Sissejuhatus

Millest kogu see raamat raagib?

UI PEAKSIN RAAMATU sisu kuidagi {ihe lausega kokku votma,
Kk()laks see nonda: ,koige kiirem tee rahani“. Olen nimme

selle siia raamatusse kirja pannud nii algusesse kui vihegi voi-
malik, sest ei taha teie aega raisata.

Olen diiesti kindel, et paljudele méjub niisugune avalause peleta-
valt ja aus olles ma eelistaksingi, et nad loeksid kellegi teise kirjutatud
driraamatut, mis on tdis mesimagusaid kliSeesid nagu ,jirgi oma
siidant®, ,nde vaeva“, ,virba oigeid inimesi, bla-bla-blaa.

Kui tahate niisugust nou, otsige Amazonist. Seal on teie jaoks
mustmiljon niisugustel 6hku tdis kontseptsioonidel péhinevat iri-
raamatut ja veelgi rohkem selliseid teoseid, mille autorid on peamiselt
professionaalsed kirjanikud ja teadlased, kes pole ise iialgi tihtki kii-
resti arenevat ettevotet tiles ehitanud.

See raamat siin ridgib jultunult ja hibenemata, kuidas oma ette-
votet kiiresti kasvama panna ja sedasorti edust kasu loigata.

Hapnikupuudus on toeliselt nome

Zig Ziglar on delnud kuulsa lause: ,,Raha pole kiill kéik..., aga koos
hapnikuga on see tisna korgel kohal.*
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Jah, miski — MITTE MISKI — ei tapa ettevotet kiiremini kui ,hap-
niku® (ehk raha) puudus.

Miks ma nii hibitult raha saamisest vatran? Selleks on méned head
pohjused.

Esiteks, pole peaaegu iihtegi drialast probleemi, mida ei saaks lisa-
rahaga dra lahendada. Mis on ju tore, sest peaaegu iga ettevote, mida
mina tean, on probleemidest tulvil. Raha aitab lahendada suurema osa
nendest muredest, mis ettevotluse ebameeldivaks muudavad.

Teiseks, kui olete enda eest hoolt kandnud, tekib teil voimalus teisi
aidata.

Kui te ei hakanud ettevotlusega tegelema raha teenimise eesmirgil,
siis te kas valetate voi tegelete hoopis oma hobi, mitte ettevotlusega.
Jajah, ma olen kuulnud koiki neid jutte viirtuse loomisest, maailma
muutmisest ja muust taolisest, aga kuidas te seda koike teha kavatsete,
kui te puupaljas olete? Kui paljusid inimesi te aidata suudate?

Kui lihete lennukisse ja algab ohutusreeglite tutvustamine, jéu-
takse varem voi hiljem umbes niisuguse jutuni:

Kui rohk lennukikabiinis ikitselt muutub, langevad reie istme
kohal olevatest paneelidest vilja hapnikumaskid. Katke maskiga
nina ja suu ning pingutage maski ribmasid. Kui reisite koos las-
tega voi kellegagi, kes vajab abi, veenduge, et teie enda mask
on korralikult ees, enne kui asute teisi aitama.

Miks tuleb oma mask enne teiste aitamist ette panna? Sellepirast,
et kui te hapnikupuuduses kokku vajute, siis:

1) eisaa te aidata kedagi teist ja, mis veelgi hullem,
2) niitid tuleb meil hakata kulutama oma nappe ressursse, et teile
appi totata, muidu olete dige pea teises ilmas.

10 Ubelehekiiljeline turundusplaan



Teadke, mida teha

Oma raamatus ,, The Book of Survival® kirjutas Anthony Greenbank:

Selleks, et voimatust olukorrast vilja tulla, pole vaja vormelipilood;
reflekse, Heraklese libaseid ega Einsteini moistust. On iiksnes vaja
teada, mida teha.

