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Kliendisegmendid
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järg

KSeg-de ehituskiviga määratakse kindlaks inimeste või 
organisatsioonide rühmad, kelleni ettevõte tahab jõuda 
ja keda soovib teenindada.

Kliendirühmad esindavad erinevaid segmente:

• nende vajadused nõuavad ja õigustavad erinevaid 
pakkumisi

• nendeni jõutakse erinevate turunduskanalite kaudu

• nende jaoks on tarvis eri tüüpi suhteid

• nende kasumlikkus on oluliselt erinev

• Nad on valmis maksma pakkumise erinevate aspektide eest
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järg

Erinevad kliendisegmendi näited:

• Massiturg – ärimudelis kliendirühmi ei eristata. 

Väärtuspakkumised, turustuskanalites ja kliendisuhetes 
keskendutakse ühele suurele, sarnaste vajadustega turule.

• Nišiturg – suunatud konkreetsele spetsialiseeritud 
kliendirühmale. Suunatud konkreetsete vajaduste rahuldamiseks.

• Sarnaste valdkondade turud – ettevõte teenindab sarnase 
ülesehitusega ettevõtteid (kellatööstus, meditsiiniseadmete 
tööstus, tööstusautomaatika).

• Mitmesuguste valdkondade turud – teenindab vähemalt kahte 
erinevate vajaduste ja probleemidega kliendirühma, mis ei ole 
omavahel seotud.

• Mitmepoolsed platvormid (e mitmepoolsed turud) – ettevõtted 
teenindavad kaht või enamat üksteisest sõltuvat kliendirühma.
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Väärtuspakkumised
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järg

Väärtuspakkumiste ehituskivi kirjeldab toodete ja 
teenuste kogumit, mis loovad teatava kliendirühma 
jaoks väärtust.

• Iga väärtuspakkumine koosneb valitud kogumist 
toodetest/teenustest, mis vastavad konkreetse kliendirühma 
nõudmistele.

• Mõned väärtuspakkumised võivad olla innovaatilised, kätkedes 
uudsust või turgu raputavat pakkumist. Teised võivad olla turul 
levinud pakkumisega sarnased, kuid sisaldada täiendavaid 
omadusi või parameetreid. 
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järg

Komponendid, mis võivad aidata luua klientidele 
väärtust

• Uudsus (tavatelefon vs mobiil jne)

• Jõudlus (tulemuslikkuse paranemine, võimsamad arvutid)

• Kohandatus (kohandatud tooted/teenused kliendirühma 
erivajadused)

• Töö ärategemine

• Disain (paistab silma vs teised)

• Kaubamärk/staatus

• Kulude vähendamine (veebimajutus)

• Riskide vähendamine (garantiid)

• Kättesaadavus

• Mugavus/kasutatavus

• Hind
8



Kanalid
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järg

Kanalite ehituskivi kirjeldab, kuidas ettevõte oma 
kliendirühmadega suhtleb ja kuidas ta nendeni jõuab, 
et edastada väärtuspakkumisi.

Suhtlus/turundus ja müügikanalid moodustavad ettevõtte 
liidese oma klientidega.

Kanalite funktsioonid:

• tõstavad klientide teadlikkust ettevõtte toodetest ja 
teenustest

• aitavad klientidel hinnata ettevõtte väärtuspakkumisi

• võimaldavad klientidel osta konkreetseid tooteid ja 
teenuseid

• edastavad väärtuspakkumise kliendini

• pakuvad ostujärgset kliendituge
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järg
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Veebimük

Oma kauplused

Partnerite 
Kauplused

Hulgimüüjad

1. Tedalikkus – kuidas tästa teadlikkust meie ettevõtte 
toodetest ja teenustest?

2. Hindamine – kuidas aidata klientidel hinnata meie 
organisatsiooni väärtuspakkumist?

3. Ostmine – kuidas võimaldada klientidel konkreetsid 
tooteid/teenseid osta?

4. Kättetoimetamine – kuidas väärtuspakkumist klientideni 
viia

5. Ostujärgne teenindus – kuidas pakkuda ostujärgset 
kliendituge



Kliendisuhted
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järg

Kliendisuhete ehituskivi kirjeldab kliendisuhete liike, 
milliseid ettevõte, milliseid ettevõte kliendirühmadega 
sisse seab.

Suhted siinkohal võivad ulatuda isiklikest automaatsete 
suheteni.

