset tegelast, kelle
ametiks oli PR-manager. Minus kais kldps - otsusta-
singi, et see meeldib, selle vétan. Asutasin oma suh-
tekorraldusfirma ning olin Eestis esimene inimene,
kellel oli kirjutatud visiitkaardile PR manager.

Tegelikult sattusid mitmed asjaolud kokku. Mul oli
kaks korgharidust, Gks ajakirjanduses ja teine psih-
holoogias. Olin t66tanud mdnda aega ka teaduskoo-
peratiivis, mis oli tdnapdevaste firmade eelkdija. Nii
et mul olid olemas teadmised meediast ja kommuni-
katsioonist, inimese kditumisest ja ettevétlusest.

Elan sellesse td66sse alati vdga sisse. Mdletan, et
olime kord talvel seltskonnaga suusatamas. Hakka-
sin Uhele Hansapanga asutajale seletama, kuidas
,Tead, kallike, olen
praegu puhkusel ja ma ei taha suhtekorraldusest
kuuldagi. Ja miks sa siia mde peale ldse hunniku
raamatuid kaasa vedasid?" Vastasin talle, et siis,

peaks PR-asju korraldama.

kui tema firma I8i, sinnitasin mina lapsi. Seepdrast
olen praegu niisama elevil nagu tema siis, kui ta
oma firmat Ules ehitas.

Mis sind konsultandit6o juures kbige
enam koidab?

See, et vbtan taskukella pulkadeni lahti ja vaatan,
kuidas rattad kdivad. Milline on organisatsiooni
visioon, kuidas me selle saavutame? Kuidas peab
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rddkima oma téodtajatega? Kuidas tuleks Ules ehi-
tada koduleht? Milliste vdljaannetega peaks suht-
lema? Mida arvab Ghiskond, kui teeme nii voi teisiti?
Mind kutsuti Usna ruttu rahvusvahelisse erialaor-
ganisatsiooni Eestit esindama ning tanu kolleegi-
dele mdistsin kiiresti, et kommunikatsiooni juhti-
mine on tegelikult juhtimise tooriist.

Mina ei miU seda teenust, et kirjutame nltd sinu
firmast kolm ilusat artiklit lehte. See on reklaami-
teenus. Kirjutad nditeks jaanuaris, et oleme hirmus
rohelised, ja veebruaris kirjutad, et toetame hul-
lusti sporti. So what? Kolmest artiklist pole mingit
kasu, kui see ei ldhe juhtimise strateegiaga kokku.

Mis selles to0s sulle vastukarva on?

Olen kogenud olukorda, eriti poliitilistes kampaania-
tes, kus annad kellelegi ndu, ning siis hakatakse sinu
kui konsultandi nimega opereerima. Ning samal ajal
vOidakse su jutt veel pea peale keerata. Oled (ihess-
naga mannekeen, kes peaks riideid kandma, aga rii-
ded ei ole seda vaart. Seda olukorda valdin.

Mis on PR-konsultandi t66s kdige
tahtsam?

Sa pead tundma konsultandina vastutust selle eest,
et su klient oleks 6nnelik. Kui sa vastutust ei tunne,
pole konsultanditeenust md&tet pakkuda. Mulle
meeldib vaga Uks vordlus, mis ei ole kill eriti viisa-
kas: mis vahe on prostituudi ja armastava naise
vahel. Prostituut kull pakub naudingut, kuid ta ei
vastuta, tema tdnasele sammule ei jdrgne homme
midagi. Aga abikaasad ldhevad lhte teed, mdeldes
koos, kuidas see tee oleks h&lpsam, rodmurohkem
ja tulemuslikum.

Iga konsultant peab endalt kiisima, kas ta on pelgalt
prostituut, kes kasseerib raha ja vétab homme jarg-
mise, v3i on ta kliendile kaaslane pikemal teekonnal.
Teiseks pead sa konsultandina endalt vaga tdsiselt
kidsima, mis su todst kasu on. Paljud mu tuttavad ja
sGbrad on majanduses juhtpositsioonidel ja nii mit-
medki kisisid minult omal ajal sama klsimuse. Hak-
kasin siis modtlema, kuidas iga kommunikatsiooni
juhtimise peale kulutatud kroon kajastub kasumi-
aruandes. Sa void teha kliendile vaga laheda kam-
paania, aga kui see ei too talle midagi tagasi, siis
see ei ole Gige asi.

Kolmandaks, PR-konsultatsioon ei ole nagu ilus
tudruk, siin ei ole kindlat puusaimbermdétu ja
tulemust ei saa meetriga m&dta nagu kaevatud
kraavi pikkust. Kui tegutsed valdkonnas, kus k&ike



ei moddeta meetri voi kiloga, siis pead piinliku tap-
susega selgeks saama, mida klient Utleb - veel
enam, mida ta mdtles, kui ta seda Utles.

Kui klient Utleb klaas vett, siis mdelge, mida ta
tegelikult mé&tleb? Kas kraanivesi v3i kaevuvesi?
Kas soe vGi jaakilm? Voi hoopis mineraalvesi? Mul-
liga v8i mullita? Kui sa kohe asja paika ei pane, kui-
das saab siis klient tulemuse ile dnnelik olla?

Just siin [dheb konsultant tihti alt, sest kliendiga koh-
tudes tegeleb ta enesemiiligiga, mitte kliendi kuulami-
sega. Konsultant kardab
ju, et akki klient ei saa
aru, et just tema on turul
kdige parem. Ja seetdttu
ta radqgib ja radqgib ja raa-
gib. Aga tegelikult tuleb
hoopis kuulata!

Algul habenesin, aga
ntdd panen ka kirja, mis
klient mulle Gtleb: kuhu
ta tahab jduda ja mida
peab tema arvates sel-
leks tegema. Ja votan ka allkirja.

klient tahab.

Millised komistuskivid noort
konsultanti veel ootavad?

Vdga tdahtis on meeles pidada, mis on kliendi ees-
madrk. Tahtis ei ole mitte Sampust juua vdi pressi-
konverentsi korraldada, vaid kisida, mis on tema
eesmark, missioon ja kuidas me sinna jouame.

Oluline on aidata tal sinna jéuda viisil, mille kohta
avalikkus Utleb, et see on slinnis viis asju teha. Kon-
sultandina vastutad sa nii kliendi kui Uhiskonna
ees. Sa vastutad ka iseenda ees, et sa oleksid tule-
vikuski hea konsultant. See on mdnel hetkel iseqi
kGige tahtsam, sest labipdlenud konsultandist pole
kellelegi kasu.