Statistika esimese viie tegutsemisaasta jooksul hivinud ettevotete
kohta on erinev. Ménede hinnangute kohaselt on neid koguni 9o
protsenti. Ma ei ole aga kunagi ndinud, et see jiiks allapoole 50 prot-
senti. See tihendab, et ka superoptimistlikuna on ikkagi vaid so-50
Sanss, et teie uksed on lahti ka viie aasta pirast.

Siin lihevad asjad aga niitid juba 6ige hulluks. Statistika votab
nimelt arvesse ainult neid ettevétteid, mis uksed l6plikult kinni pane-
vad. See ei arvesta neid firmasid, mis jidvad madalseisu kiduma ja
vaikselt oma omanike elu hidvitama voi pérguks muutma.

Kas olete kunagi méelnud, miks paljud viikefirmad kuskile kesk-
pirasele tasemele pidama jddvad?

Skaala iithes otsas on torumees Pete, kes teeb 16-tunniseid t66-
pdevi, tootab ka nidalavahetusel ja puhkepievadel, kuid teenib ikka
vaid nii palju, et hing vaevu sees piisib. Skaala teises otsas on Joe,
kes juhib torut6dde firmat, kus tema alluvuses td6tab 20 torumeest.
Tema peamine dritegevus niib seisnevat uksest ja aknast sisse voolavate
rahasummade kokku arvestamises.

Viikefirmade puhul on viga tavaline, et kasv jiib pidama sellesse
punkti, kus kasumist jagub tipselt selleks, et omanikud tagasihoidli-
kult 4ra elada saaks. Paistab, justkui ei muudaks omanike pingutused
mitte midagi — jirgmisele tasemele joudmise katsed loppevad tiksnes
pettumusega. Seejirel leiab aset tiks kahest — nende illusioonid puru-
nevad voi nad lepivad lihtsalt oma saatusega, et nende ettevote polegi
muud kui kéigest madalapalgaline endale loodud t66koht.

Tegelikkuses tasuks paljudel firmaomanikel lihtsalt oma vald-
konnas t66koht otsida. Ilmselt kahaneks nende t66tundide arv,
viheneks stress, kasvaksid boonused ja puhkepievade arv vorreldes
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selle vanglaga, mis nad praegu ise endale loonud on. Teisalt leidub
muidugi ka neid firmaomanikke, kellel paistab justkui koik paigas
olevat. Nende t66tunnid jadvad méistuse piiresse, ettevotte kiive on
fantastiline ja firma muudkui kasvab.

Paljud hittasattunud ettevotjad siiiidistavad oma drivaldkonda.
Tosi, méned majandusharud on toesti langustrendis — kohe kargavad
pahe sellised nidited nagu raamatupoed voi videolaenutused. Kui teie
tegutsete mones sellises viljasurnud voi hingitsevas valdkonnas, oleks
ehk aeg sellele joon alla tbmmata ja edasi liikuda, mitte end rahaliselt
surnuks niljutada. See v6ib olla vigagi keeruline samm, eriti kui olete
oma valdkonnas tegutsenud pikka aega.

Uldiselt tahavad to6stussekrori kirujad aga siiski lihesalt siiiid kel-
legi teise kaela veeretada. Moned koige levinumad kaebused, mida
olen kuulnud, on sellised:

* konkurents on liiga suur,

* kasumimarginaalid on liiga viikesed,

* odavad veebipoed ré6vivad kliendid endale,
e reklaam ei toimi enam.

Tegelikult on aga drivaldkond harva siiiidi, sest loppude [6puks lei-
dub samas valdkonnas kiillaga tegijaid, kellel liheb viga histi. Seega
on kiisimus ilmselgelt selles, mida nemad teisiti teevad.

