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JUHT
Loob turvalisust ja selgust
(slisteemsus, protsessid, autoriteet)

Ratsionaalsus

Arutlemine

Analiiiitilisus
Struktureeritus

Piisivus

NGouandmine

Probleemide lahendamine
Positsioonivoim
Kindlapiiriline motlemine

Kaskimine

LIIDER
Loob voimalusi
(ari, karjadr, materiaalne, kommunikatsioon)

Visioon

Kirglikkus

Loovus

Paindlikkus
Innovaatilisus
Julgustamine
Eksperimenteerimine
Isiksusest tulenev moju
Muudatuste eestvedaja

Inspireerija

feions

Eurcops Masdiu Arengu
Polumajasduifond
Euroopa nmvesteonngud
Maapsrhondadesie




Planeerimine

Organiseerimine

(kuidas jagame
vastutusvaldkonnad)

(mis on siht ja kuidas sinna
jduame)

Kontroll

(kuidas plaan toimib ja
millised korrektiive on vaja
teha)

Eestvedamine

(inimeste m&jutamine)




feions

Juhtimisastmetel on erinevad Ulesanded

Tippjuht 28% 36% 22% 14% Planeerimine
Keskastme juht 18% 33% 36% 13%

Esmatasandi 15% 24% 51% 10%

juht




Derlans
Kaasamise /.astet

Juhikeskne eestvedamine

Alluvakeskne eestvedamine

Liider on autoritaarne

Alluvate vabaduse ala

Juht te?-b Juht midb Ju!1t ?siFleb Ju hF esitab Juht tutvustab Jullt definee':rih Juht Iuhal?
otsuse ja otsuse ideid ja esialgse probleemi, plirangud ja alluvatel paika
teatab sellest. ’ ergutab otsuse, saab palub grupil pandud
kisimusi eeldades ettepanekuid otsustada. piirides
muudatusi ning seejarel tegutseda.
otsustab.

Kaasamine tihendab vabaduse astet, mida juht OTSUSTAB indiviidile voi meeskonnale anda. ‘ -
W




GertGons
Delegeerimise astmed

1. Info kokku kogumine

2. Soovitustega valja tulek

3. Raporteerida (ehk viia ellu, aegajalt
konsulteerides, et kas see vastab suuremale MIKS-le)

4. Taisvastutus. Lihtsalt hoiab kursis juhti (taielik
mandaat, motle, tee, Gtle kui tehtud)




: Yrfns
Kuhu panna fookus meeskonna

sooritusindeksi tostmiseks?

PowerScore (Ule 700 on vaga hea tulemus, tulemus saadakse numbrite
korrutamisel. Iga kdsimust hinnatakse 10 palli skaalal)

- Meil on 0iged prioriteedid ja kdik saavad neist Uhtmoodi aru?

- Meil on digete prioriteetidega seotud Oiged inimesed?

- Oiged inimesed saavad omavahel siisteemselt kokku ja tegutsevad
Uhiselt ning on puhendunud visioonile.




Unistuste meeskond tagab tulemused

Meeskonna
joondamine

koigile tihine

e eesmark
* reeglid

e ysaldus

solidaarne
grupp

Y

Meeskonna
pUihendumus
stigavalt personaalne

* rollid

e motivaatorid

 anded

tulemuslik
meeskond

Y

Meeskonna
arendamine

koos arenemine

e kogetust Oppimine
e uute tulijate kaasamine

* arengu modtmine

unistuste
meeskond

A

feions

Pollumajasduifond



Gertas
Sise- ja valistegurid

uusiline I
(loodus) AP oliitika j
eaduse




Toetavad tegurid

Kahjustavad tegurid

Sisemise péaritoluga
(kultuur, kompetentsid, ressursid, ainulaadsus)

Vilise péritoluga
(turg, &kosistesm, kalmandad osapoaoled)

TUGEVUSED (Strenghts)

Mida teeme hasti?
Mis on tugevused teiste hinnangul?

VOIMALUSED [Opportunities)
Uved arengud turul.
Konkurentide ndrgad kohad.

Eelised virreldes konkurentidega? Alternatiivtooted.
NORKUSED (Weaknesses) OHUD (Threats]
Nida parandada? Segdusandlusega seotud ohud.

