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REKLAAMITEENUS 

VALDKONNA KESKMISE ETTEVÕTTE PROFIIL 

Alates aastast 2008  tuleb kõigil ettevõtetel 

klassifitseerida ennast Eesti majanduse tegevusalade 

klassifikaatori EMTAK 2008 järgi. Eesti majanduse 

tegevusalade klassifikaator EMTAK 2008 on Euroopa 

Ühenduse majandustegevusalade statistilise 

klassifikaatori NACE Rev.2 (Statistical classification of economic activities in the European 

Community) Eesti rahvuslik versioon. Loe edasi 

Vastavalt EMTAK süsteemile on reklaamiteenust pakkuvad ettevõtted liigitatud EMTAK 731 alla, 

mis hõlmab reklaamiagentuuride tegevust ja reklaami vahendamist meedias.  

Reklaamiagentuuride tegevusaladeks on:  

 ajalehtedes, perioodikavaäljaannetes, raadios, televisioonis, Internetis ja muudes 

meediaväljaannetes reklaami kavandamine, teostamine ja paigaldamine 

 otsepostitus reklaamid 

 reklaammaterjali või -näidiste levitamine ja kättetoimetamine 

 stendide ja muu reklaamirajatiste ning -paikade kujundamine 

 toodete esitlemine 

 turundus müügikohtades 

 turundusnõustamine 

 turustuskampaaniate ja muude reklaamiteenuste juhtimine, mis on sihitud klientide 

ligimeelitamiseks ja kinnistamisele 

 välireklaami, nt reklaamtahvlite, vitriinide, vaateakende ja peoruumide dekoratsioonide, 

autodele ja bussidele paigutatud reklaami jms kavandamine, teostamine ja paigaldamine 

 õhureklaam 

 

Reklaami vahendamine meedias hõlmab: 

 reklaamiaja ja -ruumi edasimüük tasu eest või lepingu alusel 

http://www.rik.ee/33225
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 reklaamiaja ja -ruumi müümine, rent reklaaminõutajatele tasu eest või lepingu alusel 

(trükimeedias, televisioonis, raadios, Internetis, kuulutustahvlitel, sõidukitel, ehitistel, 

elektroonilises meedias, v.a on-line 

 reklaamiaja müük videotes ja kinofilmides 

 

LEVINUMAD TEGEVUSALAD 

 Turunduse strateegiline planeerimine ja turundusnõustamine (aidatakse kliendil algusest 

peale koostada turunduse strateegiat ja kavandatakse tegevused strateegia raames või   

vaadatakse üle kliendi poolt koostatud turunduse strateegia) 

 Turu- ja konkurentsianalüüs ning turu-uuringud 

 Kaubamärkide ja brändide loomine ning arendamine (sh. graafilise identiteedi loomine) 

 Imago ja müügiedendamisekampaaniate planeerimine 

 Reklaami ideede väljatöötamine: telereklaam, raadioreklaam, Interneti reklaam, 

välireklaam, trükireklaam 

 Meedia planeerimine ja vahendus.  

 Otseturundus ehk otsepostitus posti ja e-meili teel. 

 Internetiturundus ( bänner-reklaamid, kodulehed jm) 

 Turundus müügikohtades (kauplused- näiteks Selverid, Prismad,  HoReCa sektor) 

  Ambient meedia kasutamine kampaaniates (ehk alternatiivne meedia) 

 

ORIENTEERUVAD KÄIVITAMISE KULUD 

Ettevõtte käivitamiseks on vajalik eelkõige leida sobivad töötajad ja luua neile vajalikud 

töötingimused. Alustavas faasis on vaja kavandada ka piisavad ressursid klientide leidmiseks. 

Juhul, kui ettevõttel on loodud teatav kliendibaas, võib 1-5 töötajaga reklaamiagentuuri esmasteks 

väljaminekuteks lugeda personalikulu, vajaliku põhivara (eelkõige arvutite ja vajalike tarkvarade) 

soetamise kulusid, millele lisanduvad kulutused kontoripinna soetamisele või rentimisele ning 

ruumide sisustamisele ja väikevahenditele. Tegevuse algusperioodi investeeringu ja jooksvate 

kulude proportsioonis on 70%-line osakaal personalikuludel ja 30%-line inventaril. 
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Reklaamivaldkonna ettevõtte kõige tähtsamaks ressursiks ja ühtlasi suurimaks jooksvaks kuluks on 

tööjõud. Kui alustav reklaamiettevõte ei oma veel kindlaid püsikliente, võib arvestada üle poole 

aasta pikkuse käivitamisperioodiga, kus ainuüksi palgakulud ületavad ettevõtte tulusid ning 

töötajatele ei ole pakkuda tööülesandeid täiskoormusel. 

Turul on kahte sorti reklaamiagentuure: osad kasutavad suures osas  freelancer’eid, kuid nende 

agentuuri püsima jäämine ei ole väga pikaajaline. Enamus alustab pigem 1-2 mehefirmana ja 

arenevad edasi järjest suuremaks ning hiljem kasutavad aeg-ajalt freelancer’eid (näiteks tulenevalt 

hooaja tippajast kui enda tööjõudu napib). Väga oluline on leida ettevõtte alustamisel andekad, 

teotahtelised ja ambitsioonikad inimesed, kellega koos firma üles ehitada.  

Töötingimuste loomisel on vaja kaaluda ettevõtte ruumidele ning töövahenditele kuluvate 

investeeringutega. Kinnisvara soetus- ja rendihindade varieerumise tõttu ei ole võimalik välja tuua 

keskmist vajalikku investeeringut, kuid selle hindamisel ja ruumide valimisel tuleb kaaluda järgmisi 

argumente: 

 +ÁÓ ÒÕÕÍÉÄ ÓÏÅÔÁÄÁ ÅÔÔÅÖėÔÔÅ ÏÍÁÎÄÕÓÓÅ ÖėÉ ÓėÌÍÉÄÁ ÒÅÎÄÉÌÅÐÉÎÇ ÒÕÕÍÉÄÅ 

haldaja/omanikuga?  Kinnisvara soetamine nõuab suuremamahulist investeeringut ning 

ettevõtte kasvades ning ruuminõudluse muutumisel võib uude asukohta kolimine olla 

ajamahukam. Ostetud kinnisvara müügil võib eeldada, et ettevõttesse laekub tagasi 

vähemalt osa algselt tehtud investeeringust. Ruumide rentimine vähendab alginvesteeringu 

mahtu ning võimaldab alustavas faasis säilitada ettevõtte likviidsust. Samas peab arvestama, 

et rendileping sõlmitakse reeglina pikemaks perioodiks ja sageli küsitakse uuelt rentnikult 

3-6 kuu renditasude ettemaksu. Lepingu katkestamine võib kaasa tuua trahvid. Rendiks 

makstud summad on perioodi kulud ning rendilepingu lõpetamisel neid ettevõttesse tagasi 

ei laeku. 