Uks oht on see, et v&tad kliendi probleemi omaks
sel maaral, et pdled labi. V&i meeldivad sulle oma
motted niivdrd, et teed muudkui copy-paste Uhelt
juhtumilt teisele. Aga kui sa loomingut enam sisse
ei pane, pGled taas labi.
Algajal konsultandil on raske aktsepteerida ka
seda, et klient ei taha sageli maksta aja eest, mida
sa tema peale enne lepingu s6Imimist kulutad. Aga
paraku on nii, et mammi, kes annab hapukapsast
turul kundele maitsta, miib paremini. T8si, see
mammi ei eelda, et klient tuleb maitsma kolmeliit-

Kui tegutsed valdkonnas, kus
kOike ei moOdeta meetri voi
kiloga, siis pead piinliku
tdpsusega selgeks saama, mida

rise purgiga. PR-konsultatsioon on valdkond, kus
pead mdnikord nii esimese kui ka teise kolmeliitrise
purgitdie tasuta ara andma.

Kas sead endale ka eesmaérke?

Vahel peab seadma. Esiteks selles valguses, et mis
on minu ja mis kliendi eesmark. Olen varasematel
aegadel mdnikord tédst nii vaimustusse sattunud,
et unustanud Uldse dra oma eesmadrgid, vaadates
kdike kliendi silmade labi.

Ja siis juhtub, et teed
24 tundi 66pdevas tood.
Mu abikaasa Urmas
vahepeal, et
paneb esikusse minu
pildi ja rivistab meie
lapsed Ules, et vaadake,
see on teie ema.

lubas

Kui mina alustasin, siis

voolas aeg aeglasemalt.

Praegu peab konsultan-

dil olema nii palju tar-
kust, et ta teeb oma sammud eesmargipdraselt.
Kldsimus pole mitte selles, kui palju on sul homme
raha, vaid millises seisus sa ise oled homme ja 20
aasta pdarast.

Eesti kliendid on PR-alal juba vdga targad ja tera-
sed. Keegi ei saa enam mitsiga [66ma minna. Kind-
lasti ei saa ma korvale jatta oma tudengeid. Kui nad
|dhevad tédle, peavad nad olema eetilisemad, pro-
fessionaalsemad ja tulemuslikumad kui need, kes ei
ole olnud Aune Pasti Ulidpilased. Vdib-olla on see ka
eesmark - teha suhtekorraldust paremaks.
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Aune Past on Eesti
esimene professionaalne
suhtekorraldaja, suhtekor-
ralduse 6ppejoud Tartu
iilikoolis. Samal ajal teeb
ta Helsingi tlikoolis
doktoritosd imago
kujunemisest. Tema
viimane suurem projekt
oli innovatsiooniaasta
tulemuslikkuse uuring,
Tema uusim raamat on

, Too oma meeskond iihte
paati®.



KONSULTANDIKS
SAAMISE LUGU
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JARI KUKKONEN:

jatan iga pdev enesetdiendamise jaoks aega

JARI KUKKONEN timmis
firma Business Grain nii
heaks, et suurde nelikusse
kuuluv audiitorfirma
Deloitte & Touche selle dra
ostis. Nliid siis taas oma
ari, kuid hoopis uuel
tasemel.

Kuidas sinust sai konsultant?

Ettev6tja vaim on minus kogu aeg olemas olnud. Aga
vdhene rutiinitaluvus on pdhjus, miks ma ei ole oma
varasemate dride juurde plsima jaanud. Mulle meeldib
tegeleda erinevate probleemidega, elada Uhe eluga
mitu. See on ka pdhjus, miks olen jaanud Eestisse.

Soomes téodtasin stisteemiinsenerina ning tegelesin
juhtimisinfosliisteemide valjato6tamisega, et mdota
juhtimise tulemuslikkust. Uhel hetkel tundsin, et
mind huvitab ITst rohkem inimene: kuidas tema mot-
lemine toimib, kuidas teda paremini t66le panna.

Elu tdigi mulle Gha enam selliseid konsultatsioo-
niprojekte, kus oli pigem inimeste kui arvutististee-
midega tegemist. Olin suures firmas konsultandi-
t6ol kolm aastat, kuid 1986. aasta oktoobris hakka-
sin eraettevdtjaks.

Eestisse sattusin tanu Eesti Talleksi juristile Ténu
Tuulasele, kes tundis mu kolleege. Meid kutsutigi
1996. aasta kevadel Talleksit edasi arendama. Tegime
mitmeid projekte, panime titreid kokku ja lahku, et
firmale rohkem vadartust tekitada. Mind on alati huvi-
tanud etiimoloogia - kust tulevad sdnad - ja eesti keel
ning kultuur pakkus mulle suurt huvi. Oppisin eesti
keele Gsna kergesti dra - see oli minu eelis.

Tol hetkel konsultatsioonifirmasid Eestis veel eriti ei
olnud. Kliente oli vdhe, aga see-eest oli nende hinna-
tundlikkus vorreldes tanasega minimaalne. Eks see
aitas kaasa, miks ma Eestis oma dri alustasin. Luhi-
nageliku rédvkapitalismi aeg sai kiiresti 1dbi ning
ettevdtted sattusid Gha enam omanike katte, kes
hoolisid nende arengust pikemaks perspektiivis.

Siin Eestis olid ka kaunid naised ning minugi pere-
konnaseis muutus. Olen abielus ja mul on kaks last.
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Olen siin elanud 14 aastat ning tunnen, et Eesti on
mu kodumaa ja Soome on mu isamaa.

Uhel hetkel otsustasid oma firma siiski
maha miitlia.

Olime teiste omanikega arid riigiti dra jaganud ja
mulle hakkas kuuluma Business Graini Eesti Uksus.
Arenesime hdsti, panustasin oma inimeste aren-
gusse tolle aja kohta erakordselt palju. Aga Ulhel
hetkel tundsin, et Business Graini elutstikkel on
murdepunktis. Olime loonud tooteportfelli, mille
kdigushoidmise ja arendamise jaoks ei jatkunud
meil enam jéudu. Ka oli firma loodud ajal, mil tee-
nuse hinna ja palga vahe oli vdga suur. Aga see
kahanes Oli kokkusattumus, et
Deloitte'i pakkumine tuli ajal, kui pidin niikuinii

kiiresti. hea

firma tegevust tmber korraldama.

Tootasin Deloitte'is Baltikumi konsultatsioonilk-
suse juhina neli aastat. Sain pdhjalikult selgeks,
kuidas suur firma globaalselt toimib, nii et samad
reeglid kehtivad nii New Yorgis kui
Deloitte'i tootearendus ja vdimekus ning koge-

Rakveres.

muste talletamise ja leidmise slsteem oli muljet-
avaldav. See oli hea kool.