Mida teeme kehvasti tagasiside pdhjal?

Vilimalikud alternatiivid turu!
(tavakonkurentsist valiaspool].
Majondustsikiid.

feions

Eurcops Masdiu Arengu
Pollumajasduifond
Euroopa nmvesteonngud
Maapsrhondadesie



Vaartuspakkumine Sihtgrupp

Vaartuspakkumise
|duend

it positivaet sotsiaaiset mju loodab sinu ient

Kasu loojad M

Mhen ke sands

Bhtsamaks?
(0t Kautusliesum, kasutusmugavs jurdepissetavis Mt s oot uistab?

L Suured sasnidused, ohendused osele probleemidse
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i,
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Domtirsed emotaoond s ke kokiPoS

111
Tooted & teenused

s ek oo o, i s

Aitavad need Miendil saavutada oodatavaid voi
oodstust veelgi tulemusi?

V81 servaest vahem vnt) (o ard s mine s een i,
0 méind obtja suurt probleem)

ikl parem kvaltee, s 155k ua parem daae o)

Semetiuks? e e e i v i s =

e e— Kliendi tegevused

o et st st e s

- e bl gy
e

Kas need on samaviirsed vii paremad
lahendustest,
[t eromacissed, tockmdus, kysiteet ne)

Sonestumise o ehabnnsshumie rkeeinheet?
(o srem tockmaius

Miliseid tulemusi sinw Kient ootab ja mis Gletaks.
tema ootused?
ntkvatgoet, midag on ke midagon vavem )
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(nt parancas v saiaca mamet srendads maAG vt

otsustads, osta a5 toodet v teenust
Kasutama )

oSt )

Kaasloojana
Netotd v et i aard erdt s e (nt steetine nauding. heaohs tevatunre 16}
Ishendusse panustada)

v
-~

Milsedboasvajaduiatad s oma Kiend auldacs?
(it i, sekz o)

Kassloojana T
oo (1 mm it i stk i st
vataneda. o v o)

needteevad rr— ,
Edasiandjana
(O toted o eenused, s kaved Mend fotest s ient sl seisas Probleemid ehk vaevad
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frtsec g ;mum maksab ga paf v8.
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eed atavad vabaneda riskidest, mida sinu Kient
rdab?

Probleemlde ehk - R —

Hindeigategevuan chvbsuat oma Kandie.On see ViUmetiNaUSegH
u b sage e

s ke todee o teenuste olubsit oma Kiendie.

Allikas:
http://media.voog.com/0000/0037/7761/files/Sotsiaal
se%20innovatsiooni%20t%C3%B6%C3%B6riistad-2.pdf
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millega sinu Kiient silmitsi sessab?
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Euroopa nwesteenngud
Maaperhondadesie



1. Sihtgrupp

Mis on kliendi soovid elus
laiemalt? Kuidas ta neid
eesmarke taidab ning mis
probleemid teda oma
eesmarkidega seoses
puudutavad. Mida ta kardab
ehk mis on ta hirmud?

http://media.voog.com/0000/0037/7761/files/Sotsiaal
se%20innovatsiooni%20t%C3%B6%C3%B6riistad-2.pdf

Voidud ehk kasu

Kinjelda, millist kasu sinu klient ootab, ihaldab voi mis teda
Ollataks. Too vidlja otsene praktiline kasu, sotsiaalne aspekt,
positivsed emotsioonid ja kulude kokkuhoid

Milliste kulude kokkuhoid teeb sinu kliendi
onnelikuks?
(nt aeg, raha, pingutus vmt)

Milliseid tulemusi sinu klient ootab ja mis Uletaks
tema ootused?
(nt kvaliteet. midagi on rohkem, midagi on vihem vmt)

Kui rahul on sinu klient praeguste lahendustega?
(nt enfabendused, t6okindlus, kvaliteet vmt)

Mis teeks sinu kliendi elu kergemaks?
(nt lthem Splaeg. rohkem teenuseid, madalamad
halduskulud vmt)

Millist positiivset sotsiaalset mdju loodab sinu klient
saavutada?
(nt parem maine, suurem majuvdim, kirgem staatus vit)

Mida sinu klient ootab?
(nt hea disain, garantiid, enlahendused vdi rohkem vaimalusi
ymz)

Millest sinu klient unistab?
(nt suured saavutused, lahendused olufistele probleemidele
vmt)

Millised on sinu kliendi edukuse ja ebadnnestumise
kriteenmid?
(nt t6skindlus, kulud vmt)

Mis suurendab téeni et sinu lahendus
voetakse kasutusele?

