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Kultuuriliselt ja geograafiliselt kaugetele turgudele sisenemine on vdga ebaméérane ja
riskantne, eriti juhul, kui turud asuvad teistsuguses kiipsusfaasis. Ettevote voib aga leida, et
potentsiaalsed turud ettevdtte poolt vilja todtatavale tehnoloogiale voi teenusele asuvad just
arengumaades vOi tirkavates majandustes. Kuidas leida sel juhul oma niS$§ ja turule
sisenemise tee? Eesti uurijad kéisid lihe start-up ettevotte ettepanekul Kenyas sealset
tervishoiutoodete turgu uurimas. Toetuti meetodile, mis véimalikult viikese kuluga annaks
voimalikult palju teadmist. Raport kirjeldab nii piiramiidi pdhja turgudel kogetud
omapdrasid kui ka jagab soovitusi ,,piiramiidi pohja* turust huvitatud ettevotetele turule
sisenemiseks vOi edasiste uurimisretkede paremaks korraldamiseks.

»(Sissetuleku)piiramiidi pdhjaks* (ingl k Bottom of the Pyramid ehk BoP) nimetatakse umbes
4-5 miljardi inimese suurust elanikkonna osa, kes oma viikeste sissetulekute tottu ei ole seni
pakkunud ettevotjatele suurt huvi. Ometi on ka neil igapidevased vajadused toodete ja teenuste
jérele. Arenevate majanduste kasvule jdrgnedes on ettevotted joudnud arusaamale, et BoP
tarbijatest on tulevikus tekkimas arenevate majanduste keskklass, kuid ka juba seniste
sissetulekute juures moodustavad nad oma arvukuse tottu arvestatava suurusega turu.

Ténapdeval on suur osa toote-ja teenusemudeleid arendatud vélja ldhtuvalt Lidne tarbija
olukorrast ja vajadustest. Paljud mudelid ei sobi BoP tarbija eripiradele ning jitab BoP
elanikkonna lihtsalt tavamajandustegevustest vilja. Osaliselt hdivavad tdhelepanuta
jddnud nisSe kohalikud viikepakkujad, kuid palju teenuseid jddb BoP tarbijale lihtsalt
pakkumata. Piiratud ostujoust ja pikast vahemaast tulenev vidike kasumipotentsiaal peletab
suurema ettevotja tihti dra. Samas tehnoloogiate ja drimudelite areng véimaldab ka
vaeseima tarbijani jouda odavamalt ja tipsemalt kui kunagi varem. Tarbijast ldhtuv
arimudeli optimeerimine on toonud BoP turgudel kaasa uusi ldhenemisi traditsioonilistele
toodetele ja teenustele, mis on seejirel mujal maailmaski kanda kinnitanud. Selleks, et dppida
tundma BoP tarbija vajadusi ja vajadustest ldhtuvaid drimudeleid, mis voivad BoP turult
maailma jouda, on sobiv viis viia 1dbi nn. uurimis- vdi innovatsioonireis.

Sihtturu uurijateks voivad olla nii iiliopilased kui ka ettevotte tootajad, kuid koige
tulemuslikum uuring leiab vdimalusi erinevate osapoolte teadmiste dra kasutamiseks.
Ettevotted ning start-upid saavad uurimiseks piistitada reaalsed uurimiskiisimused ja -
valdkonnad, iilikoolid saavad innovatsioonireisi mahutada Oppekavadesse lisades sinna
teoreetilise kdsitluse ning ilidpilased vdi ettevotlikud noored todtajad saavad rakendada
Opitud teadmisi reaalse elu lahenduste leidmisel. Samuti saab innovatsioonireisi 1dbi kasvada
ka ettevotlus tldiselt, sest loodud kontaktid ja saadud inspiratsioon vdivad anda tduke uute
aride alustamiseks néiteks uurijate endi poolt.

BoP turgude uurimisel voib leida nii riigist voi kultuurist tulenevaid eripédrasid kui ka
universaalsemaid madalast sissetulekust vOi teenuste kéttesaamatusest pohjustatud
tahelepanekuid. Kui uuring toimub vaid iihes riigis, kuid uuringu 14bi soovitakse vaagida ka
teistele BoP turgudele sisenemist, on kasulik leide vorrelda teiste uuringute tulemustega.
Uldisematest BoP turgudega seotud tihelepanekutest leidsid Kenyas kinnitust niiteks



sissetulekute ebastabiilsus ja hooajalisus, ulatuslikud mitteformaalsed miiiigivorgustikud ning
traditsioonilise sddstmise voimaluste vihesus ja sellest tulenev ,,telliskivi haaval* sddstmine
vOi loomakarja pidamine hoiustamisinstrumendina.