Aga aja jooksul hakkasin Business Graini firmakul-
tuuri taga igatsema. Nagu Oeldakse: valu vdltimise
ja mdnu taotlemise vahel on suur vahe. Suured fir-
mad on valu valtijad, kindlaid rutiine jargides on
v@imalik paljusid riske dra hoida. Vaikesed firmad
on aga mdnu taotlejad. Riskantsemad, aga see-
eest loomingulisemad. Business Graini ajal tdime
isegi P6hja-Ameerikast indiaanlased kohale, tegime
oma tiimile Louna-Eestis hangede keskel higista-
mistseremoonia.

NGUd olen aasta aega oma firmaga Eestis ja Soo-
mes Vita Longa kaubamaérgi all tegutsenud. Uhtlasi
loon parimatest konsultantidest koostdovdrgus-
tikku, kus miume vastastikku Uksteise teenuseid.
Just selline koost6dvorgustik todtab praegusel ajal
Ule ootuste hasti.

Vita Longa haakub minu missiooniga: inimeste elu-
kvaliteedi parandamine. Mdelge, me veedame ena-
miku drkvel oldud ajast téokohas, jarelikult md&ju-
tab sealne dhkkond meie elukvaliteeti vaga.

Massachusettsi teadlaste uuringu jargi on sidame-
rabandused seotud kahe asjaga: esiteks, milline on
su hinnang iseenda 6nnelikkuse tasemele, ning tei-



seks, kui rahul sa oled oma tédga. Mitte juhuslikult
ei kuhju infarktid teatud nadalapdevadele ja kella-
aegadele - Uks korghetk on nditeks esmaspdeva
hommikuti kella 8 paiku.

Millele oled konsultandina spetsialisee-
runud?

Elukvaliteet on ehk liialt ambitsioonikalt deldud.
Enamik inimesi tunneb mind seoses kvaliteedijuhti-
mise slsteemidega - olen neid aidanud koostada
sadu. Praegugi on kasil k&rgkoolide kvaliteedi
tagamise sisteemi véljato6tamine. Aga kui laie-
malt radkida, siis just juhtimise kvaliteeti tOstes
jouame selleni, et kdik huvipooled oleksid rahul, nii
omanikud, tédtajad kui rahastajad.

Mis teeb lihest konsultandist hea
konsultandi?

Konsultant peab olema siiras. Ta peab olema siiralt
huvitatud teise inimese aitamisest. Kui ta tahab
ollaise kdige targem, siis jduab ta kiiresti eksiteele.
Kui konsultant teeb oma t66 hasti dara, siis klient ei
pruugigi seda osa margata - talle tundub, et ta tegi
ju koOik ise. Alles mdni
aeg hiljem saab ta kon-
sultandi panusest aru.

téahendab  ka
seda, et sa ei mul tee-
nust, mida kliendil vaja
ei lahe. Sul peab olema
ausust ja julgust moni-

Siirus

kord delda: ,,Ei, mul ei
ole veel sulle midagi panusest aru
pakkuda, sa peaksid )

kGigepealt oma organi-
satsioonis need ja need
asjad selle ja selle konsultandiga korda tegema.”

Kindlasti on hea konsultandi pohioskusteks kom-
munikatsioon ja analtdtiline véimekus.

Kui palju on olnud kordi, kus teed
kliendiga lahku on ldinud?

Uhe korra on mind poole t66 pealt vdlja visatud.
See juhtus Soomes (lhes ettevéttes, kus ebatdhu-
sus oli téesti vaga suur. Aga ametithingud alusta-
sid streiki. To6tajad teatasid, et nad ei tee enam
t6dd, kui konsultandid nende elu dra rikuvad.

Uhes Eesti tekstiilifirmas olin ka sellele vdga Idhedal.
Mind palgati sinna eesmadrgiga tarneaegu Iihendada.
Avakoosolekul Utlesin tippjuhile, et radkigu firma
strateegiast. N&agin, kuidas ta vihastas, ta ndovarv
hakkas kraenurgast Gha punasemaks minema. ,,Kuule
Jari, me ei palganud sind strateegiakonsultandiks -
sinu t66 on protsesse tdhustada,” kostis ta siis.

Tundsin, kuidas paar sekundit oli majas taielik vai-
kus, oleksin kuulnud, kuidas karbes lendab. Mdtle-

Kui konsultant teeb oma t606
hdsti dra, siis klient ei pruugigi
seda osa mdrgata - talle tundub,
et ta tegi ju koik ise. Alles moni
aeg hiljem saab ta konsultandi

sin, mida talle vastata. Oleksin ju vOinud delda:
.Jah, sul on &igus, unustame strateegia.” Aga ma
vastasin: ,,Ma ei saa oma todd teha, kui ma ei tea,
millised tooted ja kliendid on tédhtsaimad."”

See eijdanud viimaseks tunniks selles firmas. Juha-
tuse esimees lubas, et annab strateegia kirjelduse,
ja hilisem koost6d laabus vdga hasti. Aga parast
seda koosolekut tulid mdned v&tmeisikud minu
juurde tanama, et ma selle teema Ules v&tsin - nad
tahtsid kdik teada, mis firma strateegia on. Stratee-
gia oli olnud juhi peas, aga ta polnud seni sellest
raakinud.

Kuidas sa plaane teed?

Et kas kingsepal on kingi? On. Mu eesmadrkide sead-
misel ei ole rahaline pool kdige tahtsam. Kui see nii
oleks, siis ma ei tegeleks asjaga, kus pean inimto6-
aega mluma, sest rahaline piir tuleb siin suhteliselt
Kiirelt vastu.

Esimene kriteerium on see, et oleks olemas har-
moonia minu toekspidamiste ja igapdevase toime-
tamise vahel. Tunnen, et mul on see praegu ole-
mas, ning aitan ka teis-
tel organisatsioonidel
sinna jouda. Ka finants-
tulemused on paremad
seal, kus selline tasa-
kaal olemas on.

Seejarel pean vaatama,
et tuleksin rahaliselt
toime. See on seotud
Collinsi mudeliga, mida
ta ise on siilistratee-
giaks
teks tee seda, mida sa
tahad teha; teiseks, tee seda kirglikult, et oleksid
oma valdkonnas parimate seas; ja kolmas osa on
mootor, mis tdhendab, et sa pead genereerima pii-
savalt raha. See ongi mu planeerimise jarjekord,
hasti visioonikeskne.

nimetanud: esi-

Kuidas end arendad?

Olen oma pédevad planeerinud ndnda, et mul jadks
enesetdiendamise jaoks aega; et mul oleks iga pdev
kaks tundi, kus ma dpin midagi uut. Kindlasti &pin
midagi uut klientide juures, aga ma loen ka palju,
mul on kogu aeg mitu raamatut korraga kdasil. Neu-
rolingvistiline programmeerimine on tks valdkond,
milles olen end tdiendanud. Kdigepealt NLP insti-
tuudis Parnus ja siis pakkus elu vdimaluse kdia NLP
looja Richard Bandleri juures ning teha master - tase
Inglismaal. Osalen aastas ka tGhel-kahel suurel kooli-
tusel, mis on Uldjuhul seotud mu tééga.