(nt madalam hind, viiksemad kvesteeringud, madalamad
riskid, parem kvaliteet, suurem t6okindlus, parem disain jne)

Hinda, kul oluline on iga vait sinu idiendile? On see madrav
vii tahtsusetu? Iga vBidu puhul hinda, kui sage see on.

Probleemid ehk vaevad

Kirjelda negativseid emotsioone, soovimatuid kulusid ja
olukordi ning riske, millega sinu klient kokku puutub voi vaib
koldku puutuda oma tegevuste eel, neid tehes voi parast
seda, kul on oma soovitud tegevused ellu vilud?

Mis teeb lahenduse sinu kliendi jaoks liiga kalliks?
(nt see vitab palju aega. maksab fiiga palju vii nduab suun
pingutusi vmt)

Mis paneb su klienti end halvasti tundma?
(nt frustratsioon, tiGtud vdi vaevalised tegevused vint)

Mil viisil ei vasta ol levad lahendused sinu
kliendi vajadustele?

(nt puuduvad vajaiikud funktsioonid vdi omadused, vake
tookindius, torked vmt)

Millised on peamised raskused ja viljakutsed,
millega sinu klient silmitsi seisab?

(nt aru saamine, kuwidas asjad t6dtavad, raskused tegevuste
IBpetamisel, vastuseis jne)

Milliseid negatiivseid sotsiaalseid tagasilaoke sinu
klient kogeb vdi kardab?
(nt maine, mdjuvdimu, usalduse vii staatuse kaotus jne)

Milliseid riske sinu klient kardab?
(finantsriskid, sotsisalsed ja tehnilised riskid, midagi mis
v&ib téielikuit untsu minna jne)

Mis hoiab sinu klienti 6osel arkvel?
(olulised probleemid, & kohad, mured jne)

Millised on Uldlevinud vead, mida sinu klient teeb?
(nt vead lahenduse kasutamisel)

Mis on need takistused, mis ei lase su kliendil uusi
lahendusi kasutusele votta?

(nt suured eelinvesteeringud, pikk dpiperiood, vastasses
muutustele)

Hinda kui akuutne on sinu kiiendile iga probleem. On see
viiga akuutne voi pigem vilkese mojuga?

Kui sagedasti iga loetletud probleem iimneb?

Kliendi tegevused

Kinjelda, millised on need tegevused, mida antud kliendirlhm soovib

ell viia. Sita alla vbivad kuuluda Ulesanded, mida nad peavad thitma,
probleemid, mida nad peavad lahendama, v5i ka vajadused, mida nad
soovivad rahuldada

Milliseid praktilisi tegevusi aitad sa oma kliendil teha?
(nt aitad tal ellu vila kindlaid Ulesandeid, lahendada ménd kindlat
probieeml vmi)

Milliseid sotsiaalseid tegevusi aitad sa oma kliendil teha?
(nt parandada vii siilitada mainet, suurendada méjuvdimu vii 15sta
stastust vint)

Milliseid emotsionaalseid tegevusi aitad sa oma kliendil teha?
(nt esteetiline nauding, heaoly, turvatunne jne)

Milliseid baasvajadusi aitad sa oma kliendil rahuldada?
(nt suhtiemine, seks jne)

Lisaks tuumtegevustele on sinu kliendil erinevates rollides palu
lisategevusi. Kirjelda neid tegevusi, mida sinu klient Gritab teha

Ostjana (nt plUiab parandada vii sallitada mainet suurendada
méjuvaimy vai t5sta staatust)

Kaasloojana (nt esteetifine nauding, heaolu, turvatunne jne)
Edasiandjana (nf tooted vdi teenused, mis altavad kliendil tootest
vabaneda, seda teistele edasi anda vii edasi midia jne)

Hinda iga tegevuse olulsust oma kliendile. On see viimetihtsusega
voi trividaine? iga tegevuse pubul ndita §ra, kui sage see on

Too villja tegevuse konkreetne kontekst, sest see vaib tihendada
paranguid

Eusoopa Masdhy Arengu
Pollumagssduifond
Euroopa nmvesteonngud
Maapsrhondadesie



2. Vaartus-
pakkumine

Naita kuidas sinu
toode/teenus aitab teha
kliendil vajalikke tegevusi ning
leevandada hirme, takistusi.