Kliendisuhete ajendid:

• Klientide leidmine 

• Klientide säilitamine

• Läbimüügi suurendamine (kallimate või kaasnevate toodete 
müümine
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järg

Kliendsuhete kategooriad

• Isiklik abistamine

• Isiklik abistamne määramise alusel

• Iseteenindus

• Automatteenused

• Kogukonnad

• Kaasloome
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Tuluvood
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järg

Tuluvoogude ehituskivi käsitleb raha, mida ettevõte iga 
kliendirühma pealt teenib (kasum = tulud – kulud).

• Oluline on mõista, millist hinda on kliendirühm väärtuse 
eest valmis maksma. Võimalik on genereerida üks või mitu 
tuluvoogu (kusjuures võib olla erinev hinnamehhanism –
fikseeritud hinnakiri, läbirääkimised, oksjon, turupõhised 
hinnad, mahupõhised hinnad, ostjatest sõltuvad hinnad.

Esinevad kaht liiki tuluvoogusi

• Tehningutulud, mis tulevad klientide ühekordsetest 
maksetest

• Korduvtulud, mis tulevad pidevatest maksetest (pidevad 
väärtuspakkumise klientidele ning ostujärgne klienditugi).
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järg

Tuluvoogude tekitamise viisid:

• Esemete müük

• Kasutustasu

• Eeltellimistasud

• Väljaüürimine/rentimine/liisimine

• Litsenseerimine

• Vahendustasud

• Reklaamimine

17



Põhiressursid
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järg

Põhiressursside ehituskivi kirjeldab kõige tähtsamaid 
varasid, mida on tarvis, et panna õrimudel toimima.

Need ressursid võimaldavad ettevõttel luua ja esitada 
väärtuspakkumisi, jõuda turgudele hoida suhteid 
kliendirühmadega ning teenida tulu.

Põhiressursid võivad olla 

• Füüsilised 

• Finantsilised

• Intellektuaalsed

• Inimressurss

Neid saab omada, rentida või hankida oma partneritelt.
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Peamised tegevused
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järg

Peamiste tegevuste ehituskivi kirjeldab tähtsamaid 
asju, midaettevõte peab tegema, et panna oma 
ärimudel toimima. 

Sarnaselt õhiressurssidele võimaldavad peamised tegevused 
ettevõttel luua ja esitada väärtuspakkumisi, jõuda turgudele 
hoida suhteid kliendirühmadega ning teenida tulu.

Neid tegevusi saab liigitada järgmiselt

• Tootmine

• Probleemide lahendamine

• Platvorm/võrgustik
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Peamised partnerid
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järg

Peamiste partnerite ehituskivi kirjeldab nende tarnijate 
ja partnerite võrgustikku, kes panevad ärimudeli 
toimima.

Ettevõtted loovad liitusid, et muuta oma ärimudelid 
optimaalseks,vähendada riske ja hankida ressursse.

Eristaatkse nelja liiki partnerlussuhteid:

• strateegilised liidudomavahel mittekonkureerivate 
ettevõtete vahel

• konkurents: strateegilised partnerlussuhted konkurentide 
vahel

• ühisettevõtted uue äri alustamiseks

• ostja ja tarnija vahelised suhted, et tagada kindlad tarned
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järg

• Põhjused partnerlussuhete loomiseks:

• Optimeerimine ja maastaabisääst

• Riskide ja ebakindluse vähendamine

• Teatavate ressursside hankimine ja tegevuste 
kindlustamine
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Kulustruktuur
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järg

Kulustruktuur kirjeldab kõiki ärimudeli 
ellurakendamisega kaasnevaid kulsid.

Arvestatakse nii väärtuse loomise ja edastamisega, 
kliendisuhete arendamisega kui tulude gebnereerimisega –
kõigi nendega kaasnevad kulud.

Need kulud on lihtsalt hallatavad, kui põhiressursid, peamised 
tegevused ja peamised partnerid on kindlaks määratud.

26



järg

Oluline on eristada ärimudelite kulustruktuuride kahe 
suure kategooria vahel: kulude vähendamise keskse ja 
väärtuste loomise keskse struktuuri vahel (paljud 
ärimudelid jäävad nende kahe äärmuse vahele).

• Kulude vähendamise keskne struktuur

• Väärtuste loomise keskne struktuur 

Kulustruktuure iseloomustavd parameetrid

• Püsikulud

• Muutuvkulud

• Maastaabisääst

• Mitmekülgsussääst 
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