37

Jari Kukkonen alustas
IT-siisteemide konsultandi
karjddri Soomes ning
jtkas seda 90. aastate
keskpaigast Eestis. Oma
esimese konsultatsiooni-
firma Business Grain miiiis
Jari Deloitte & Touche’ile,
niiiid ehitab ta iiles
ithemehefirmat, mis
tegutseb Vita Longa brindi
all. Kuid seda juba rahvus-
vahelise koostdévorgustiku
ithe osana.



KONSULTANDIKS
SAAMISE LUGU

MARKO RILLO:

teadusliku Iahenemisega konsultante voiks

Eestis tublisti rohkem olla

MARKO RILLO ise rohutab, et
tema trumbiks konsultandi-
toos on rahvusvahelise ko-

gemuse korval just teadus-

lik [dhenemine.

Kuidas sinust konsultant sai?

Ma arvan, et konsultandiks saamise tee on iga ini-
mese puhul hasti individuaalne. Minu puhul hakkas
lihtsalt Ghel hetkel kaasa mangima juhitdo igavus -
ehkki see k6lab kill halvasti, aga nii see on. Juhina
tegeled pidevalt probleemide lahendamise ja tule-
viku mdtestamisega, aga see on enamasti piiratud
ihe organisatsiooniga. Oppejdu ja konsultandi kar-
jaar annab lisaks Uhele konkreetsele organisat-
sioonile vdimaluse minna metatasandile ning
tagada, et iga pdev oleks tdiesti isesugune.

Asja teine, samuti hasti oluline kiilg seostub minu
endaga. Nimelt on mulle vdga oluline otsuste tege-
misel iseseisvus, vaba md&tlemine. Juhirollis diktee-
rib kontekst ikka vdga palju, mida saab ja ei saa
teha - valikuvdimalused on vaga piiratud. Konsul-
tandina tuleb suurem osa ajast mdtelda nii-6elda
kastist vdljapoole, mis juhi tihedas ajagraafikus
voib olla liigne luksus.

Minu praegune karjddrivalik on simbioos neist
kahest ametist. Mitmed konsultatsiooniprojektid
on just sellised, mis eeldavad ka meeskonnajuhti-
mist. Ehkki need tiimid ei ole nii suured, vahel
ainult paar-kolm inimest vGi siis suuremas koossei-
sus paarkimmend, on juhtimise ja administreeri-
mise elemendid seal taiesti olemas.

Sul on lihemehefirma.
Kuidas leidsid esimesed kliendid?

Minu d&ri algus sarnaneb paljude teistega, kes lah-
kuvad suurest organisatsioonist ning hakkavad
oma vdikest firmat Ules ehitama. Esimesed neli-viis
kuud pdrast seda iseseisvumise otsust, mil oled
enda jaoks vdga pdhjalikult [abi mdtelnud, mida sa
teed ja kust tuleb raha, leiad sa end tdendoliselt
olukorras, kus raha ikkagi ei ole tulnud. Selline
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Uksinduses istumine on Usna hirmudratav. Korraga
jouad selgusele, et Uksi tequtsedes ei ole sugugi
lihntne [&bi [GUa. Tuleb olla valmis, et see hetk jalgu
alt ara ei 166ks.

Aga kui projektid hakkavad tulema, laheb palju liht-
samalt. Eesti turg on suhteliselt vaike ning toimib
seetdttu doominokivide rivina: info hest edukast
projektist levib kiiresti ning sealtkaudu tulevad
jargmised.

Olin selleks ajaks juba dlikooli majanduse erialal
|6petanud, to6tasin esmalt PHARE Uksuses ning
seejarel tegelesin aasta vdltel Uhe IT ettevotte
reorganiseerimisega. Olin sinna ldinud teadmi-
sega, et seal vajatakse juhti-arendajat, kuid ldhe-
mal vaatlusel selgus, et ettevéte oli Usna tdabaras
seisus ning pidin alustama mitmekimne inimese
koondamise ning drisuundade sulgemisega.

Kui PHAREs olin saanud pidevalt ideid generee-
rida, siis seal tuli kogeda vastupidist olukorda -
firmat pidi kokku tdmbama. Sain vaga llGhikese
ajaga teada, mida juhtimise erinevad kiljed endast
kujutavad.

Uhel hetkel avastasin huvitava turu, millega olin ka
PHARE ajal seotud olnud - euroliidu projektid Kesk-
ja lda-Euroopas. Selles valdkonnas peavad sul
olema tugevad baasteadmised protseduuridest,
kuidas ELi reeglite kohaselt asju aetakse. Kui see
pdadevus on olemas, on vGimalik osaleda vaga eri-
nevates projektides.

Téotasin neli kuud tGhe projektiga Latis, tegelesin
ihe organisatsiooni vdimekuse arendamisega, mis
sisaldas inimeste koolitamist, protsesside kirjelda-
mist, strateegia loomist, paremaks kdaeks olemist
alustava organisatsiooni juhile.

Jargmiseks tulid t66d Horvaatias, Rumeenias ja
Bulgaarias, mis olid oma olemuselt koolitusprojek-
tid. Seal to6tasin inimestega, kes soovisid selgeks
saada, kuidas vastavalt ELi reeglitele teatud asju
tegema peaks. Viimane ots ELi projektidest, kuhu
olen praeguseks hetkeks pidama jaanud, on stra-
teegiate loomine. Taolisi projekte olen teinud Ees-
tis, Horvaatias ja Rumeenias.

Sinu haridus on astunud t66ga vist
kogu aeg iihte sammu?

Magistridpingud labisin aastatel 2001-2003 - see
langes tdepoolest kokku ajaga, mil esimesi Lati



projekte tegin. Samal ajal pulddsin koolis tehtut
laiemalt lahti motestada. Aastal 2005 otsustasin
ehitada Ules tugevama teoreetilise baasi ning
alustada doktoridpingutega.

Pdrast paari reaalsuskontrolli Euroopa teadusmaas-
tikul sain aru, et tuleb rohkem vdisata Iadne konve-
rentse ning end maailmas toimuvaga kurssi viia.
Lisaks hakkasime kolme sGbraga requlaarselt kokku
saama, tegema ettekandeid ning seeldbi oma silma-
ringi laiendama. Selli-
sele baasile tuginedes
kandideerisin 10puks St
Galleni Ulikooli dokto-
rantuuri.

IImselt on just teadus-
likkus see, mis on mind
konsultantidega
vorreldes eristanud.
Teaduslik pool
uusi ideid, kuidas mingi-

suguseid asju oma

klientidega koos teha. Teine pool, mis puudutab
koolis dpetamist, voimaldab aga oma ideid testida
sobralikus akadeemilises seltskonnas.

teiste

annab

Teaduslik ldahenemine koosneb kahest osast: enda
kursishoidmisest varske akadeemilise teabega ja
teisalt teaduslike uurimismeetodite kasutamisest
keeruliste probleemide lahendamisel.