 -ÉÌÌÉÓÔÅÌÅ ÎėÕÅÔÅÌÅ peavad valitavad ruumid vastama, et tagada vajalikud tingimused 

ÔĘĘËÅÓËËÏÎÎÁÎÁȩ Ruumide valikul peab eelnevalt kaalutlema, kui palju on kavas palgata 

töötajaid ning kas töötajad töötavad pigem kodus (näiteks freelancer’id) või ettevõtte 

ruumides ning millised ootused on töötajatel töötingimuste suhtes. Näiteks võivad 

disainerid, kodulehtede kujundajad ja teised loovtöötajad eelistada töötamist hilistel 

õhtutundidel. Arvestama peab ka pakutavate teenuste spetsiifikaga, näiteks 

kleebisreklaamide kujundamiseks ning teostamiseks on vajalikud piisavalt suured 

tööpinnad (töölaud) ja ladu materjalide hoidmiseks. Kompleksseid reklaamiteenuseid 

pakkuvate ettevõtete ruumides on reeglina eraldi nõupidamiste ning 

presentatsiooniruumid, kus viiakse läbi loominguliste meeskondade ajurünnakuid ja 

töökoosolekuid ning esitletakse klientidele väljatöötatud reklaami- ja 

turunduskontseptsioone ning –materjalide kavandeid. 

 Millised on klientide ootused asukoha suhtes?  Ruumide leidmisel ja sisustamisel on vaja 

arvestada klientide ootustega, kus kesksel kohal on reklaamiettevõtte asukoha prestiiž, 

ligipääsetavus (sh parkimisvõimalused), ruumide väljapeetus ning ruumikujunduse 

loomingulisus. 
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Reklaamiteenuste osutamine eeldab vajaliku nõuetele vastava arvutipargi ja tarkvaraprogrammide 

soetamist, eelkõige juhul, kui pakutavate reklaamiteenuste hulka kuuluvad disainiteenused. 

Disainerite tööks on vajalikud mahukama kõvaketta ning operatiivmälu mahuga arvutid, mis peavad 

võimaldama kasutada spetsiifilist tarkvara – näiteks FreeHand’i, Adobe Illustrator’it ja Photoshop’i, 

InDesign’i vms tarkvara ning suured, suure resolutsiooniga kuvarid. Alustav reklaamiettevõtja võib 

tänaste hindade juures arvestada, et ühe taolise arvuti ja selle juurde kuuluva tarkvara soetamiseks 

kulub ca 50 000 kuni 70 000 krooni. Kuna reklaamiteenuste osutamisel, eelkõige reklaamide 

kujundamisel, on kasutusel suuremahulised failid, mida sageli on vaja kasutada korduvalt, on vaja 

tagada piisava serverimahu olemasolu. Levinuim on oma serveri soetamine, mis tagab piisava mahu 

andmete turvalise säilimise ja pikaajalise kättesaadavuse. 

Lisaks tuleb lähtuvalt kavandatavate teenuste spetsiifikast kaaluda muude töövahendite 

soetamiseks vajalike investeeringute mahtu. Siia kuuluvad skännerid, presentatsioonitehnika, 

fotokaamerad jm fotolabori sisustus. Võimalik on kaaluda vajaliku tehnika liisimist, kuid sellisel 

juhul peab arvestama, et alustava ettevõtte krediidivõimet hinnatakse kriitiliselt ning 

liisimistingimused ei pruugi olla soodsad.  

Põhivara soetamisel on mõttekas kaaluda selle kindlustamist, eelkõige varguste vastu. 

 

SOBIVAIM ETTEVÕTLUSVORM 

Krediidiinfo andmetel tegutseb Eestis reklaamimaastikul 821 ettevõtet ja neist 96% on 

registreeritud osaühinguna ja 2% on eelistanud aktsiaseltsi. Reklaamiteenuste pakkujate seas on nii 

universaalseid, kõiki kliendi vajadusi kompleksselt teenindavaid, aga ka spetsiifilistele 

üksikteenustele keskendunud (näiteks graafilisele disainile, internetireklaamide või 

valgusreklaamide tootmisele) ettevõtteid ehk spetsialiseerunud konkreetsele turunišile. 

 

TÖÖTAJAD 

Ühes keskmises reklaamiteenust pakkuvas ettevõttes töötab 5-6 inimest. Seejuures on keskmine 

tööjõukulu aastas 653 189 EEK-i.  

Keskmine töötajate arv keskmisest ÖßÉËÓÅÍÁÔÅÓ ÅÔÔÅÖėÔÅÔÅÓ on 1-2 inimest ja keskmine töötajate 

arv keskmisest ÓÕÕÒÅÍÁÔÅÓ ÅÔÔÅÖėÔÅÔÅÓ on 14-15 töötajat.  

Siiski tasub siinkohal arvestada, et reklaamiteenuste valdkonnas on levinud projektipõhiselt 

allhanke sisseostmine ÆÒÅÅÌÁÎÃÅÒȭitelt1 (peamiselt graafilise disaini ja copywriter’i ülesannete 

                                                             
1 Freelancer – vabakutseline spetsialist (näiteks graafiline disainer, copywriter), kes tegutseb 1-2 töötajaga ettevõttena 

ning võib osutada samasisulisi teenuseid mitmele erinevale reklaamiettevõttele. Teine reklaamiettevõte sõlmib 

freelancer’i(te) ettevõttega lepingu kui juriidilise isikuga konkreetse freelancer’i teenuste allhankeks. Kõigi muude 

teenuste (trükiteenused, heli- ja filmistuudiote teenused) ja tehniliste lahenduste pakkujatele on edaspidi viidatud kui 



EAS | www.aktiva.ee   2009 

 

5 

teostamiseks), mistõttu üks 1-5 töötajaga reklaamiettevõte (peamiselt vabakutseliste kujundajate, 

disainerite ja copywriter’ite 1-2 töötajaga ettevõte) võib tegelikkuses pakkuda freelancer’i allhanke 

teenust mitmele teisele reklaamiteenuseid (kompleksselt) pakkuvale agentuurile.  