Paljud viikefirmad langevad 16ksu, mida Michael Gerber oma
kuulsas raamatus , The E-Myth Revisited“ on histi kirjeldanud. Nad
on niiteks tehnikud. Voi torumehed, juuksurid, hambaarstid jne, ning
nad teevad oma t66d viga histi. Gerberi sonul tabab neid aga tihel
hetkel ,ettevotlikkuse atakk® ja nad hakkavad endamisi arutlema:

,Miks ma selle idioodist tilemuse heaks raban? Ma olen oma t66s nii
hea — asutan oma firma.“

See on iiks POHILISI vigu, mida paljud viikeettevotjad tee-
vad. Alguses tootavad nad idioodist bossi alluvuses, siis aga muutuvad
ise idioodist bossiks! Oluline on méista iihte asja: see, et te oma vald-
konna tehnilist poolt histi jagate, ei tihenda, et te jagate histi ka
drilist poolt.
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Ehk meie niite juurde tagasi minnes pole hea torumees ilmtingi-
mata koige 6igem inimene juhtima torutéode firmat. Seal on oluline
vahe ja see on iiks peamisi pohjuseid, miks enamik viikeettevotteid
1abi kukub. Firma omanikul véivad olla suurepirased tehnilised tead-
mised, aga firma hivib just puudulike 4rialaste teadmiste tottu.

Ma ei iitle seda inimeste heidutamiseks ja oma firma asutamise
motte maha laitmiseks. Oluline on aga votta eesmirgiks saada selgeks
oma valdkonna driline pool — mitte iiksnes tehniliste oskuste omanda-
mine. Ettevotlus voib olla suurepirane vahend majandusliku vabaduse
ja isikliku rahulolu saavutamiseks — aga ainult neile, kes on 6ppinud
neil kahel asjal vahet tegema ja on selgeks saanud, mida nad eduka iri
piisti panemiseks tegema peaksid.

Kui teie ala tehniline pool on teil histi kipas, aga te tunnete, et iri
alal kuluks pisut abi dra, siis olete praegu just diges kohas. Kogu selle
raamatu mote seisneb selles, et aidata segaduses selgust saavutada — et
teaksite tipselt, mida driedu saavutamiseks teha.

Professionaalid teevad plaane

Lapsena oli minu lemmiksaade ,A-Rithm®. Juhuks, kui te pole seda
kunagi vaadanud, teen teile kokkuvotliku iilevaate, millised on 99
protsenti selle osadest.

1. Pahad kiusavad ja dhvardavad siititut inimest v6i rithma.

2. Siiiitu inimene voi rithm anub ja palub A-Rithmalt abi.

3. A-Rithm (kirev seltskond endisi sodureid) voitleb pahadega,
alandab neid ja kihutab nad minema.

Iga osa 16ppeb alati sellega, et Hannibal (A-Rithma tarkpea) nirib
oma sigarit ja pomiseb voidukalt: ,Kiill mulle meeldib, kui plaan tiide

liheb.“
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Votke iikskoik milline kaalukas ametipost ja te niete, et seal kiivad
asjad histiolitatud plaani jirgi. Profid ei improviseeri kunagi.

* Arstid jirgivad raviplaani.
* Lennukipiloodid jirgivad lennuplaani.
* Sodurid jirgivad sojalise operatsiooni plaani.

Mis tunne teil oleks, kui vajaksite iihe tilaltoodud ametimehe tee-
nuseid ja tema teataks, et porgusse see plaan, ma improviseerin? Ent
enamik firmaomanikke teeb just seda.

Kui keegi kuskil mingi kiki kokku keerab, selgub hiljem alati, et
ta ei jirginud plaani. Arge teie oma ettevottes seda viga tehke. Kuigi
edu ei saa keegi garanteerida, kasvatab juba plaani olemasolu edu-
voimalusi hiippeliselt.

Tiépselt samamoodi, nagu teie ei tahaks olla lennukis, mille piloot
pole votnud vaevaks lennuplaani jirgida, ei taha teie ega teie pere jiida
lootma ettevéttele, millele te pole votnud vaevaks iriplaani koostada.
Sageli on kaalul sama palju — abielud, partnerlussuhted, t66kohad on
enamasti libikukkunud iritegevuse ohvrid.