Leitud infokillud ja saavutatud arusaam turu eripérast aitab luua turu vajadustele paremini
sobivat toodet vo0i teenust selle arendamise faasis. BoP turul edu saavutamiseks voib
soltuvalt tootest olla oluline 1abi mdelda néiteks: a) tarbijaskonna ostujou kasvatamine 14bi
kogukonna arendamise, b) disain (sh kasutusmugavus ja —kindlus rasketes keskkonnaoludes,
aga ka paindlike maksegraafikute vdimaldamine), c¢) mugavus edasimiiiijate VvOi
miiiigivorgustike jaoks, d) reklaamsonumite suunamine inimese otsestele vajadustele
abstraktsete véirtuste asemel ning e) inimeste enesehinnangu kasvatamine lébi sotsiaalselt
thaldatud omaduste. Praktilisteks ndideteks erinevate aspektide kasutamisel Kenyas on néiteks
mobiili kdnekaardid, mis lubavad laadida likskdik kui viikest kogust raha.

Toote viljaarendamise jirel muutub oluliseks logistika, kuidas siseneda turule ning
kuidas oma toode voi teenus lopptarbijani viia. Pikkade vahemaade tottu on iiheks
efektiivseimaks 10pptarbijani jdudmise viisiks eraldiseisva miiligivorgustiku véljaarendamine,
mis motiveerib edasimiitijaid 1dbi vOoimaluse pidada seeldbi oma pere iileval. Vorgustiku
loomise puuduseks on selle hind ja seetdttu on alustavatel voi piiratud eelarvega ettevotetel
moistlik otsida juba olemasolevaid logistilisi vorgustikke mitte-konkureerivate voi sarnaste
eesmarkidega ettevOtete vOi abiorganisatsioonide seas.

Turunduskanalid voivad samuti erineda meile harjumuspirasest ning vajavad
tutvumist. Madalate kulude tottu hinnatakse vélireklaami nii plakatite kujul kui ka elu- ja
arihoonete téielikku vérvimist ettevotte logodesse. Viimast leidub ka riigi kaugeimates
nurkades ning hidmmastavalt tdpses korporatiivlogo kujutises. Teistest meediakanalitest
domineerib nditeks Kenyas veel raadio, kuid televisioon on tdusuteel. Veel suuremat kasvu
nditab aga mobiiltelefonide kasutamine (2011. aastal 67% rahvastikust), seda nii
mobiilimaksete populaarsuse kui mobiilide odavnemise tdttu. Interneti kasutamine kasvab
samuti, kuigi 99% internetikasutajatest teeb seda ldbi mobiiltelefoni.

See raport on koostatud iihe riigi (Kenya) BoP turu pdhjal ning uurides pohiliselt
tervishoiusektorit. Kasutatud meetod - disainetnograafia — talletab ka iildisi
tihelepanekuid erinevatest eluvaldkondadest ning seetottu voib ka selles raportis voib
sisalduda kasulikke nipuniiteid voi tihelepanekuid just teie sihtturu voi valdkonna
jaoks. Koigi kriitiliste punktide leidmiseks turule sisenemise otsuse tegemiseks tuleb siiski
1abi viia kasutajakeskne uuring eraldi uuring enda sektoris ning sihtturul. Linna- ja maa- ning
erinevate piirkondade ja sihtgruppide kasutajate profiilide loomine ja vordlemine voimaldab
ka valida just teie tootele voi teenusele vastava turustrateegia.

Téispikkuses inglisekeelne raport Kenya uurimisretkest asub siin. Arengufondi varasema
,Pliramiidi pohja“ turu mottealgatuse leiad siit.


http://www.arengufond.ee/upload/Editor/Publikatsioonid/EDF_BoP_case_study_Kenya_report.pdf
http://www.arengufond.ee/upload/Editor/Publikatsioonid/sissetuleku-pyramiidi-pohi-mottealgatus.pdf