&).!.43.?)4!*!$ȡ +ßÉÖÅ, kasum ja kulud  

Reklaamiteenuseid pakkuva ettevõtte käive on 2008. aasta statistika põhjal keskmiselt 5,1  miljonit 

krooni. Seejuures keskmine kasum jääb 300 000 krooni piiresse. 

 

 

Ühe keskmise reklaamiteenuste ettevõtte suurimad kuluartiklid on sisseostetavate teenuste- ja 

materjalikulu, mis moodustab käibest ca 65%. Peamiselt kompleksseid reklaamiteenuseid 

pakkuvate ettevõtete kulude profiilis on suur osakaal ka reklaammaterjalide tootmise allhanke 

kuludel (näiteks trükikojad teenused, reklaamipindade ostmine meediaväljaannetelt ja 

turundusüritusi korraldavatelt ettevõtetelt sisse ostetavad teenused). Freelancer’eid kasutavate 

reklaamiettevõtete kuludes on suur osakaal ka sisseostetavatel teenustel. 

 

Järgmised peamised kululiigid on tegevuskulu ja tööjõukulu, viimane moodustab 13% ettevõtte 

käibest.  

                                                                                                                                                                                                     
allhankele, samas kui viited freelancer’itele viitab allhanke lepingule vabakutselise spetsialisti kasutamisele 

reklaamiettevõtte töös. 
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Reklaamiagentuurid ei tee üldiselt iseendile nn traditsioonilist turundust. Peamiselt loevad 

ärisuhted, edukad koostööprojektid ja klientide soovitused ning suured konkursid 

(reklaamiauhindadel osalemine), mis näitab loovust ja kvaliteeti. Seega moodustavad turustuskulud 

keskmise reklaamiteenuseid pakkuva ettevõtte käibest üksnes 10 % ( ca 28 000 krooni aastas).  

 

Peamiselt reklaamib ettevõtet teostatud edukas töö, samuti on oluline turundusväljund pakend, 

imago. Oluline on pigem investeerida kontorisse, mis asub hinnatud ümbruskonnas (kesklinnas). 

Osadel agentuuridel on ka nn kõneisikud, kes avaldavad pidevalt arvamust ja keda tunnustatakse 

justkui arvamusliidritena.  

 

TUGIORGANISATSIOONID 

Eestis registreeritud ja põhitegevusena reklaamiteenuseid pakkuvaid äriühinguid koondab Eesti 

Reklaamiagentuuride Liit (ERAL), mis on seadnud endale eesmärgiks reklaamiagentuuride 

ühishuvide kaitse Eestis. ERAL-i korraldamisel toimuvad erinevad turundus- ja reklaamivaldkonna 

koolitused ning seminarid. ERAL korraldab igal aastal rahvusliku reklaamiauhinna Kuldmuna 

väljaandmist erinevates reklaamitoodete ja –teenuste kategooriates (sh print-reklaamid, 

telereklaamid jne). ERAL-i liikmestaatuse taotlemiseks on kehtestatud nõuded ettevõtte käibele ja 

tegutsemisajale. Liikmeks võib saada, see kes on tegutsenud vähemalt 2 (kaks) aastat ja kelle 

agentuuritulu (netokäive miinus klientidele ostetud kaubad ja teenused EMTAK kood 7311 

märgitud tegevusalal on vähemalt 2 (kaks) miljonit Eesti krooni  
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majandusaastas ning kellel on vähemalt 3 (kolm) põhikohaga töötajat. 

Samuti tuleb kohustuda täitma põhikirja nõudeid ja juhtorganite seaduslikke otsuseid. Täpsema info 

ERAL-i kohta leiate www.eral.ee. 

 

SEADUSTEST TULENEVAD NÕUDED, TEGEVUSLOAD JA LITSENTSID 

Eestis ei ole eraldi seadusandlusega reglementeeritud või piiratud reklaamiettevõtete tegevust ning 

spetsiifiliste lubade ja litsentside taotlemine ei ole vajalik. ReklaamiÅÔÔÅÖėÔÅÔÅ ÓÉÓÕÌÉÓÔ ÔĘĘÄ 

reguleerib Reklaamiseadus  (https://www.riigiteataja.ee/ert/act.jsp?id=13227733).  Eriti suure 

tähelepanu all on just lastele suunatud reklaamid ja selles osas on ka kontroll väga põhjalik ja 

tähelepanelik. Loovlahenduste väljatöötamisel peab arvestama Keeleseadusega ja Autoriõiguse 

seadusega (www.riigiteataja.ee). Viimasest tulenevalt peab teatud puhkudel viitama 

loovlahendustes kasutatud autori(te)le ning vajadusel selle alusel tasuma autoritasu. 

Teatud valdkondades reguleerivad reklaamikampaaniate korraldamist, reklaamide kujundamist, 

reklaamikanalite kasutamist ja reklaamide sisu ka vastava valdkonna seadusandlikud ja 

rakendusaktid. Taoliste valdkondade alla, kus kehtivad riiklikud piirangud ja erinõuded, kuuluvad 

ravimid, tubakatooted ja alkohoolsed joogid. 

Reklaamteenuste hulka kuulub kliendi toodete pakendite kujunduse väljatöötamine, mille puhul 

tuleb arvestada vastava tootegrupi pakendile esitatavate nõuetega. Nii peab näiteks toiduainete ja 

kosmeetikatoodete pakendite puhul kujundataval pinnal arvestama nõudega, et selles peavad 

sisalduma toote triipkood, koostisosade loend, säilivusaeg jms. Juhul, kui klient soovib pakendit 

kujundada eesmärgiga toode suunata rahvusvahelisele turule, tuleb vastavate nõuete täitmisel ning 

pakendi kujundamisel arvestada iga sihtriigi kohalike nõuetega. Vastavaid nõudeid tuleb igal 

konkreetsel juhul täpsustada kliendiga või turujärelevalvet teostava riikliku asutusega. 

Kohaliku omavalitsuse poolt kehtestatud nõuded võivad piirata välisreklaamide kujunduse ja 

paigaldamise võimalusi. 

Reklaamiettevõtte töökorralduses ning tarkvarade kasutamisel peab järgima, et kasutatav tarkvara 

on soetatud kehtiva litsentsi alusel. 