Kaalul on rohkem kui lihtsalt teie ego, seega kiituge nagu profid
ja tehke endale plaan.
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Valet sorti plaan

Kui ma ise alles oma esimese ettevottega algust tegin, jitkus mul pii-
savalt oidu, moistmaks driplaani olulisust edu saavutamisel. Kahjuks
sellega sai mu méistus ka otsa.

Arikonsultandi abiga (kes kiill ise polnud kunagi edukalt iihtki
ettevotet juhtinud) jiin ma mitme tuhande dollari vorra vaesemaks,
kuid vihemalt oli mul ette niidata dokument, mida enamik firma-
omanikke koostada ei viitsi — driplaan.

Minu driplaan oli mitusada lehekiilge paks. Seal oli graafikuid,
tabeleid, prognoose ja veel palju muid asju. See nigi uhke vilja, aga
pohimotteliselt oli see tiks paras jamps.

Pirast kirjapanemist suskasin plaani {ilemisse lauasahtlisse ega heit-
nud sellele tihtki pilku, enne kui kontori kolimise ajal lauasahtleid
tithjendama hakkasin.

Piihkisin selle tolmust puhtaks, lehitsesin libi ja viskasin priigikasti.
Olin enese peale vihane, et olin selle soolapuhujast konsultandi juures
nii palju raha raisanud.

Aga hiljem selle iile pikemalt moeldes sain aru, et kuigi kogu see
dokument ise oli jamps, siis konsultandiga koos libi tehtud protsess
oli ettevotte pohivaldkondade midratlemisel osutunud vairtuslikuks,
eriti selles osas, mida nimetati ,,turundusplaaniks®.

Oigupoolest oli just turundusplaani loomine aidanud mul ette-
votte nigu kujundada ja selle edule aluse panna.

Sellest tuleb varsti pikemalt juttu, aga kéigepealt tahan tutvustada
tihte meest ja tema ideid, millel on teie driedu juures mairav tihtsus.

Minu sober Vilfredo Pareto ja 80/20 reegel

Mul pole kunagi olnud au Vilfredo Paretot tunda, peamiselt seetottu,
et ta suri rohkem kui pool sajandit enne minu siindi, aga olen kindel,
et meist oleksid saanud parimad sébrad.
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Pareto oli Itaalia majandusteadlane, kes tiheldas, et 80 protsenti
Itaalia maavaldustest kuulus 20 protsendile elanikkonnale. Nii stindis
Pareto printsiip, mida nimetatakse tavaliselt ka 80/20 reegliks.

Tuleb vilja, et 80/20 reegel kehtib mujalgi kui tiksnes Itaalia
maavaldustes. See kehtib peaaegu koige puhul, mille peale tulete.
Moéned niited.

* 80 protsenti ettevotte kasumist tuleb 20 protsendilt klientidest.

* 80 protsenti liiklusonnetustest pohjustavad 20 protsenti
juhtidest.

* 80 protsenti tarkvarast kasutatakse 20 protsendi klientide
poolt.

* 8o protsenti ettevottele lackunud kaebustest pirineb 20 prot-
sendilt klientidest.

* 80 protsenti rikkusest kuulub 20 protsendile inimestest.

* Woody Allen mirkis isegi, et 80 protsenti edust tagab lihtsalt
kohale ilmumine.

Teisisonu, Pareto printsiip sdnastab, et 80 protsenti tagajirgedest
siinnib 20 protsendil pohjustest.

Véib-olla olen ma lihtsalt laisk, aga mind kiill erutab see statistika.

Sageli 6eldakse, et leiutised siinnivad vajadusest, aga mina vaidlen
vastu — need stinnivad laiskusest. Minu séber Vilfredo on mulle selles
vallas suureks eeskujuks.

Niisiis, pohimétteliselt voite loobuda 8o protsendist oma praegus-
test tegevustest, diivanil [6sutada ja kropse siitia ning saavutada ikkagi
suuresti praegusega samu tulemusi.

