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ELEKTRITURUNDUSE POLIITIKA

ELEKTRIKAUBANDUSE POLIITIKA
POHIMOTTED

e Konkurents hindade alandamise lootustega

e Elektrivarustuse toéokindlus, varustuse mitmekesisusja
paindlikk us koos rahvuslike stisteemide integrea imisega

o Keskkonnakaitse, p66rdumine puhtamate energiaallikate pooleja
tarbijate voimalus valida “puhast” energiat

EL elektri direktiivide kuus péhimaotet:
e Elektri genereerimineigal pool
e Turgude avamine
vOib osta elektrit kellelt tahes
noutakse turu avamist jargmiselt:
26% 19.02.99, 30% 2000,35% 2003.

e Juurdepéasvorgule
elektrit peab saama lle kanda tootjalt suvalisele tarbijale

Kolm viisi:
¢ reguleeitud kolmanda poole juurdepéés

e |abiradkimistele péhinev kolmanda poole juurdepaas
e lihtneost
Kedduda saab ainult siis, kui tehniliselt puudub

voimalus
Pohineb avalikustatud hindadele
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e | ahutamine
tuleb pakkuda vérdseid véimalusi n6 omafirmaleja
voorastele firmadele.

V &r dsustamise tagamiseks:

pohivorgu juhtimise e aldatus
ulekandejajaotamise arvelduse eraldatus firma
teistest aridest

konfidentsiaalse info leviku piiramine pohivorgu
juhtimisest teistesse sama firma osadesse

e Avaliketeeuste kohustudikkus

keskkonnakaitse
tookindlus

var ustuse korr aparasus
varustuse kvalited
hinnapoliitika

e Ulemineku kulud
“surnud” kulude omamine
sotsiaal- ja keskkonnakaitselised pohjused
tleminekuaeg

Konkurents eelised ilmnevad teatud aja jooksul hindade langusena
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REGULEERIMINE ELEKTRIKAUBANDUSES

Regulaator — elektrituru korr aldajajareguleaija
Regulaatori peallesanne:

e soodustada diglast konkurents seal, kus konkurentsi e eksisteai
vOi kus konkurents on piiratud

Regulaatori kohustused:

maér ata kindlaks vorgu (turu) juurdepadasu reeglid
maér ata tehnilised tokked

korr aldada m6&tmine

tagada elektrikaubanduse selgus, |abipaistvus
kehtestada ja avalikustada tariifististeemid
kontrollida monopole

kontrollida hinna taset

tarbijakaitse tagamine

monopoli tegevuste dektiivsusee suunamine

P6hjamaades on kaks reguleerimise suunda:

e reguleeimise poliitika, Norr a, Taani
e konkurents poliitika, Soome, Roots

Pohimo6te: konkurentson tulusam kui reguleerimine
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USA ELEKTRITURU AVAMINE

USA Energedika Reguleerimise Foderaalkomison (FERC)

e vaba juurdepaas pohivorgule
e poOhjendatud edastustasu avalikustamine

e VvOrgu avamise kulude katmine

e reaalajastoimuv infoslisteam

Pakutavad teenused:

edastusteenuse broneerimine
edastusega seonduv info

dispetsiteenus

pinge reguleaimine

voimsuse reguleaimisreserv

sageduse reguleaimine
lGhigjalinereserv

pikagalinereserv

edastuse vBimsuste halvete tasandamine

Elektrituru konkurentsi omapar a:

Konkurendid on sunnitud tegema ratsionaal set koost66d
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TULEVIKU VISIOONID ELEKTRITURUNDUSES

Elektri madminekiirturgudel on saanud reaasuseks

Traditsionaalse rahvusliku-riikliku turu asemel tulevad
kaubanduslikud-turundudikud suhted

Uued turu vormid on vaga paindlikud

Suured mgjud firma investeeringutele, or ganisatsiooni struktuurile

UusS MOTLEMINE

Susteanide juhtimise standar dite Ghtlustamine vaga tahtis
Muutused on avaliku regulaatori rollis

KESKKO NNAKAITSE --- MAKSUD

Konkurents muutub peamiseks regulaatoriks

Vaheneb spetsiaalse staatuse “loomulik monopol” ala

Head reeglid turul mangimiseks tagavad efektiivsuseja kiireima
arengu

Praegu (1999 sligis) on peamiseks probleemiks tlekande tariifideja
Uhendamise reeglite Ghtlustamine

Pidev areng
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ELEKTRIKAUBANDUS ENERGIASUSTEEMIDES

ELEKTRIVARUSTUS ROOTSIS KUNI 1991

Vattenfall riikliku pohivork (grid) (220-400kV)

Regionaal set pohivorku (40-130 kV) omasid Vattenfall ja ved 10
firmat

Umbes 270jactusfir mat

Pohivor gu kasutamise tasud olid:

pusitasu

voimsustasu (/MW)
voimsus-kaugustasu (MW km)

tasu sogusaamadele (>150 MW, /IMW)

Pooling leping

eesmérk oli optimeerndajaamade koor musejactust.

