VitalFieldsi kogemus: kuidas eesti IT-teenuste
vastu valismaal huvi tekitada
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Eestis arenemas ja voib Oelda, et ideede esitlemisest ja
nakutel osalemisest on paljud edasi liikunud ideede teostamise
, e KS 0saks on valisturgudele laienemine.

Mdéodunud sugisel asutatud startup-ettevottega VitalFields.com oleme samuti
valisturgudele suundumas. Aga kas levinud soovitust ,,mine valismaale ja hakka
kohe mUuuma“ tasub tésiselt votta ja jargida?

Jargnevalt radgin meie kogemusest valismaise muugiga, olles Startup Wise Guys
startuppide kiirendis.

VitalFields.com on veebipdhine ilmaennustuse teenus pdllumeestele. Luhidalt
toimib teenus nii, et ilmasateliitidega monitooritakse pdldusid ning antakse
seeladbi farmeritele tidpsemat infot praeguse ja tulevase ilma kohta. Uhtlasi
saavad pollumehed end portaali vahendusel kurssi viia muu olulisega - naiteks
taimehaiguste ja ekstreemse ilma hoiatustega.

Parast firma asutamist votsime harjalt sarvist ja seadsime muugi prioriteediks.
Esimesed kliendid saime Eestist. Esinesime Eesti suurima pdllumajandusthistu
KEVILI aastakoosolekul ning saime esmase info selle kohta, kas meie teenus
laheb korda véi jaddakse selle vastu Ukskdikseks. Lugesime Uritust dnnestunuks -
kolmandik KEVILI liikmetest olid tootest huvitatud.

Teeskle, et on valmis

See andis meile indu kohe edasi miuta. Toode ei olnud veel I6plikult valmis, kuid
sellest me end hairida ei lasknud. Startup-maailmas raagitakse pdhimottest “fake
it until you make it” - teeskle, et toode on valmis, kull sa toote ka valmis saad.

Teine pdhimodte voi digemini levinud soovitus idufirmadele ehk startupidele on
tavaliselt see, et valisturgudele minemine ja kohene muugitegevus on
hadavajalik.
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Mida aga meie tegime? Votsime korraga ette kolm valisturgu: Kasahstan, USA ja
Venemaa.

Kasahstan on uks suurimaid nisutootjaid maailmas. Riik on sama suur kui Laane-
Euroopa, aga praktiliselt terves riigis on levinuimaks pdllumajadussaaduseks
nisu.

Selgus, et riigis on podllud sama suured nagu meie linnad. Vaetist ega pestitsiide
palju ei kasutata, sest neid kompenseeritakse suure pinnaga.

Suurimaks takistuseks riigis oli see, et potensiaalsete huviliste kontaktide
saamine oli darmiselt keeruline. Ukskdik kellega meil suhtelmist oli, alati tuli
jutuks pistis - head infot ilma meiepoolse rahalise panuseta edastada ei soovitud.

Investeeringuid n-0 tarka pdllumajandusse tehakse Kasashtasnis vahe. Seetdttu
otsustasime parast moningast tutvumist, et alustamiseks ei ole see turg hea.

Ilm peab vahelduma

USA turgu laksime uurima Californiasse, organiseerisime endale kohtumised
kohalike pdllumeestega nisukasvatajate ihenduse kaudu. Kaisime ka
pollumajandusilikoolides. Sealt saime aga teada, et toode ei ole California
osariigis nii vajalik kui USA keskosas, sest ilm on Califonias vaga stabiilne,
mistottu vajadus tapse ilmaennustuse jarele praktiliselt puudub.

Pollumeeste tagasiside oli sarnane Eestile. Todesime, et ei ole mdtet koguda
tagasisidet ookeani tagant, kui seda saab teha ka kodus.

Kiireid voite Venemaal pole.

Samal ajal kogusime kontakte ka Venemaal, mis on kahtlemata Uks
ainulaadsemaid pollumajanduskeskkondi terves maailmas. Vaikefarmerid on
finantsiliselt ebakindlad ja interneti penetratsioon maapiirkondades on vaga
madal.

Samas on seal palju suurettevotteid sadade tuhandete hektaritega. Neile votab
mUuk aga vaga kaua aega. Kiireid voite Venemaal pole.
Moistlik voi mitte?

Seega kui vastata artikli alguses pustitatud kisimusele, kas agressiivne IT-
teenuste pakkumine valisturgudele ja kohene muutgitegevus on maistlik, voiksime
me VitalFieldsi kogemusest lahtuvalt vastata jargmiselt.



Oleme sellega osaliselt ndus, sest meie arvates on suurele turule sisenemine
sarnase suurusega pingutus kui vaikesel turul oma toodete pakkumine.

Samas ei tohi laenema hakata liiga vara, sest see votab ara hulga vaartuslikust
ajast ja vdib esmased fookused tahaplaanile jatta.

Kui toode ei ole ennast veel Uhel turul tdestanud, ei ole motet seda kiimnel teisel
turul katsetada.

Oppisime ka seda, et B2B (business to business ehk ettevdttelt ettevottele)
tootega ei ole motet fanaatiliselt laienema hakata enne, kui toode selleks l16plikult
klUps pole.

Mdistlik on votta esmalt kasile Uks suur n-06 testiturg ning seal ennast korralikult
sisse seada. Ka meie oleme otsustanud, et hakkame oma toodet esialgu pakkuma
ainult Suurbritannias. Tegemist on suure potensiaaliga turuga, mis asub
geograafiliselt lahedal, on Eestiga lahedases ajavoondis ning kus asjad saavad
aetud inglise keeles.

Niipea kui tekib organisatsiooni laiendamise vdimalus, tegeleme sellega
susteemselt selle asemel, et proovida figaro-siin-figaro-seal meetodil mitut turgu
korraga haarata.
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