 

TEENUSTE ISELOOMUSTUS, HINNATASE 

Reklaamiettevõtted jagunevad peamiselt kaheks 

eristuvaks grupiks: kompleksseid reklaami- ja 

turundustegevusi pakkuvateks agentuurideks ning 

kitsamalt teatud reklaamivaldkonnale 

spetsialiseerunud ettevõteteks. 

http://www.eral.ee/
http://www.riigiteataja.ee/
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Kompleksseid reklaami- ja turundustegevusi pakkuvate 

agentuuride teenuste hulka kuuluvad:  

 firmastiilide (nn visual identity) ja tootegruppide 

brändide loomine ja kujundamine, 

 toodete pakendite ning reklaammaterjalide 

kujundamine ja tootmise korraldamine, 

 reklaamikanalite valiku koordineerimine ja 

nõustamine, 

 reklaamikampaaniate ja turundusürituste korralduse koordineerimine, 

 vajalike materjalide loovlahenduste väljatöötamine, 

 loovlahenduste kohandamine rahvusvahelistele turgudele (näiteks reklaammaterjalide 

tõlkimise korraldamine). 

 

Spetsialiseerunud reklaamiettevõtete teenuste hulka kuuluvad valgus- ja välireklaamide tootmine, 

kodulehtede ja internetireklaamide kujundamine ja tootmine jne. 

Reklaamiteenuste osutamise protsess hõlmab reeglina järgmisi etappe:  

 kliendipoolne tööülesande/tellimuse püstitamine; 

 eelarve koostamine töö teostamiseks, sh allhangete hinnapakkumiste küsimine ja töö ajalise 

mahu planeerimine; 

 eelarve kinnitamine kliendi poolt; 

 loovmeeskonna briifing (loovülesande püstitamine) projektijuhi poolt ehk nö creative 

briefing;  

 loovlahenduste väljatöötamine (visuaalne ja tekstiline lahendus) ja kinnitamine kliendiga; 

 reklaami tootmine (näiteks modellide leidmine, fotosessioonid, tele- ja heliklippide 

lindistamine ja montaaž, trükiste tootmine, tõlketööd jne); 

 valminud tööde üleandmine kliendile ja arveldamine. 

 

Spetsiifiliste reklaammaterjalide tootmise puhul peab arvestama materjalide valiku kinnitamisega 

kliendiga, materjalide tellimisega jne. 

Reklaamiteenus(t)e hinnakujunduse aluseks on reeglina erinevate töötajate ja spetsialistide tööaja 

müük tunnihinna alusel, millele lisandub allhangete hind. 

Reklaamiagentuurides varieerub sõltuvalt töötaja ülesannetest tööaja müügi tunnihind järgmiselt: 

 projektijuht: 400-800 krooni/tund 

 disainer: 500-1200 krooni/tund 

 copywriter: 300-800 krooni/tund 

 nooremdisainer/disaini tehnilised tööd: 300-600 krooni/tund 

 tootmisjuht: 400 – 800 krooni/tund 

 

Suuremate ja tuntumate reklaamiettevõtete hinnad on märgatavalt kõrgemad kui väikestel 

ettevõtetel. Paljud alustavad reklaamiettevõtted leiavad kliente nn dumping-hindadega teenuseid 
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pakkudes, mis võib anda lühiajalist edu, kuid ei pruugi mõjuda hästi ettevõtte mainele pikas 

perspektiivis. Üldiselt on hinnad väga varieeruvad ja peamine müügiargument on ettevõtte bränd 

ning vastavalt sellele on kujunenud ka erinevad hinnaklassid.  

 

Allhangete osakaal kliendile pakutavates teenustes võib olla suur. Näiteks võivad selles sisalduda: 

 reklaammaterjalide tootmine (allhange trükikodadelt), 

 meediapindade ja eetriaegade kasutus (allhange meediaagentuuridelt, meediakanalitelt), 

 tõlketööd (allhange tõlkebüroodelt), 

 valgusreklaamide, kodulehtede ja internetireklaamide tootmine (allhange teistelt, 

spetsialiseerunud reklaamiettevõtetelt), 

 valminud materjalide saatmine (allhange kuller- ja transporditeenuseid pakkuvatelt 

ettevõtetelt) jne. 

 

Eriprojektide puhul (nt firmakingitused, maskotid) võivad allhanget osutada ka käsitöömeistrid, 

õmblejad. 

 

Paljud reklaamiettevõtted sõlmivad pikaajalised koostöölepingud oma allahankijatega. See 

võimaldab tagada allhanke kvaliteedi, allhankijate vastutuse allhanke kvaliteedi ja tähtaegadest 

kinnipidamise osas ning soodsama hinna (eriti reklaamide tootmisel ja meediapindade 

kasutamisel). Allhangete osakaalul reklaamiettevõtte käibest on oluline mõju reklaamiettevõtte 

kasumlikkusele. Allhangete hind ja kvaliteedi usaldusväärsus võib osutuda oluliseks argumendiks -

kliendi silmis, kelle hinnang reklaamiettevõtte teenustele sõltub sageli pakutava teenuse hinnast. 

 

Allhangete vahendamisel rakendavad paljud reklaamiagentuurid vahendustasu, mis sõltuvalt 

teenusest ja kliendist võib varieeruda 7-20% allhanke maksumusest. 

Alustaval reklaamiettevõttel on mõistlik koguda eelinfot erinevate valdkondade ettevõtete kohta, 

kellelt allhanget tellida, ning välja selgitada, millised on allhankija konkreetsed tehnilised 

võimalused tööde teostamiseks. Näiteks trükikodade puhul tuleb välja selgitada, millises formaadis 

tuleb esitada kujundusfailid, millises formaadis on materjale võimalik tellida ja milliseid 

trükimeetodeid kasutatakse, millised on trükikoja võimalused erikujuliste trükiste tootmiseks, 

trükiste voltimiseks ja köitmiseks, kui lühikeste tähtaegadega suudetakse tellimusi täita jne. Sama 

teenust pakuvad erinevad allhankijad mõnikord märgatavalt erineva hinnaga. Iga töö puhul tuleb 

üle vaadata allhanke kvaliteedi ja hinna suhe. 