Loomulikult vdib kiisida, mis nendest teooriatest
kasu on. Samas on piisavalt juhte, kes tunnevad
just huvi teaduse viimase sdna vastu. Academy of
Management retsensendina saan kommenteerimi-
seks ponevaid artikleid, mis ilmuvad juhtimisajakir-
jades aasta-paari parast. Vdga pdnev on neid ideid
varakult Eesti konteksti tuua.

Mis eristab head konsultanti
keskpdrasest?

Kolm asja. Esiteks tohutult terane pilk ja kérv
kliendi suhtes. Uks halvemaid asju, mida konsul-
tant teha saab, on pakkuda kliendile ravimit hai-
guse vastu, mis teda tegelikult ei vaeva. Kui Ees-
tis ringi vaadata, kohtab Gsna palju halvas mot-
tes ,konsultante”, kes on tédtanud vdlja mingi
metoodika vdi toévahendi ning proovivad seda
darmise jarjekindlusega klientidele maha mida.
Muidugi, sattudes kliendi juurde, kes seda
vahendit tdepoolest vajab, nditab taoline kon-
sultant suure tdendosusega Ulles kdrget profes-
sionaalsust ja kliendi vajadus saab ilmselt hasti
rahuldatud.

Teine asi on paindlikkus. Konsultant peab oma
lahenduskdike kohandama vastavalt olukorrale.
Olen lugenud raportit, mis on koostatud teises rii-
gis ning kus oli unustatud eelmise riigi nimi tekstis
dra muuta. Paratamatult tekib kdsimus, millise
kliendi jaoks see ikkagi koostatud on!

Proovin end praegu arendada
mdnqgulisuse vallas, sest ks
meie hiljutine uuring nditas, et
just siin voib peituda lahedaid
lahendusi tippjuhtide jaoks.

Kolmandaks peab konsultandil olema hasti tugev
teadmiste ja oskuste pagas. See hélmab nii metoo-
dilist osa, parimate lahenduste komplekti kui ka
sisulist poolt, et saavutada kliendi jaoks tdpselt
soovitud lahendus.

Tegelikult on olemas ka neljas aspekt. Konsultant
peab suutma oma rolli adekvaatselt tajuda. Mingil
hetkel on vaja teda kui ndustajat, teinekord vaja-
takse teda mentori rollis, kolmandal juhul on ta
moderaator.

Lisaks on Uks olulise-
maid konsultandi oskusi
iseenda kasutuks muut-
mine ehk siis projektist
vdlja astumine, et klient
saaks Uksi edasi toime-
tada. Kuidas sellist Ule-
minekut 1dbi viia, peaks
konsultandil projekti esi-
mesest pdevast alates
selge olema. Monede
ndustajate viga, kes julgevad end sageli konsultandi
tiitliga pdrjata, ongi selles, et nad muudavad kliendi
endast sdltuvaks ning see on ebaeetiline.

Kuidas sa enda jaoks eesmargid oled
paika pannud?

Sellist konkreetset verstaposti v&i sihti, et mingiks
kindlaks ajaks peavad teatud asjad saavutatud
olema, mul ei ole. Olen teinud konsultandito6d ees-
katt seetdttu, et see on fun.

Proovin end praegu arendada mangulisuse vallas,
sest Uks meie hiljutine uuring naitas, et just siin
vdib peituda lahedaid lahendusi tippjuhtide jaoks.
Konsultandi lahendused ei pea olema ratsionaal-
sed, konventsionaalsed, nad vdivad olla ka pisut
ulmelised, muidugi eeldades, et klient on sinuga
samal lainel.

Aga Uks asi, millele voiks m&elda ja mis vOiks noor-
tele ka valjakutset pakkuda, on see, et Eestis ei ole
kuigi palju konsultante, kes oleksid lahenduste pak-
kumises teaduspOhised. Neid vdiks rohkem olla,
see viiks meie konsultatsioonide taseme maailma
omale Idhemale. Muidu jagame omaenda kodumai-
seid parimaid praktikaid, mis jdadvad maailma tipust
ikka vaga kaugele.

Eestist kuulub sellistesse rahvusvahelistesse orga-
nisatsioonidesse nagu Academy of Management,
Strategic Management Society ja Strategic Planning
Society lisaks mulle vaid paar inimest: Mait Raava ja
Ergo Metsla, kuid see ring vdiks olla tublisti laiem.
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Marko Rillo on strateegia-
konsultant, TTU juhtimis-
oppejoud ja St Galleni
iilikooli doktorant.
Juhtimiskogemuse sai ta
PHARE Eesti esinduses
ning Andmevaras. 2003.
aastast on Markol oma
konsultatsioonifirma,
muuhulgas on ta juhtinud
suuri arendusprojekte
Horvaatias, Rumeenias ja
Bulgaarias. Oli ka Juhtimi-
saju telemingu saatejuht.
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ANU-MALL NAARITS:

vdliskonsultantidega t66tamine andis mulle

erakordse kogemuse

ANU-MALL NAARITS otsustas
kolmest suurfirmast saadud
kogemused dra kasutada ja
hakkas iseseisvaks konsul-
tandiks.

Kuidas sinust sai konsultant?

Olin varasemail aastail paris palju aidanud ettevét-
teis mdnda konkreetset kiisimust lahendada ning
votnud ette mitmeid konsultatsiooni- ja koolitus-
projekte. Usun, et oled ka omal alal parem, kui koo-
litades ja ndustades teiste valdkondadega kokku
puutud.

Baltikast lahkumise jarel otsustasin teha selle
otsustava sammu ning asutada oma konsultatsioo-
niari. Ma vdaga ei mdelnudki selle peale, kas ettevot-
teil on ka raha mulle t66 eest maksta, aga elu on
ndidanud, et tegelikult on.

Kuid selge, et majanduslanguse ajal ei ole lihtne
alustada. Sa pead koOvasti rohkem Idbi mdtlema,
milline on konkreetne kasu, mida ettev6te sinu
toost saab.

Enam ei ole need ajad, kus konsultandi tunnitasu
oli 1000 v6i 5000 krooni. Et tulen, olen tunni teie
ettevottes ja vdtan raha. Selle eest ei maksa enam
keegi - ikka konkreetse kasu eest. Sa pead turun-
duskonsultandina stgavalt analtidsima, kuidas
muuta tooteid, meeskonda, mudgikohti - need on
kohad, kus reaalset tulemust parandada saab.

Su esimesed kliendid olid sobrad ja
tuttavad - kas neilt polnud halb raha
kiisida?