Kui te aga ei taha 80 protsenti ajast diivanil 16sutada ja kropse siiiia,
siis on kiireim tee eduni teha rohkem neid 20 protsendi asju. Selles
kontekstis: edu = rohkem raha ja vihem t66d.

64/4 reegel

Kui 80/20 reegel teid erutab, siis 64/4 reegel ajab tdiesti poordesse.
Nimelt voime 80/20 reeglit rakendada ka selle enda suhtes. Votame
80 protsenti 80-st ja 20 protsenti 20-st ja saamegi 64/4 reegli.
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Seega, 64 protsenti tagajirgedest siinnib neljal protsendil
pohjustest.

Pisut teisiti sonastades tihendab see, et suurema osa teie edust
tagab neli protsenti teie tegevusest. Voi veel natuke teistmoodi sdnas-
tades: 96 protsenti kogu teie tegevusest on iiks ajaraisk (suhteline).

Koéige tillatavam on, et nii 80/20 kui ka 64/4 reegel jiivad mole-
mad ikkagi mirkimisviirselt tipselt kehtima. Vaadates statistikart,
kuidas on joukus viimase sajandi jooksul jaotunud, niete, et umbes
64 protsenti rikkusest kuulub neljale protsendile ja 8o protsenti jou-
kusest 20 protsendile inimestest. Ning seda hoolimata tosiasjast, et
meil on ,infoajastu®. Voib ju méelda, et sada aastat tagasi oli ainult
rikastel hea ligipdds informatsioonile, mistéttu on arusaadav, miks
neile kuulus 80 protsenti joukusest. Ent see joukuse jaotumise statis-
tika kehtib ka tinapideval, demokratiseeritud informatsiooni ajastul,
kus isegi koige vaesematel inimestel on infole pohimotteliselt sama
ligipdds kui koige joukamatel.

See niitab, et probleem, mis takistab 80 protsenti driomanikest,
pole mitte infopuudus, vaid hoopis inimloomus ja motteviis. Saja
aastaga pole see kindlasti muutunud.

Rikaste hasti hoitud saladus

Minu tihelepanekud koostoost mitmesuguste ettevotjatega tile maa-
ilma niitavad, et pooraselt edukaid ja rikkaid eristab raskustes ja
pankrotis firmaomanikest iiks konkreetne asi.

Raskustes ettevotete omanikud kulutavad aega, et sddsta raha, aga
edukad omanikud kulutavad raha, et sdista aega. Miks on oluline neil
kahel asjal vahet teha? Sellepirast, et raha saab alati juurde teenida,
aga aega juurde voita ei saa. Seega on oluline, et aega kulutataks just
neile asjadele, millel on suurim méju.

Seda nimetatakse autoriteediks ja autoriteet on rikaste koige
paremini hoitud saladus.
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Niisugused mojukad, autoriteetsed tegevused moodustavadki
80/20 reeglist need olulised 20 protsenti ja 64/4 reeglist need neli
protsenti.

Kui tahate olla edukam, tuleb hakata tihelepanu pé6rama ja rohku
panema just neile asjadele, mis teile autoriteeti lisavad.

Teie ettevottes on mitu tahku, kust autoriteedi kasvatamisega pihta
hakata. Voite niiteks proovida oma libirdikimisoskusi poole vorra
parandada. See voib omakorda aidata teil pohitarnijatega uusi kokku-
leppeid saavutada ja ostuhinda jirk-jirgult alla kaubelda. See on kiill
tore, aga kokkuvéttes saavutate kogu selle aja ja pingutuste tulemusena
ikkagi tiksnes jarkjirgulise tousu. Mina ei nimetaks seda just tohutult
autoriteetseks. Me soovime hiippelist kasvu, mitte jirkjirgulist.

Parim voimalus ettevotte autoriteedi kasvatamiseks on turun-
dus. Kiimme protsenti tdhusam turundus vé6ib finantstulemusi
kasvatada hiippeliselt v6i mitmekordselt.