Ei olnud keskset distpetsiteenindust.

Firmajooksvad kulutused (tegevuskulud) olid teada ka teistele
osapooltele.

Kauplemine toimus pohiliselt p&ev ette tunni alusdl, pisut kaubeldi
ka nadal ja kuu ette.

Hinnad leiti ostja ja mudja marginaaltegevuskulude alusel
maugipunktis.

Pohimangija selles oli Vattenfall, kesomas téidikult riiklikku

pohivorku ja 50% Rootsi jaamadest. Selline on aluseks ka
NORDEL--is.
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REFORMITUD ELEKTRITURG

Kriitika:

e Uleinvesteeringud

e Kkoikide kulude ltikkamine |Gpptarbijale

e teisede saaisejuhtida pdhivorku ja el saa anada sidemeid
naabermaadega

Algatustuli Roots valitsuselt 1991:

e uue riigifirma Svenska Kraftnat (SK) loomine, kesjuhib riiklikku
pohivorku ja valisidemeid

e Vattenfalli reformimine

Eesmargiksoli avada riiklik péhivork jaluua elektriturg méjunud,
sest reginaalsed ja jaotusvorgud e olnud veel avatud.

Uus elektri seadus

Vana eektri seadus oli aastast 1902
Parlamendivaitlused

L dplikult reguleaingud kehtestati 01.01.1996.

Peamised pohimétted olid jargmised:

kdik vorgud koikidel tasemetel peavad olema avatud

e koik vorgukulud (teenused) peavad olema eraldatud
genereaimisest ja mulgist

e vOrk voib ainult toota energiat juhtimisvajadusteks,
kompenseerida kadusid voi leevendada vor gu sundkitsendusi.

e gjaline (alguses 5-aastat) varustuskestvus on garanteeritud
tarbijatele, kes el taha muuta varustaj at.

e |oodi rahvuslik nbukogu to6stus- ja tehnikaarenguks —kontrollib
vOrgu teenuseid, lepinguid ja hindu.

e igaVvOrguettevote on vastutav oma piirkonnas kéigi modtmiste ja
aruannete eest, mison vajalikud avatud turu puhul

o Svenska Kraftnat on ametlik riikliku stisteemi operaator, kes
vastutab stisteani tookindluse eesst (juhtmed edkdige, aga sagedus
jne)

Peamine easmark on eraldada selgelt elektri tootmine ja elektri
kaubandus.
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Genereerimine ja kaubandus on konkurentsi objektid. Vorgu teenus,
teiselt poolt, on jatkuvalt loomulik monopol ja sed6ttu peab olema
reguleeaitud, et olla kindlad nende erapoolikuses ja efektii vsuses.

Tarbijatel on 6igus, parast teatud perioodi, muuta varustajat. Teatud
piirkonna var ustaja on kohustatud varustama sell e piirkonna koiki
tarbijaid, kesei ole valinud uut varustaj at.

I mportimise voi eksportimise luba e olnud enam vaja. Siiski, et
rajada uusi ssdemeid, on vaja valitsuse luba.

Nouded Svenska Kraftnatile:

Olla pohivorgu operaator, konkurentsi korr aldaja, avatud turu
korr aldaja

Pohivorgu tlekandetasu kehtestamine

Susteami sageduse tagamine, juhtimine avariiolukor dades

K auplemise tagamine
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POHIVORGU ULEKANDETASU

Seadus

VOrguteenus peab olema alati eraldi ariteenus.

Vastav tegevusiuba.

Peab Uhendama tarbijateliine ja seadeldis vastuvdetava g aga.
Eriolukordades voidakse anda vabastuse.

Hinnad peavad olema diged ja Giglased.
Peavad pohinema tegelikel kulutustel ja tagama maistliku kasumi.
Tarbija 6igus protesteerida ja kohtusse kaevata.