Lahtu kliendi prioriteedist,
mitte endast..

Allikas:
http://media.voog.com/0000/0037/7761/files/Sotsiaal
se%20innovatsiooni%20t%C3%B6%C3%B6riistad-2.pdf

Tooted & teenused

Loetle Gles kbik tooted ja teenused, millele sinu
vairtuspakkumine toetub

Milksed sinu poolt pakutavad tooted ja teenused astavad
sinu kliendil &y viia vajalikud tegevused a) prakulisel, b)
sotsianisel ja c) emotsionaalsel tasandil voi aitavad tal
rahuldada tema baasvajadused?

Millised toetavad tooted vbi teenused aitavad sinu idienti
tema rollis

Ostjana

(N1 tooted voi teenused, mis aitavad iiendil pakkurnisi
virrelda, otsustada, osta, asuda toodet v3i teenust
kasutama jne )

Kaasloojana

(N1 tooted vai teenused, mis aitavad idiendil kaasa Nida
lahenduse vilja 166tamisel vai muul wisil omalt poolt
lshendusse panustada.)

Edasiandjana
(Nt tooted vGi teenused, mis aitavad kliendil tootest
vabaneda, seda teistele edasi anda voi edasi mda jne.)

Tooted ja teenused voivad olla kiegakatsutavad (nt
erinevad kaubad, vahetult osutatav teenus), digitaalsed/
virtuaalsed (nt allalaaditavad faikd v rakendused,
online-soovitused), mittekiegakatsutavad (n autoridi-
gused, kvaliteedigarantii) voi finantsidega seotud (nt
investeerimisfondid, investeerimisteenused)

Hinda kbdkide toodete ja teenuste olulisust oma kiiendile

Kas nad on kliendi seisukohast olufised voi triviaalsed?

Kasu loojad Vel

Kirjelda, kuidas sinu tooted ja teenused aitavad sinu
kliendil kasu saada

Millist kasu saab klent sinu toodetest? Mida ta loodab,
eeldad ja mis teda vdiks Ullatada? Too valja ol:ene
prakiiline kasu, sotsiaalne aspekt, p

emotsioonid ja kulude kokkuhoid.

Aitavad need kliendil sadista ressursse, mis
teevad talle rodomu?
(nt aeg. raha, pingutus jne)

Aitavad need kliendil saavutada oodatavaid voi
ood. t veelgi p id tulemusi?

(nt parem kvaliteet, 1a saab teha midagi senisest rohkem
vOi senisest vahem vmt)

Kas need on samaviirsed voi paremad
lahendustest, mis sinu kliendile meeldivad?
(nt enomadused, t65kindius, kvaliteet jne)

Kas need teevad sinu kliendi tegevused voi elu
lihtsamaks?

(nt ki lihtsus, ki ) us,
rohkem teenuseid, vaiksemad halduskulud ;m-)

Kas neil on positiivne sotsiaalne moju, mida sinu

klient soovib saavutada"

(nt seab nad p g dab mdju,
t0stab s!oa!usr jne)

Kas nad d sinu kliendi le?

(nt hea disain, g enlised funk d vii rohk
funktsioone jne)

Kas nad aitavad tdita mone sinu kliendi unistuse?
(nt aitavad kaasa mdne suure eesmiirgi tiitumisele,
leevendavad mdnd olulist ja suurt probleemi)

Kas neil on positiivne moju lahtudes sinu kliendi
Snnestumise ja ebadnnestumise kriteerimitest?
(nt suuremn t6Skdndius, viiiksemad kulud)

Kas nad teevad ;uumtamnse lihtsamaks?
(nt madak d kulud, d investeeringud madalam
risk, parem kvaliteet, suurem tookindius, parem disain jne.)