Ei olnud. Kui nad mdistsid, mis kasu nad saavad, siis
ei olnud see probleem. Ega inimesed ei tule sinult
ostma turundusnou kui sellist, vaid ikka sinu tead-
misi. Nad tahavad su kogemusi, lugusid. See on vaga
isikukeskne ning soovitustep&hine ari.

Aga see eeldab, et pead olema kogu aeg kdige
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parem. Sa pead olema see, kellest rdagitakse, sa
pead olema see, keda soovitatakse. Sa ei saa end
kunagi [ddvaks lasta.

See tdhendab, et sul peab olema tagasisidelehel 10
palli sisteemis tulemus 9,5-9,8 punkti. Veel parem
10+. Kui see on 8-9 palli, siis on su t66s midagi
puudu. Mul oli just loeng, kus Uks osaleja oli kirjuta-
nud 7 palli sisteemis tulemuseks 8. See on hetk,
kus tekib juba fanlus.

Niilid, aasta hiljem tagasi vaadates -
kas su ettevalmistus konsultanditooks
oli ikka piisav?

Julgesin alustada seetdttu, et mul on oskus vaa-
data ettevdtte sisse, saada aru tervikust ning suh-
teliselt kiiresti ndha dara kitsaskohad ja lahendused.
Olen neid lahendusi reeglina ise kogenud, seetéttu
oskan inimesele Gelda, mida ta samm-sammult
tegema peab - ma ei joonista seinale ilusat graafi-
kut. Teatud olukorras on visioon sinu kui konsul-
tandi peas isegi nii selge, et on lihtsam mdned
asjad ise dra teha. Tean, see on kahe otsaga asi,
aga ma kohe selgitan oma motet.

Minu jaoks oli hindamatu Baltika kogemus, kus t66-
tasin palju koos ettevdttevdliste konsultantidega.
Valise konsultandi tdhtsaim roll on Gpetada ette-
votte inimesed vdlja vajalikke asju tegema. Nii et
see, kui konsultant ise asjad dra teeb, saab juhtuda
vaid teatud kUsimustes, nagu inimeste harjumuste
ja hoiakute muutmine. Seda on tal kergem teha,
sest ta on vdline haal ja autoriteet.

Mul on kolmes suures ettevdttes to6tamise koge-
mus: juhtisin Hoiupangale kuulunud Eesti Kindlus-
tuse turundust, edasi tulid Radiolinja (Elisa) ja
Baltika. Suures firmas saab katsetada paljusid
asju ja sa oled tanu konverentsidele ning koolitus-
tele paremini kursis sellega, mis maailmas toimub.
Naiteks oli mul vdimalus dppida kolm nddalat moe-
turundust Milaanos. See annab kindluse, et see,
mida sa teed, on konkurentsivdimeline ka mujal
maailmas.

Loengutega tudengitele alustasin 1997. aastal
Audenteses, jatkasin EBSis, marketingiinstituu-
dis ja kunstiakadeemias. Olen olnud valiskooli-
taja ka mitmetes koolitusfirmades, kus on tekki-
nud tarvidus turundusloenguid pidada (Ariko,
EMI EWT jt).



Kuidas sa miiiid ennast
turunduskonsultandina?

Sa vo@id olla hea ja tubli, aga mudgiga tuleb paris
kindlasti tegeleda. Minu jaoks on t66 praegu kahe-
tasandiline: esiteks koolitused ja teiseks konsultat-
sioonid. Laias laastus v&in 6elda, et kui koolitus on
korda ldinud, siis tuleb iga kord teatud hulk inimesi
pdarast seda ndu klsima v&i asju arutama. See on
tegelikult koht, kus minu kliendid tekivad.

lgal konsultandid peab olema vdga selge arusaamine,
kust tulevad kliendikontaktid. Ja ma olen elus Oppi-
nud, et hasti oluline on isiklik suhe: pelgalt konsultan-
tide andmebaasist ei piisa - ei tasu oodata, et selle
peale hakkab telefon helisema. Seet6ttu on tahtis
omada personaalset suhtevdrgustikku ning tuletada
neile meelde, et sa oled positiivne, lahe ja praktiline.

Sellest, et sa paned endale konsultandi sildi, veel ei
piisa. Sa pead ennast tdestama ja nditama. Jarjepidev
to6 mentorklubides ja internetifoorumites oma arva-
muse selgitamisel kdib sinna juurde. Ja kindlasti ka
vaga konkreetsed ettevdtmised, kliendipdevad vms.

Tee endale selgeks, kes
on su valdkonna arva-
musliidrid, saa nendega
tuttavaks ja kui nemad
sind tunnustavad, siis
kasvatab see kdvasti
klientide arvu.
Mida aeg edasi, seda
valivamaks ma klientide
suhtes muutun. Eelistan
kérge motivatsiooniga
inimesi, kes teavad,
miks nad tahavad &ppida ja mis selle tulemusel
muutuma peaks. Kui ma nden, et minu vastas istub
Uks suur kdegaldémise ja minnalaskmise meeleolu,
siis ma ei saa olla kindel, et suudan seda Umber
madngida. Voitlusvaim peab ikka inimesel endal
olema, siis saab koos edasi minna.

Kas tunned, et pead ka ennast kuidagi
tdiendama?

Jah, kindlasti. Ja see kaib lihtsamalt kui kunagi varem:
valin seminari vdlja ja sdidan kohale - ma ei pea enam
Glemusele p&hjendama, miks just mina ja miks nii kallis.
Aga olen ka siin hasti valivaks muutunud. Otsustan selle
jargi, kas see on minu jaoks uudne Idhenemine ja kas
see on midagi, mida Eesti ettevdtteil praegu vaja on.

Loodan vdga, et meil kdivitub peatselt koostdo roots-
lastega, tdnu millele saan tuua kdrgtasemel juhtimis-
teadmisi Eestisse ning mdistagi ka ise Oppida.

Kes konsultantidest on olnud sulle
eeskujuks?

Hindan vdga neid rahvusvahelisi konsultante, kel-
lega Baltikas koostodd tegime. Neil oli vaga tugev

Ega inimesed ei tule sinult
ostma turundusnou kui sellist,
vaid ikka sinu teadmist. Nad
tahavad su kogemusi, lugusid.
See on vdga isikukeskne ning
soovitustepdhine ari.

reaalse ari kogemus - nad olid varem iga pdev pida-
nud tédtama selle nimel, et firma tulemusi paran-
dada. Tanu sellele olid nende nduanded selle kohta,
mis téotab ja mis mitte, darmiselt praktilised.

Md&nel konsultandil on vdga hea teoreetiline taust,
ta oskab joonistada tahvlile graafikuid ja mulle,
aga ei adu alati, mis praktikas toimub.