Eraldi tuleb vaadelda klientide soovi siduda reklaamiteenuste hind pakutavate teenuste mõjuga 

kliendi toodete müügiedule, eelkõige müügikampaaniate korraldamise ja vajalike 

reklaamikontseptsioonide väljatöötamise teenuse osutamise tasustamisel. Ettevõtte ja tema kliendi 

vahel reklaamteenuse pakkumist kajastavas lepingus võivad vastavad tingimused ja tasustamise 

kord olla sätestatud. 

Reklaamiettevõtlust iseloomustab sesoonsus – kiiremad tööajad on suve algus ning jõulude-

aastavahetuseks ettevalmistuse periood. Hiliskevadel ja suve alguses soovitakse sageli tuua turule 
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uued (hooajalised) tooted, aastavahetuse eel tellitakse firmakingitusi, koostatakse aastaraamatuid, 

korraldatakse jõulukampaaniaid, valmistutakse ette aasta alguse hinnaalanduskampaaniateks jne. 

Vastavalt kliendi tegutsemisvaldkonnale võivad tööperioodi intensiivsust mõjutada näiteks 

valdkonna messide toimumisaeg ning kliendi toodete sihttarbijate käitumisharjumused. 

Üldlevinud müüt on, et jaanuar ja veebruar on reklaamimaailmas madalhooajad. Tegelikult see alati 

nõnda ei ole. Samas väga paljud agentuurid teevad juulis ja augustis kollektiivpuhkuseid, kuna suve 

teine pool on reklaamitöö osas rahulikum.  

 

TEGEVUSE KINDLUSTAMINE 

Reklaamiettevõtjate tegevusele ei kehti kohtuslike kindlustuse tingimused. Ettevõtte tegevuse 

vabatahtlikul kindlustamisel keskendutakse reeglina järgmistele aspektidele: 

 

%ÔÔÅÖėÔÔÅ ÖÁÒÁ ËÉÎÄÌÕÓÔÁÍÉÎÅ 

Reklaamiteenuste osutamisel peamiselt vajalik vara, arvutid ja muud tehnoloogilised seadmed, 

kindlustatakse varguste ja õnnetusjuhtumite vastu, sest nende purunemine või vargus võivad 

tekitada olulise rahalise kahju ja võivad oluliselt ja pikaajaliste tagajärgedega mõjutada töö 

efektiivsust. 

 

Vastutuskindlustus  

Erinevad kindlustusettevõtted pakuvad ettevõtte ja selle töötajate tsiviilvastutuse kindlustust. 

Tsiviilvastutuse kindlustust sõlmitakse ka toodetele juhuks, kui tellimuse täitja (näiteks 

reklaammaterjalide tootja) süül kahjustub kliendile üle antav toode. Vastutuskindlustuste valiku ja 

tingimuste täpsustamiseks tuleb kontakteeruda kindlustusettevõttega. 

 

Saadetiste kindlustamine  

Levinud on saadetiste kindlustamine, seda eelkõige juhul, kui kliendile on vaja edastada valminud 

reklaammaterjalid mõnda teise Eesti piirkonda või teise riiki. Paberkandjatel reklaamtrükised ja 

müügikampaaniateks valminud nn promo-materjalid on ilmastikutundlikud, valgusreklaamid jms 

purunemisohtlikud, mistõttu on mõistlik tagada, et nii reklaamiettevõte kui tema klient ei peaks 

vastavaid kulutusi kandma mitmekordselt juhul, kui materjalid tuleb uuesti toota. Saadetiste 

kindlustamise kohta annavad informatsiooni vastavaid kuller- ja transpordiettevõtted ning 

kindlustusettevõtted. 

 

TURUNDUSTEGEVUSED 

Reklaamivaldkonnas tegutsevad ettevõtted ei kasuta tavapäraseid turunduskanaleid. Kõige 

tõhusamaks ja usaldusväärsemaks reklaamiks peetakse ÓÅÎÉ ÔÅÈÔÕÄ ÔĘĘÄÅ ja olemasolevate 

klientide tuntust, saadud tunnustust , klientide rahulolu teenuse kvaliteedi ja omapäraga. Nii 
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püütakse parimate reklaamidega osaleda näiteks Eesti rahvusliku reklaamiauhinna  Kuldmuna 

konkursil. 

Reklaamiettevõtte tuntus levib sageli ühe kliendi s oovitusena  teistele potentsiaalsetele klientidele, 

mistõttu klientide rahulolul teenuse kvaliteediga, kliendisuhete hoidmisel ja töötajate 

professionaalsusel on turundustegevusena oluline roll. Enamik (isegi kuni 90%) klientidest on 

püsikliendid ning uute pikaajaliste klientide leidmine on keeruline, mistõttu keskendutakse 

võimaluste leidmisele olemasolevate suhete hoidmiseks ja eelistatakse pikaajalist koostööd. 

Mitmed kliendid võivad tee reklaamiettevõtte juurde leida läbi reklaamiettevõtte, koostööpartnerite 

ja allhankijate, näiteks läbi trükikodade, turundusürituste korraldajate jt. Seetõttu pööravad 

reklaamiettevõtted sageli tähelepanu sellele, et tema koostöösuhted allhangete osutajatega oleksid 

korrektsed ning koostööpartnerid omaksid piisavalt teavet reklaamiettevõtte tegevuse kohta. 

Väga oluliseks turunduskanaliks reklaamiettevõttele on tema koduleht , sest reklaamiettevõtte 

valikul uurivad paljud kliendid informatsiooni ettevõtte kohta just interneti kaudu. Kodulehe 

informatiivsus, lahenduse ja kujunduse loomingulisus ning kasutuslihtsus on kriitilise tähtsusega. 

Tavapäraselt leiab klient reklaamiettevõtte kodulehelt informatsiooni ettevõtte 

tegevusvaldkondade kohta, seni tehtud tööde portfoolio ja sageli ka teavet loomingulise meeskonna 

liikmete profiili kohta. 

Üheks turunduskanaliks peetakse kuulumist Eesti Reklaamiagentuuride Liitu . 

 

 

ASUKOHA VALIK 

Valdav enamus reklaamiettevõtteid tegutseb Tallinnas. Seni tegutsevatest reklaamiettevõtetest 

ekspordib väga vähesel määral oma teenuseid, tooteid. Üksikud on tegevad Soomes ja Rootsis ning 

Baltimaades.  

