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KSeg-de ehituskiviga maaratakse kindlaks inimeste voi
organisatsioonide rithmad, kelleni ettevote tahab jouda
ja keda soovib teenindada.

KliendirUihmad esindavad erinevaid segmente:

nende vajadused nouavad ja oigustavad erinevaid
pakkumisi

nendeni joutakse erinevate turunduskanalite kaudu

nende jaoks on tarvis eri tulpi suhteid

nende kasumlikkus on oluliselt erinev

Nad on valmis maksma pakkumise erinevate aspektide eest
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Erinevad kliendisegmendi naited:

Massiturg - arimudelis kliendirihmi ei eristata.
Vaartuspakkumised, turustuskanalites ja kliendisuhetes
keskendutakse Uhele suurele, sarnaste vajadustega turule.

Nisiturg - suunatud konkreetsele spetsialiseeritud
kliendirthmale. Suunatud konkreetsete vajaduste rahuldamiseks.

Sarnaste valdkondade turud - ettevote teenindab sarnase
Ulesehitusega ettevotteid (kellatddstus, meditsiiniseadmete
toostus, todstusautomaatika).

Mitmesuguste valdkondade turud - teenindab vahemalt kahte
erinevate vajaduste ja probleemidega kliendirithma, mis ei ole
omavahel seotud.

Mitmepoolsed platvormid (e mitmepoolsed turud) - ettevotted
teenindavad kaht vOi enamat Uksteisest soltuvat kliendirGhma.
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Vaartuspakkumiste ehituskivi kirjeldab toodete ja
teenuste kogumit, mis loovad teatava kliendiruhma
jaoks vaartust.

« Iga vaartuspakkumine koosneb valitud kogumist
toodetest/teenustest, mis vastavad konkreetse kliendirGthma
noudmistele.

« Moned vaartuspakkumised voivad olla innovaatilised, katkedes
uudsust voi turgu raputavat pakkumist. Teised voivad olla turul
levinud pakkumisega sarnased, kuid sisaldada taiendavaid
omadusi vOi parameetreid.
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Komponendid, mis voivad aidata luua klientidele
vaartust

Uudsus (tavatelefon vs mobiil jne)
Joudlus (tulemuslikkuse paranemine, voimsamad arvutid)

Kohandatus (kohandatud tooted/teenused kliendirthma
erivajadused)

TOO arategemine

Disain (paistab silma vs teised)
Kaubamark/staatus

Kulude vahendamine (veebimajutus)
Riskide vahendamine (garantiid)
Kattesaadavus
Mugavus/kasutatavus

Hind
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Kanalite ehituskivi kirjeldab, kuidas ettevote oma
kliendiriihmadega suhtleb ja kuidas ta nendeni jouab,
et edastada vaartuspakkumisi.

Suhtlus/turundus ja muulgikanalid moodustavad ettevotte
liidese oma klientidega.

Kanalite funktsioonid:

tostavad klientide teadlikkust ettevotte toodetest ja
teenustest

aitavad klientidel hinnata ettevotte vaartuspakkumisi

voimaldavad klientidel osta konkreetseid tooteid ja
teenuseid

edastavad vaartuspakkumise kliendini
pakuvad ostujargset kliendituge



i)

|

—
-
-

=
o
—
e
=
(—] L
el
wnil=
= =
=] Cd
(—J
-

jarg

Partnerite

Kaudsed kanalid

Partnerite
Kauplused

Hulgimiujad

Kanalite liigid Kanalite liigid
Muugitootajad Tedalikkus — kuidas tasta teadlikkust meie ettevotte
= toodetest ja teenustest?
% Veebimuk Hindamine — kuidas aidata klientidel hinnata meie
© o organisatsiooni vaartuspakkumist?
g g Oma kauplused Ostmine — kuidas voimaldada klientidel konkreetsid

tooteid/teenseid osta?

Kattetoimetamine — kuidas vaartuspakkumist klientideni
viia

Ostujargne teenindus — kuidas pakkuda ostujargset
kliendituge




12



I’ﬂ

Kliendisuhete ehituskivi kirjeldab kliendisuhete liike,
milliseid ettevote, milliseid ettevote kliendiriihmadega
sisse seab.

Suhted siinkohal voivad ulatuda isiklikest automaatsete
suheteni.

Kliendisuhete ajendid:
« Klientide leidmine
« Klientide sailitamine

« Labimuugi suurendamine (kallimate voi kaasnevate toodete
muumine
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Kliendsuhete kategooriad

« Isiklik abistamine

« Isiklik abistamne maaramise alusel
« Iseteenindus

« Automatteenused

« Kogukonnad

« Kaasloome
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Tuluvoogude ehituskivi kasitleb raha, mida ettevote iga
kliendirihma pealt teenib (kasum = tulud - kulud).

* Oluline on moista, millist hinda on kliendirithm vaartuse
eest valmis maksma. Voimalik on genereerida Uks voi mitu
tuluvoogu (kusjuures voib olla erinev hinnamehhanism -
fikseeritud hinnakiri, labiraakimised, oksjon, turupohised
hinnad, mahupohised hinnad, ostjatest soltuvad hinnad.

Esinevad kaht liiki tuluvoogusi

« Tehningutulud, mis tulevad klientide Uhekordsetest
maksetest

« Korduvtulud, mis tulevad pidevatest maksetest (pidevad
vaartuspakkumise klientidele ning ostujargne klienditugi).
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Tuluvoogude tekitamise viisid:

Esemete muuk

Kasutustasu

Eeltellimistasud
Valjatuurimine/rentimine/liisimine
Litsenseerimine

Vahendustasud

Reklaamimine
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Pohiressursside ehituskivi kirjeldab koige tahtsamaid
varasid, mida on tarvis, et panna orimudel toimima.