Willie Sutton oli edukas ameeriklasest pangaréovel. Oma nelja-
kiimneaastase kriminaalse karjéiri jooksul varastas ta kokku miljoneid
dollareid ja veetis 16puks rohkem kui poole oma tiiskasvanuelust
vanglatrellide taga — ent tal 6nnestus ka kolm korda vanglast poge-
neda. Ajakirjanik Mitch Ohnstad kiisis Suttonilt, miks ta panku
r66vib. Ohnstadi sénul oli Sutton vastanud: ,,Sest raha on ju seal.”
Ettevotluses kehtib sama pohjus, miks just turundusele keskenduda —
sest seal on raha.

80/20 ja 64 /4 reegli rakendamine -
teie turundusplaan

Lihme tagasi selle loo juurde, mis ma enne valet tiilipi driplaanist
radkisin. Kuigi driplaan ise oli mottetu turundusterminite ja jampsi
segapuder, osutus selle koostamise protsessist minu jaoks ddrmiselt
kasulikuks just osa, mis puudutas turundusplaani.

Turundusplaan moodustas driplaani koostamise protsessist 20 prot-
senti, kuid t6i 16puks 80 protsenti tulemustest.
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Sama asi on pirast juhtunud igas minu asutatud ja juhitud
ettevottes.

Seda silmas pidades keskendusingi viikeettevotjaid koolitama haka-
tes suuresti sellele, kui vajalik on neile turundusplaani koostamine.

Ja mis te arvate? Viga vihesed neist votsid selle kisile. Miks? Sest
turundusplaani koostamine on keeruline ja vaevaline, enamik viike-
ettevotjaid lihtsalt ei hakka seda tegema.

Seega, taas, laiskus siinnitab leiutisi. Mul oli vaja turundusplaani
koostamise protsessist kuidagi pohiline iva vilja noppida ning viike-
ettevotjatele voimalikult lihtsas, praktilises ja kasulikus keeles selgeks
teha. Nii stindiski tihelehekiiljeline turundusplaan.

Uhelehekiiljeline turundusplaan on see neli protsenti joupingu-
tust, mis toob teie ettevottele 64 (voi rohkem) protsenti tulemustest.
See on driplaani suhtes rakendatud 64/4 reegel. Selle protsessiga voib
tavapirase driplaani koostamise juurde kuuluvad sajad lehekiiljed ja
tuhanded t86tunnid taandada iihele lehekiiljele, mille koostamine ja
tiitmine voib votta iiksnes 30 minutit.

Veelgi dgedam on see, et niisugune turundusplaan on teie ette-
vottes elus dokument. Te véite selle oma kontori seinale riputada
ja seda pidevalt kasutada voi tiiendada. Eelkoige on see praktiline.
Siin pole mingeid turundustermineid ega konepruuki, mida on vaja
omandada. Selle kirja panemiseks ja méistmiseks pole vaja drijuhti-
mise magistrikraadi.

Uhelehekiiljeline turundusplaan on osutunud turunduse rakendus-
likuks murranguks. Minu koolitusklientide hulgas on selle kasutajate
arv mirkimisvidrselt kasvanud. Seda kasutavad niitid viikeettevotjad,
kellel poleks tavalise turundusplaani koostamiseks elu seeski jagunud
aega, raha voi teadmisi. Selle tulemusel on nad kévasti kasu saanud,
sest neil on turunduse osas selgus majas.

Kohe tuleb iihelehekiiljelisest turundusplaanist konkreetsemalt
juttu, aga koéigepealt tasuks alustada algusest ja puhtalt lehelt. Turun-
dus on iseenesest iiks zhmane termin, millest ei saa histi aru isegi
niinimetatud professionaalid ja asjatundjad.

Nii et teeme kdigepealt kiiresti ja lihtsalt selgeks, mis see turundus
tildse on.
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