Ettevõtte asukoht tuleb valida vastavalt kliendi vajadustele, ootustele ja olla kättesaadav võimalikult 

paljudele. Regionaalsest asukoha valikust 

sõltumata lähtutakse kontoripindade valikul 

eelkõige asukoha prestiižist ning 

ligipääsetavuse mugavusest, mis on olulised 

eelkõige ettevõtte maine kujundamise 

aspektist. Eelistatakse kesklinnas asuvaid 

kergesti leitavaid kontoripindasid, mille 

juures on tagatud parkimisvõimalused nii 

ettevõtte töötajatele kui klientidele.  

Asukoha valikul tuleb arvestada ka selleks 
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vajalike investeeringute mahuga, mille kohta leiate infot peatükist „Orienteeruvad käivitamise 

kulud”.  

Vähemtähtis ei ole ka enda töötajatele ja just kõrgelt hinnatud professionaalsetele disaineritele 

soovitud töötingimuste loomine. Väga oluline on, et loovinimestel oleks loodud maksimaalselt hea 

keskkond töötamiseks.  

 

KLIENDID 

Reklaamiettevõtete peamisteks klientideks on Eestis ja teistes Balti riikides (nn pan-Baltic kliendid) 

tegutsevad tootmis-, teenindus- ja müügiettevõtted, aga ka erinevad avaliku sektori institutsioonid. 

Siinjuures tuleb arvestada, et klientide vajadused varieeruvad märgatavalt. Kui üks ettevõte või 

asutus võib olla huvitatud kogu organisatsiooni ja toodete turundus- ja 

kommunikatsioonikontseptsioonide väljatöötamisest sh ka sealhulgas ettevõtte visuaalse 

identiteedi loomisest või muutmisest, uue toote brändi kujundamisest, turunduskampaaniate ning -

materjalide kujundamisest ja tootmisest), võib teine olla huvitatud ainult ühekordsetest 

pisiteenustest (näiteks konkreetse toote infobrošüüri kujundamisest ja trükkimisest). 

Reklaamiteenuste osutaja valikul on sageli määravaks teguriks seniste tehtud tööde tuntus ja 

ettevõtte renomee, eripära ja silmatorkavus ning teenuste hinnaskaala. 

 

KLIENDI PROFIIL JA TARBIJA HARJUMUSED 

Reklaamiettevõtete kliendid on väga erinevad, alates tootmisettevõtetest ja müügiettevõtetest 

lõpetades avaliku sektori asutustega. Nii võivad kliendi vajadused reklaamiteenuste ulatuse, mahu 

ja hooajalisuse osas märgatavalt kõikuda. Kui üks klient soovib kord aastas tellida toodete 

reklaammaterjali või uuele asukohale valgusreklaami paigaldamist, siis teine võib soovida 

täisteenust ettevõtte logo kujundamisest ja visuaalse identiteedi loomisest/muutmisest, 

brändiraamatu koostamisest hooajaliste, mitut riiki katvate reklaami- ja turunduskampaaniate 

korraldamiseni kaubandusvõrgus ja erinevates meediakanalites. 

Reklaamiettevõtte leidmisel on kliendi peamisteks infokanaliteks soovitused oma 

koostööpartneritelt, sõpradelt, reklaamiettevõtete kodulehed internetis ja reklaamiettevõtete 

tegevuse kajastamine massimeedias (võidetud auhinnad jmt), informatsioon ettevõtte 

olemasolevate nimekamate klientide kohta. 

Umbes 90% reklaamiettevõtte kliendibaasist moodustavad püsikliendid, kellele valdavalt pakutakse 

kompleksseid reklaamiteenuseid. Ka reklaamiteenuste valdkonnas kehtib üldreeglina printsiip, et 

20% klientidest tagavad 80% reklaamiettevõtte käibest. 
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Klientide eesmärgid reklaamiteenuste ostmisel võivad olla erinevad. Nende hulka kuuluvad kliendi 

majandustegevuse kasumlikkuse kasv ja toodete müügimahu tõus reklaami- ja turundustegevuste 

abil, ettevõtte või toote brändi tuntuse kasv, ettevõtte või toote brändi imidžimuutus, uute toodete 

või parandatud omadustega toote turule toomine (lansseerimine) ja tarbijatele tutvustamine, aga ka 

tarbijaharjumuste muutmine ja tarbija teadlikkuse kasv ning kliendisuhete hoidmine. 

Klient eeldab, et reklaamiettevõte suudab pakkuda tema spetsiifilistele vajadustele vastavaid ning 

tema konkurentidest eristumist toetavaid loomingulisi lahendusi. Klient hindab töö efektiivsust, 

kvaliteeti, pakutava teenuse vastavust tema eesmärkide saavutamisele ja teenuste osutamise 

tähtaegadest kinni pidamist. Vaatamata sellele tuleb arvestada, et kliendiga sõlmitav pikaajaline 

koostööleping ei hoia klienti lahkumast juhul, kui pakutavate teenuste kvaliteet ja hinna-kvaliteedi 

suhe või reklaamiettevõtte suhtluskultuur ei vasta enam kliendi ootustele. 

Kliendisuhetes on kriitilisteks eduteguriteks tellitud teenuse eelarve kinnitamine, loovlahenduste 

esitamine kliendile ning nendele kliendipoolse heakskiidu saamine ning reklaammaterjalide 

valmimise ja kliendile üle andmise tähtaegadest kinnipidamine. Loovlahenduste väljatöötamisel ja 

tööde teostamisel eeldab klient, et reklaamiteenuste osutaja tunneb hästi tema valdkonna ja tema 

toodete/teenuste spetsiifikat, kliendi positsioneeringut turul ja konkurentsitingimusi ning kliendi 

sihttarbija ostukäitumist ja tarbimiseelistusi. Sealjuures eristuvad kliendid konservatiivseteks – kes 

pigem eeldavad läbi proovitud ja edukaks osutunud lahendusi, ja uuendusmeelseteks – kes 

eelistavad lahendustena nö piire kompavaid, šokeerivaid ja tavapäratuid lahendusi. Suuremad ja 

pikaajalisemad kliendid lähtuvad reklaamiettevõtte teenuste ostmisel iga-aastasest reklaami- ja 

turunduseelarvest. Sellele eelnevalt kavandatakse järgmise aasta reklaamitegevused, kavandamise 

protsessis osaleb sageli ka reklaamiettevõte. Suuremad kliendid, kelle tooted ja teenused on 

saavutanud piisava tuntuse ja tugeva positsioneeringu turul, eelistavad suuremate ja tuntumate 

reklaamiettevõtete teenuste kasutamist. Väiksemad ja hinnatundlikumad kliendid eelistavad 

väiksemaid reklaamiettevõtteid, kelle kasuks räägib see, et väiksem reklaamiettevõte pakub 

reeglina madalamat teenuste hinda ja personaalsemat ja paindlikumat teenindust. 