Mudeleid on tore kasutada ja neid on miljoneid, aga kui-
das ikkagi teha nii, et reaalne number, naditeks varude
kdibekordaja, paraneks kaks korda? Kui sa votad Ules-
ande ette nii konkreetsel tasemel, tuleb mudelid ara
unustada, protsess samm-sammult [abi kdia ja jouda
tequrite juurde, mille kaudu saab muutusi esile kutsuda.

Kes siis on sinu meelest hea
konsultant?

Hea konsultant tunneb vdga hasti ja praktilise
poole pealt valdkonda. Teiseks peab ta olema ini-
mene, kellega on véimalik lihtsalt kontakti saada ja
kes on oma mdtteis pigem positiivne ja entusiastlik,
asjade edasiviija. Lihtne
on ju kedagi kritisee-
rida, aga kriitika ei tohi
haiget teha ja haavata.
Nii et isiksuslikud oma-
dused on ka tahtsad.

Hasti oluline on lisaks
ettevottele kui tervi-
kule naha ka taustsus-
teemi. Muidu teed Uhe
asja korda, kuid k&ik
Glejaéanud jaavad logi-
sema. Ettevdtte toimi-
mine on nagu viimase mehe jooks: aeg laheb kinni
siis, kui viimane on Ule joone, mitte siis, kui esi-
mene on kohal. Kui meeskond raja peale vdga dra
hajub, on see pigem halb kui hea.

Ka esinemis- ja keelteoskus on tdhtis, samuti Gldine
teadmiste tase, sest sa pead sageli seisma Utsnagi
erudeeritud auditooriumi ees, olgu see siis ette-
votte juhatus, nGukogu vm. Nii tunned end julgelt ja
vabalt ning suudad auditooriumit kdita.
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Anu-Mall Naarits on
konsultant ja koolitaja oma
firmas Turundusproff. Ta
on lisaks konsultatsioo-
niprojektidele ehitanud
iiles e-oppe keskkonna, mis
moeldud just alustavatele ja
viiksematele firmadele.
Anu-Mallel on 15aastane
turunduse juhtimise
kogemus Eesti Kindlustu-
sest, Radiolinjast (Elisast)
ja Baltikast.



KONSULTANDIKS
SAAMISE LUGU

TONU HEIN:

tagantjdrele isegi kahetsen veidi, et varem

vdlisturgudele ei [dinud

TONU HEIN on {iks esimes-
test eestlastest, kes sai
konsultanditod kogemuse
Soomes, maailma ihe tun-
tuma konsultatsioonifirma
McKinsey vihmavarju all
tootades. Nulid, 15 aastat
hiljem, on ta taas Soomes.
Aga hoopis teises rollis.

Kuidas sinust konsultant sai?

Kui olin Tartus Treffneri gimnaasiumi kullaga ja
TU majanduskiiberneetika cum laude I8petanud,
oli minu soov jddda teadustddle. Astusin Moskva
Ulikooli aspirantuuri ja sain tanu oma vdlisside-
metele - olin GUks AIESECi tudengiorganisatsiooni
asutajatest Eestis 1989. aastal - kutse minna
té6le konsultatsioonifirma McKinsey&Co Inc Hel-
singi kontorisse, kus olin kaks aastat kuni oma
firma loomiseni.
McKinsey on konsultatsioonimaailmas tdiesti
omaette nahtus. Ta votab sinult 100%, aga annab
ka sama palju vastu. See on firma, kus ei ole
kunagi probleeme transpordi, tugiteenuste vai
tootingimustega. Samas ndutakse sinult absoluut-
set pihendumist, sa pead pakkuma kliendile kdige
paremaid lahendusi. Kord valmistasime ette
kliendi presentatsiooni dokumente ja selgus, et
Uhte nimesse oli trikiviga sisse juhtunud. Vdtsin
esitluse alguses kohe takso, kihutasin kontorisse,
ning inimestel oli koosolekult lahkudes veatu
dokument kaasas.

Teil on kahemehefirma - kuidas on
onnestunud nii kaua koos tootada?

Kaido Vdljaotsaga on meil osalus 50:50, vastupi-
diselt sellele, mida Opikutes soovitatakse. Ma ei
taha dra sdonuda, aga oleme suutnud 16 aastat
koos téotada. Uks pdhjus, miks me klapime, on
ilmselt see, et me tdiendame teineteist. Minul on
kdsil rahvusvahelised ja pikema perspektiiviga
tegevused, Kaidol operatiivsem ja finantside pool.
Firma on praeguseks kasvanud Tallinnas ja Tartus
kokku 12 todtajani.
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Milliseid projekte HeiVal otsib?

Viimase kahe aasta jooksul oleme laiendanud rah-
vusvahelist haaret. Noustan Soome firmasid, aida-
tes neil arendada strateegiaid ja juhtimist. Avaliku
sektori poolel ndustan sealseid haridustéotajaid
kvaliteedijuhtimise valdkonnas.

Meie tehnoloogilist véimekust nditab ka rahvusva-
helisele suurfirmale tehtud kliendirahulolu-uuring,
mis viidi labi Eestis, Soomes, Ungaris ja Hiinas
samaaegselt inglise ja hiina keeles.

Aastaid oleme Soome kogemustest dppinud. Nuud
olen avastanud, et teatud segmentides, mis puudu-
tavad nditeks tsentraliseeritud IT-rakendusi, on
Eesti kohati Soomest modda ldinud. Kas vdi meie
e-kool, Uleriigiline sisteem, mida Soomes pole ja
loob kogu dppe analiilsi ja juhtimise eeldused.

Kas t006 Eestist valjaspool voikski olla
igale konsultandile eemadrgiks?

Kodumaal on kindlasti lihtsam t66tada. Samas vdi-
maldab t6d teises riigis leida oma unikaalseid
oskusi ja konkretiseerida teenuseid. Vahet pole,
kus riigis sa t6od teed - selline tase vdiks olla iga
konsultandi eesmark.

Mul on kahju, et me nii kauaks Eestisse toimetama
jdime - oleksime vdinud juba ammu valisturgudele
minna. Aga teine kisimus on alati ka see, kas sul on
midagi seljakotis, mille najal minna. Eks need asjad
kdivad kdsikdes.

Kuidas sa ennast vormis hoiad?

Labisin kahe aasta eest EASi initsiatiivil korralda-
tud konsultantide akrediteeringu, mida viisid labi
spetsialistid Inglismaalt. Konsultatsioon on nii hoo-
mamatu ala, et seda on md&ttekas vaadelda kahedi-
mensioonilise tasandina: Uhel on valdkondlikud
oskused, nagu strateegia, turundus, mudk, finant-
sid jne, teisel konkreetsed darivaldkonnad. Kokku
tekivad siis kombinatsioonid, nditeks turundus bio-
tehnoloogias vdi tootearendus masinaehituses.