Need ressursid voimaldavad ettevottel luua ja esitada
vaartuspakkumisi, jouda turgudele hoida suhteid
kliendirihmadega ning teenida tulu.

Pohiressursid voivad olla
« Fausilised
 Finantsilised

« Intellektuaalsed
 Inimressurss

Neid saab omada, rentida vOi hankida oma partneritelt.
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Peamiste tegevuste ehituskivi kirjeldab tahtsamaid
asju, midaettevote peab tegema, et panna oma
arimudel toimima.

Sarnaselt ohiressurssidele voimaldavad peamised tegevused
ettevottel luua ja esitada vaartuspakkumisi, jouda turgudele
hoida suhteid kliendirihmadega ning teenida tulu.

Neid tegevusi saab liigitada jargmiselt
« Tootmine

 Probleemide lahendamine

« Platvorm/vorgustik
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Peamiste partnerite ehituskivi kirjeldab nende tarnijate
ja partnerite vorgustikku, kes panevad arimudeli
toimima.

Ettevotted loovad liitusid, et muuta oma arimudelid
optimaalseks,vahendada riske ja hankida ressursse.

Eristaatkse nelja liiki partnerlussuhteid:

« strateegilised liidudomavahel mittekonkureerivate
ettevotete vahel

« konkurents: strateegilised partnerlussuhted konkurentide
vahel

« Uhisettevotted uue ari alustamiseks
« ostja ja tarnija vahelised suhted, et tagada kindlad tarned
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« Pohjused partnerlussuhete loomiseks:
 Optimeerimine ja maastaabisaast
« Riskide ja ebakindluse vahendamine

« Teatavate ressursside hankimine ja tegevuste
kindlustamine
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Kulustruktuur kirjeldab koiki arimudeli
ellurakendamisega kaasnevaid kulsid.

Arvestatakse nii vaartuse loomise ja edastamisega,
kliendisuhete arendamisega kui tulude gebnereerimisega -
koigi nendega kaasnevad kulud.

Need kulud on lihtsalt hallatavad, kui pohiressursid, peamised
tegevused ja peamised partnerid on kindlaks maaratud.
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Oluline on eristada arimudelite kulustruktuuride kahe
suure kategooria vahel: kulude vahendamise keskse ja
vaartuste loomise keskse struktuuri vahel (paljud
arimudelid jaavad nende kahe aarmuse vahele).

« Kulude vahendamise keskne struktuur
« Vaartuste loomise keskne struktuur

Kulustruktuure iseloomustavd parameetrid
« PuUsikulud

« Muutuvkulud

« Maastaabisaast

« Mitmekullgsussaast
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Péhiparmerid f\.\‘ § g Péhiregevuised %‘ | Kliendisuhted C E Kliendisegmendid
Kes on meie Millized pShitegevused on e Mis vadrtust klient meilt saab? Millize suhte loomist ja Kellele me virtust loome?
pohipartnend? Kes vajalibud meie Millist Kliendi probleemi me lahendada hotdmist erinevad Kes on mete tihtsaimad kliendid?
on meie vaarmspaldmmiste jacks? aitame? kliendisegmendid meilt
pohitarnijad? Miigikanalite Mis tootetd ja teenuseid me igale octavad? Niited: massiturg nisiturg
Milliseid pdhiressursse me oma jaoks? kliendisegmendile palume? Milliseid Millized on suhted, mille juba loonud
partneritelt saame? Millised Kliendisuhete klientide vajadusi me taidame? oleme?
pohitegevused on meie partnerite jaoks? Kuidas need meie Glejaanud
kanda? Tuluallikate jacks? Omadused: »f brdnd, hind anmudelisse integreeruvad? Kui
lulukad need on?
Motivatsioon partmerlasels: nr Kategooriad nt Niited: personaalne abi,
optimeerimine, riskide tootmine probleemide isefeenindus
vihendamine, teafud ressursside lahendamine
saamine
Pohiressursid Kanalid <

Millised pShiressursid on Mis on need kanalid, mille ka \_1"1\'_

vajalikud meie meie kliendisegmendid soovivad]

vagrtuspaklumiste jaoks? me nendem jGuaksime? Kuidas me

Miiigikanalite praegu nendeni jduame?

jacks? Kuidas on meie kanalid

Kliendisuhete integreeritud? Millised

jaoks? kanalid kdige paremini

Tuoluallikate jacks? toimivad?

Millised on kdige kmluefeltiivsemad?—]

Ressursitiiibid: st Kuidas me need kliendiharjumustesse

Sfudisilised, integreerime?

intellektuaalsed, raha

Kulustrulauur

Mis on meie Grimudeliza kassnevad

kdige tihtsamad kulud? Millised
pohiressursid on kdige kulukamad?

Millized pShitegevuszed on kdige lulukamad?
Kas teie ettevite on rohkem kuwludele
suwatud (kwlude kontrolli all hoidmine,
maksimaalne automatiseeritus, watuslik
allkange) vii vidriusels sinmatud (rohk
vadrtuse loomisel, vaga head
vadriuspakkumised)?

Tuluallikad

Miz vaartuse eest on kliendid tdesti ndus maksma? Mille
east nad praegu makesavad? Kuidas nad prasgu maksavad?
Millist malesmise viisi nad eelistalesid?

EKui suur on 1ga tuluallika osakaal kogutulus?

Liigid: nt [itsentsid, maakleritasud, reklaam

Fikseeritud hind: nf jaemik
Diinaamiline hind- »nt labirddkimised
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