 

PERSONAL JA TÖÖKORRALDUS 

Reklaamiagentuurides, kus pakutakse klientidele mitmekülgseid reklaamiteenuseid, on reeglina 

tööl projektijuhid, disainerid, copywriter’id, tootmisjuhid, loovjuhid. 

Projektijuht  

Kliendisuhete hoidmisel ning agentuuri (loovmeeskondade) töö korraldamisel on peamisteks 

vastutajateks projektijuhid, kelle ülesannete hulka kuuluvad klientidega suhtlemine, ülesannete 

püstitamine loovmeeskondadele ning üldine teenuste pakkumise koordineerimine. Samuti on 

projektijuhti ülesandeks turundusstrateegiate väljatöötamine koostöös loovjuhiga. 

Loovjuht  
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Loovjuht koordineerib loomingulise meeskonna tööd ja planeerib nende tööde ajakava. Tema 

ülesandeks on koostöös disaineri ja copywriter’iga reklaami- ja turundusmaterjalides kasutatavate 

tekstiliste lahenduste välja töötamine.. Loovjuhi ja projektijuhi ülesandeid võib täita üks inimene. 

Disainer  

Disainerid (ning nende assistendid) vastutavad reklaamide visuaalse lahenduse väljatöötamise ning 

tehnilise loomise (sh näiteks trüki ettevalmistuse, telereklaamide visuaalse kontseptsiooni välja 

töötamise jne) eest. 

Copywriter 

Copywriter’ite peamiseks ülesandeks on vastavalt kliendi tellimusele reklaami loominguliste ideede 

genereerimine koos disaineri ja loovjuhiga ning erinevate reklaammaterjalide (printreklaamid, tele- 

ja raadioreklaamide stsenaariumid, toote-, ettevõtte- ja brändimaterjalide) tekstide loomine. 

Tootmisjuht  

Tootmisjuhi ülesanne on korraldada reklaammaterjalide tootmise korraldamine. Sealhulgas 

vastutab tootmisjuht vajalike allhankijate valiku ja allhanke hinnapakkumiste ja eelarve koostamise 

eest. Tema igapäevaseks tööks on suhtlemine trükikodadega, heli- ja filmistuudiotega, 

tõlkebüroodega jne. Väiksemates reklaamiettevõtetes võib tootmisjuhi ülesandeid täita projektijuht 

või tema assistent.  

Personali valikul pööratakse tähelepanu kandidaadi senisele reklaamitöö kogemusele, saadud 

tunnustusele ja hariduslikule taustale. Paljud disainerid on Eesti Kunstiakadeemias (eelkõige 

graafilist disaini) õppijad ja selle lõpetanud ja/või osalenud Kuldmunaga auhinnatud reklaamide 

väljatöötamisel. Projektijuhtide puhul on olulised teadmised ajaplaneerimisest, projektipõhisest 

finantsjuhtimisest ning üldisest projektijuhtimisest. Müügipsühholoogia ja erinevate 

tarbijagruppide tarbimiskäitumise tundmine on üks projektijuhi töö edukuse võtmeid. 

Reklaamiettevõtte töötajat peab iseloomustama kõrge stressitaluvus ja oskus teha meeskonnatööd, 

loomingulisus ja oskus näha asju teistsuguses valguses. Kõik töötajad puutuvad paratamatult kokku 

klientidega, mistõttu suhtlemisoskus ja soov hoida häid kliendisuhteid on kohustuslikud 

eeltingimused. 

Töösuhetes kasutatakse nii tähtajatuid töölepinguid kui freelancer’itega projektipõhiseid tähtajalisi 

lepinguid. Freelancer’ite valikul hinnatakse eelnevalt nende senise tegevuse ja kogemuse kattumist 

kliendi ja tema toodete profiiliga – näiteks eelistatakse pakendite kujundamisel sellist disainerit-

freelancer’it, kellel on ulatuslikumad kogemused pakendite kujundamisel ning kelle tööd on saanud 

tunnustuse osaliseks. 

Reklaamiettevõtete teenuste osutamisel kasutatakse palju allhanget. Reklaamiettevõtete 

peamisteks koostööpartneriteks on trükikojad, heli- ja filmistuudiod, tõlkebürood ja kuller- ning 

transporditeenuseid osutavad ettevõtted. Juhul, kui allhankijaid kasutatakse sageli ning nendega 

seob koostöö pikemal perioodil, sõlmitakse selleks pikaajalised lepingud. Taolised lepingud 

võimaldavad kasutada allhankijate teenuseid soodustingimustel (näiteks soodsam hinnatase, 
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kiiremad tähtajad). Koostöölepinguga on võimalik efektiivsemalt kontrollida allhankijate tööde 

kvaliteeti. 

Rahvusvaheliste turundus- ja reklaamikampaaniate korraldamisel teevad reklaamiagentuurid 

koostööd sihtriikides asuvate reklaamiagentuuridega.  

Allhanget käsitletakse ka peatükis „Teenuste iseloomustus ja hinnatase”.  

 

TRENDID TULEVIKUS 

 Ilmselt seisab Eesti reklaamivaldkonna ettevõtetel ees veelgi põhjalikum spetsialiseerumine 

kindlale teenuste valdkonnale, sest käesoleval hetkel on potentsiaalsetel klientidel selgelt 

eristuvaid reklaamiettevõtteid raske leida. Võib eeldada, et järjest enam hakkab levima 

spetsialiseerunud teenuste profiiliga reklaamiettevõtete kasutamine klientide poolt 

erinevate turundus- ja reklaamiteenuste kasutamisel. Nii näiteks muutub tavapäraseks 

praktika, kus kodulehe kujundus, pakendite kujundus, brändingu ja visuaalse identiteedi 

kujundamise jm teenused tellitakse erinevatelt reklaamiettevõtetelt.  

 Suured agentuurid püüavad välja arendada ja leida uusi teenuseliike, vorme ja pakkuda 

klientidele lisandväärtust. Järjest enam kasvab sotsiaalse meedia, alternatiivmeedia osakaal  

ja Interneti tegevustele orienteeritus. Seega printmeedia jääb aina enam tahaplaanile.  