Akrediteeringuga seotud treeningud puudutasid
just esimest dimensiooni, kus kdidi Iabi baasosku-
sed. Vaga palju uut ma ei avastanud, aga midagi
siiski. Ma ei olnud varem nii palju tdhelepanu suht-
lemisele péoranud, kdige huvitavam oligi see, kui-
das klienti kuulata. Soovitan kdigil teha hasti



lihtne harjutus, mida ise seal dppisin: proovi viis
minutit vastu pidada nii, et teine rdaagib sulle oma
juttu ja sa kuulad ta éra Ghtegi s6na Gtlemata. See
on hammastavalt raske. Just kuulamine on olu-
line, muidu on oht, et sa juhatad oma sekkumisega
kliendi valejadlgedele vdi soovitad midagi, millest
ta pole huvitatud.

Millist tood sa eeskatt teha soovid?

Kummaline, aga elu on &petanud, et Uks asi on see,
mida sa plaanid, hoopis teine asi on see, mis realisee-
rub, ja kolmas asi on see,
mis hasti dnnestub. Kisi-
mus ongi selles, kas
ajada oma jonni ja lii-
kuda vastutuult voi kes-
kenduda sellele, mis liht-
salt paremini edeneb.

Proovi viis minutit vastu pidada
nii, et teine rddgib sulle oma jut-
tu ja sa kuulad ta dra iihtegi so-

Viis aastat hiljem sattusin juhuslikult Uhe selle
firma inimesega kokku. Ja kui small talk oli |abi
saanud, utles ta: ,,See, mida sa soovitasid viie aasta
eest, oli Gige!" See nditab konsultandi vastutust:
Uhelt poolt on alati tohutu ajaline surve ja sa pead
teenima raha, aga sa vastutad oma otsuse eest ka
tagantjarele.

Toon Uhe ndite, kui stigavalt peab konsultant vald-
konda sisse minema. Mdned aastad tagasi tegelesin
poOhjalikult pdlevkivivaldkonnaga. N&gin teadlaste
toodes arendusvéimalusi ja tapsustasin neid, ning
ks pOlevkivikeemia pro-
fessor tegi mulle ettepa-
neku tulla keemia alal

doktorantuuri.  Tehno-
loogia peab selgeks
saama, vahet pole, mil-
line see on.

na Utlemata. See on hammasta-

Mulle endale meeldib
toeliselt uute tehnoloo-
giate ja toodete arenda-
mine. Valdkonnad, mis
mind  huvitavad, on
keskkonna- ja biotehno-
loogia. Need on sageli
nii keerulised, et ainult
sidesdnad on eesti kee-
les. See ongi minu jaoks
huvitav, kuidas segasest
tehnoloogiavaldkonnast iva vdlja tuua ja panna see
alluma majanduslikule loogikale.

Opetan ka TU majandusteaduskonna magistridp-
pes tehnoloogiastrateegia koostamist. Minu pd&hi-
sénum tudengitele ongi: arge kartke Ghtegi tehno-
loogiat, tehke alati selgeks selle t66pdhimdte!
Majandustudengid hakkavad kohe kdtega vehkima,
kui 6eldakse pollimeraasi ahelreaktsiooni meetod
patogeenide diagnoosiks v&i limfotsdldtide in vitro
diferentseerumine ja proliferatsioon, aga arilises
mottes ei ole siin midagi mdistusevastast. Poole-
pdevase pingutusega peaks iga valdkonna v&tme-
sGnade ligikaudne tdhendus selgeks saama.

Mis eristab head konsultanti
keskpdrasest?

Uks HeiVal Consultingu esimesi projekte oli sel-
line, kus pidime vdlja té6tama strateegia toiduai-
netéostuse ettevottele. Nad olid vaga uhked, et
olid tellinud turuanaltdsi, kuid neil oli 4-5 cm pak-
sune pakk tabeleid numbritega, millesse keegi pol-
nud vaevunud sivenema. Paar nddalat tutvusime
taustaga ning siis md&istsime, et ettevdte oli suu-
nanud 90% turunduslikust vdimsusest gurmaani-
dest margitundlikule segmendile, mille osakaal oli
mulgis vaid 10%. Soovitasime vadlja arendada uue
toote, millega haarata hinnatundlikumat siht-
gruppi. See oli tol ajal nende jaoks nii uus mdte, et
nad kaalusid seda paar kuud. Aga nad tegidki nii ja
teenisid miljoneid.

valt raske. Just kuulamine on
oluline, muidu on oht, et sa ju-
hatad oma sekkumisega kliendi
valejdlgedele voi soovitad mida-
gi, millest ta pole huvitatud.

Kolmandaks tooksin vdlja
kliendi huvide seadmise
esiplaanile
firma omadega. See on
daretult raske ja vastu-
oluline. Sageli tekivad
kdige paremad ideed
18pus, kui raport valmis
ja takso ukse ees, sest
siis on sul olukorrast
kdige parem (levaade.
Siis ongi tihti kiisimus selles, kas 166d kdega vdi saad
kliendile veel suuremat vaartust luua.

vorreldes

Konsultandil on alati kiusatus kergema vastupanu
teed minna ning pakkuda kliendile teenust, mida
too tegelikult ei vaja. Klient saab sellest hiljem
kindlasti aru ja sellest tulevad tagasilodgid. See on
meie t66 igavene vastuolu - pead tegema end
kliendi juures tleliigseks nii ruttu kui véimalik. Uhe
arenduskeskuse loomisel oli klient ndus maksma
Ule 100 000 krooni, et taotluse ise dra teeksime.
Me ei ndustunud, Utlesime, et vdtku keskuse juht
téole ja vastutus Ule. Oleksime kill teeninud raha,
aga me ei saa jadda kliendi eest nende valdkonna
arendust juhtima.

Uks meie konsultant (itles tagasiteel biotehnoloo-
giafirmast, et kill on huvitav olla nii revolutsiooni-
lise ravimi valjatéotamise juures, mis vdiks miljoneid
patsiente aidata. Teda motiveerib see, et ta saab nii
uuenduslikus projektis osaleda ning isiklikult panus-
tada uue toote valjatodtamisse ja turuletoomisse.
Arvan, et just see on asi, mis mindki motiveerib.
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Toénu Hein alustas konsul-
tandiametit McKinsey
Helsingi kontoris. Eestisse
naastes asutas ta 1993.
aastal koos Kaido Viljaot-
saga oma firma HeiVil
Consulting.

HeiVil on rahvusvaheliste
konsultatsiooniprojektide
labiviija, sageli teadus- ja
tehnoloogiamahukates
valdkondades. Tonu Hein
néustab tehnoloogia ja
juhtimis-kvaliteediga seotud
valdkondades ka Soome
ettevotteid ja organisat-

sioone.
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