Hinda, kui oluline on iga voit. mille sinu kiient tinu sinu
tootele vii teenusele saab. On see kaalukas voi tahtsusetu?
Iga wdidu puhul hinda, kui sage see on

Probleemide ehk
vaeva leevendajad

Kirjelda, kuidas sinu teenused ja tooted vahendavad
kiiendi vaevasid. Kuidas need aitavad sinu kiendil
vabaneda vdi vihendada negatiivseid emotsioone,
soovimatuid kulusid jo olukordi vor riske, milega ta kokky
puutub vii vaib kokku puutuda oma tegevuste eel, neid
tehes voi pirast seda, kul on oma soovitud tegevused ellu
vitnud?

need aitavad kulusid kokku hoida?
(nt aega, raha, pingutust vmt)

need aitavad su kliendil end paremini tunda?
(nt vahendab frustratsioont, tiiGtuid véi vaevalisi tegevusi
Jne)

need d su kliendile lahenduse, mis
korvaldab senise lahenduse probleemid?

(nt uued omadused, suwem tddkindlus, parem kvaliteet
vmnit)

need t d 5pu rash le ja viljakut |
millega sinu klient silmitsi seisab?

(nt teed asjad lihtsamaks, vajalike tegevuste tegemine on
fihtsam, vastupanu on viliksem vmt)

need aitavad vabaneda negatiivsest sotsiaalsest
mdjust, mida sinu klient kogeb v6i kardab?
(nt maine, méjuvdimu, usalduse vor staatuse kaotus vmt)

need d vabaneda riskidest, mida sinu klient
kardab?
(nt finants-, sotsiaalsed, tehnilised riskid, midagl, mis vaib

téielkult untsu minna)

need aitavad su kliendil 68sel paremini magada?
(nt aitab lahendada moﬂe okdise pmblcemt vahendada
[ kohti vii vab "

need aitavad viltida v6i vahendada igapaevaseid
vigu, mida sinu klient teeb?
(nt kasutaja-poolsed vead)

need aitavad vabanedl tlkls!uslesl mis ei
imalda sinu ki | uusi | dusi kasutusele

votta?
(nt madalad investeeringud voi ei tule ette investeeringuid
teha, lGhem dplaeg, vik tustele ymt)

Hinda kui akuutne on sinu klendlie iga probleem, mille
sinu tooted ja teenused kirvaldavad. On see viga
akuutne vi pigem vaikese mojuga?

Kui sagedasti igs loetietud probleem iimneb? Millised on
riskid, milega sinu kdbent kokku puutub vbi viib koka
puutuda oma tegevuste ael, neid tehes wii pirast seda,
kui on oma soovitud tegevused ellu viinud?

Eurcops Masdiy Arergu
Pollumajanduifond
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Fesmarkide sOnastamine

S.M.A.R.T. pohimottel:
- Tapne

- Moddetav

- Asjakohane

- Realistlik

- Ajaliselt piiratud

- &



Miks meeskonnad ei toimi?

P.Lencioni ,The Five Dysfunctions of a Team®

Eduka meeskonna 5 takistust

LIIDRI ROLL
Keskendu grupi tulemustele UKSKOIKSUS
TULEMUSTE SUHTES
Tegele inimeste kusimustega HOIDUMINE
VASTUTUSEST
: N PUHENDUMUSE
L Igust ja tee kokkuvotteid
00 selgust ja tee kokkuvottei PUUDUMINE

Avasta konfliktikohad HIRM KONFLIKTI EES

Ava ennast esimesena!

USALDUSE PUUDUMINE

TAKISTUSED

Status ja ego

Madalad standardid

Maaramatus ja ebaselgus

Nailine harmoonia

Haavatavus

Tulemuslikkus:
meeskondlikud
tulemused ja nende
nditamine

“astutus:
delegeerimine;
Sigused &
kohustused
tasakaalu; otse
dtlema suunamineg

kolleegile

Plhemndumise

leomiseks soowvitusi:

oy selgust,

kokkuvdtted, 1-1

vestlustel arusaamine,

et kas inlmens on

plhendunud dhisele

essmbargile vil midagl

kripeldak tal isiklikult
Konfliktide hirmu
puhul: avasta
konfliktikohad;
tekita torm.

Usalduse astmel:
uuri tausta, miks
usaldus ei ole (kisi
otse); ava end; radgi
oma inimlikust
aspektist (kasvoi
kassidest voi
aiamast).
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