 Klientide reklaami- ja turundusalased teadmised on aja jooksul jätkuvalt paranenud ning 

reklaamiettevõtetega suhtlemisel osatakse esitada konkreetsemaid nõudeid teenuste 

kvaliteedile. Reklaamiteenuste hinna-kvaliteedi suhtes pööratakse järjest enam tähelepanu 

ootusele, et õiglase hinna eest pakutakse võimalikult kvaliteetset teenust. Võib eeldada, et 

reklaamiteenuste osutamisel hakatakse senisest enam hindama reklaamiteenuste kvaliteedi 

mõju kliendi majandustulemustele ja tuntusele. 

 Reklaamiettevõtted väärtustavad ka ise üha enam rahvusvaheliselt tunnustatud kvaliteedi 

sertifikaate (ISO standardid) ja on huvitatud nende taotlemisest, saamisest enda ettevõtte 

tegevuse iseloomustamiseks ja kvaliteedimärgi  turundamiseks. 

 Reklaamiettevõtete eristumine ja omalaadse, selgelt eristuva käekirja arendamine ja julgem 

kasutamine on kindlasti kujunemas populaarseks, sest see aitab eristuda konkurentsidest ja 

efektiivsemalt saavutada kindlat positsiooni turul. 

 Tulevikus ei ole välistatud suuremate agentuuride ühinemine ja  praeguse 30 mastaapsema 

agentuuri asemele jääb tegutsema 10 ning ülejäänud on väiksemad ettevõtted. 
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RASKUSED ETTEVÕTTE KÄIVITAMISEL JA EBAÕNNESTUMISE PÕHJUSED 

Reklaamiettevõtlusega seotud ohud võib jagada peamiselt kaheks. 

 4ĘĘÊėÕÄ 

Reklaamiga tegelevate ettevõtete suurimaks varaks, mis määrab pakutavate teenuste kvaliteedi ja 

maine klientide seas, on tema töötajad ja nende oskus hoida head kliendisuhet. Eriti just 

loovmeeskonna liikmete (disainerid, copywriter’id) kaadrivoolavus on levinud probleem, kusjuures 

harvad pole juhud, kus alustavas või väiksemas reklaamiagentuuris töötava spetsialisti, kes on juba 

saavutanud teatava tuntuse, ostab üle mõni teine reklaamiettevõte. Töötaja lahkumine võib kaasa 

tuua ka kliendi lahkumise ja ülemineku teise reklaamiettevõtte kliendiks. Uue kvalifitseeritud 

spetsialisti leidmine on tänases Eestis paljude reklaamiettevõtete piirang ja mainet kahjustav oht, 

kui ei õnnestu leida uut samaväärselt professionaalset töötajat. Reklaamiteenuste osutamine on 

eelkõige stressimahukas loovtöö, kus suurimaks ohuks on meeskonna liikmete väsimine. Selle 

tulemusena on tekkivad konfliktsituatsioonid kergesti. Kõige sagedasem on lahendamata 

konfliktsituatsioonide tagajärjel tekkiv pingeline ja halb sisekliima, mis mõjutab töötajate 

motivatsiooni ja töö kvaliteeti. Taolise olukorra tekkimise riski saab ettevõtte juht maandada 

mitmete võtete abil, mille hulka kuuluvad:  

 selged formaalsete ja informaalsete rollide jaotamine (sh üksteise professionaalsuse ja 

autoriteedi tunnustamine meeskonna liikmete seas),  

 piisavalt loominguliste ja vabade töötingimuste loomine,  

 pidev meeskonnaliikmete omavaheliste suhete jälgimine ning vajadusel konfliktiolukordade 

lahendamine, 

 tööde teostamine paindlike ajakavade alusel, 

 loovmeeskondadele finantsiliste eesmärkide seadmine jm. 

Taolises kollektiivis peab juht arvestama, et loovinimeste juhtimine ja motiveerimine võib olla 

keerukas ja eeldab häid organisatsiooni-psühholoogilisi teadmisi. 

Võib juhtuda, et ettevõtte töötajad ja tegevjuhtkond harjuvad liialt saavutatud edu ja tuntusega ning 

ei suuda leida endas piisavat motivatsiooni pidevalt parandada ja tõhustada oma tegevust, mille 

tulemusel väheneb klientide rahulolu pakutavate teenuste kvaliteediga.  

 Kliendisuhted  

Enamus reklaamiettevõtetest on seotud püsiklientidega, kellele pakutakse teenuseid pikaajaliselt ja 

kliendi vajadusi kompleksselt arvestades. Heade kliendisuhete hoidmine on oluline. Selles on 

peamisteks teguriteks on kliendi rahulolu pakutavate teenuste sisulise kvaliteediga ja vastavusega 

kliendi ootustele, suhtluskultuuril ja kliendile pakutaval lisandväärtusel, korrektsusel, tähtaegadest 

kinni pidamisel ning kliendile sobival hinnakujundusel. Uute (püsi-)klientide leidmine võib osutuda 

keeruliseks ja pikaajaliseks protsessiks. Kliendi töötajate vahetumine, eelkõige kliendipoolse 

kontaktisiku vahetumisel võib kaduda hea side kliendiga. Seda eelkõige suurematest ettevõtetest 

klientide puhul. Nii tuleks arvestada, et lisaks kliendisuhte hoidmisel suheldakse lisaks 

kliendipoolsele kontaktisikule ka teiste töötajate, eelkõige kliendi tegevjuhtkonna esindajatega. 
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Kliendi lahkumise põhjuseks võib olla rahulolematus pakutavate loominguliste lahenduste 

värskusega. Kriitiliseks murdepunktiks osutub olukord, kus oma toodetele või ettevõtte visuaalsele 

identiteedile otsitakse uut ja värskendatud lahendust. Vaatamata toote ja ettevõtte heale tundmisele 

ja pikaajalistele suhetele ei suuda mõnikord reklaamiettevõte pidevalt uusi lahendusi pakkuda ja 

seega kliendi ootustele vastata, mistõttu klient lahkub teise reklaamiettevõtte nö „värskeid tuuli” 

otsima. 

 Hinnapoliitika  

Liiga kõrged agentuuride hinnad sunnivad kliente vahetama reklaamiagentuuri. See omakorda on 

paraku sagedasti esinevaks põhjuseks reklaamimaastikult lahkumiseks.   