Rakendati uued tariifid alates 01.01.95. Tariifislisteemi eesmérgid

olid:

e soodustada konkurentsi elektri turul, so olla paindlik uutele
klientidele jalepingutele

e oOllalihntne, avatud ja etteaimatav, et tarbijad voiksid hinnata
ulekande kulusid tulevikus

o kattafirmakaiki kulusid juhtimiseksja tlekandeks

e anda majanduslikkejatehnilisi signaale tarbijatele vastavalt
kadudelejne

Riikliku pohivorgu Glekandetariif koosneb:
e aastane vOimsustasu, umbes pool kogu tasust
e energiatasu, katmaks tlekande kadusid, umbes pool tasust
e (hekordne Uhendustasu, kui ihendamine tekitab
mar kimisvaarseid kulusid.

Voimsustasu on soltuv geogr aafilisest laiusest.
Tarbijad maksavad |I6unas rohkem ja véhem pohjas,
(max on 37 SEK/KW aastas).

Energiatasule lisandub Ghenduspunkti vastav mar ginaakao
koefitsient.

M ar ginaalkao koefitsiendid on erinevatele koor mustele, téopaevadele
jateistele hetkedeleiga vorgu thenduspunktis. Neeal voivad olla
positiivsed vdi negatiivsed. PGhjas +10% ja 8%, I6unas—1%-6%.
Energiatasu néitab jooksvat hinda, mida tuleb osta kadude katt eks.

Uhendustasu makstakse, kui taiendav tarbimine vajab
investeainguid.
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SUSTEEMI OPERAATOR JA
TASAKAA LUSTAJA

Seadus

SK vastutab:

¢ |Uhigjaline prognoosimine, pingete reguleerimine, hoolduse
jatkamine

¢ |Uhigjaline prognoosimine, genereerimise ja tar bimise tasakaal,

e eksport-import

Oigustellida genereerimise suurenemist vdi véhenemist. On sdlmitud
sageduse juhtimise kokk ulepe, kuidas juhtida slisteemi.

SK, kesel oma genereaivaid allikaid, omab siiski juurdepaasu
sellistele allikatele, et sagedust reguleerida. Osa firmasid, kes
noustuvad kokkuleppega, on sageduse eet ka vastutavad.

On olemas kolm vastutuse tasandit.

SK vastutab seadusejargi. Vastutus on operatiivne so minutilt
minutile. Side ka Taani, Norraja Soome dispetseritega. |ga maa
reguleeib oma osa.

Jargminetase on genallikatel, kes on kokkuleppes osalised ja
need vastutavd tund-tunnilt, so firma tasakaal.

Kolmastase on paljudel tarbijatel, kes pole kontaktis SK selles
mottes. Tar bijate vastutustarbimise eest.

Sageduse reguleaimine
K aks Ulesannet:

e sageduse regulegimine
e kuludejaotamine nendele, kellel on leping

SK ostab automaatset sageduse reguleerimist.
Vorgu piirangute juhtimine.
I nfo vahetamine. Praegu vaja péaevaseid infosid anda 300 vorgule.

Vajadustéiustada uut standardit EDIEL elektrooniliseleinfole
P6hjamaades.
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ELEKTRIKAUBANDUS

Pohjamaad omasid pikagjalis kogemusi energia vahetuseks.
199 Roots Sk ja Norr a Statnett alustasid t6id kaubanduseks.

Norr a elektriturg oli juba reformitud ja Roots teostas sar nase
reformi. Riikidel on vaga pikk piir ja palju Uhendus, mille max di
2700 MW.

Pohjamaade ener geetika ministrite kohtumised 1995, kus lepiti
kokku arengute pohimdtted Ghistur uks.

Otsustati |&htekohtadeks votta:

e energedilinekiirturg uks-paev-ette

finantsturul nadala lepingud

tariifisisteemeja operatiivkorr alduste tihtlustamine
jatta erinevused genallikate osas, or ganisatsioonide
struktuurides, paljudestraditsioonidesjne.

Peakontor asub Lysaker’is Oalo |1&hedal. Peamiseks valuutaksjai
NOK ja kes méngivad Roots kontori abil — SEK.

Paev-ettekiirturu sisu
Kiirturg kaupleb tunniliste lepingutegajargmise paeva 24-tunniks.

| gal hommikul méngijad saadavad arved-avaldused jargmise paeva

keskOost keskdoni vOimsuse ostmiseks voi mudgiks.
Keskpaeval toimub oksjon.

Pakkumineja noudlus on teada.

Saadakse stisteemi hind ja kauplemisvGimsus.

K oos vor gu hindadega saadakse piirkonna hinnad ja antakse
signaalid, kustasub rohkem toota ja kusrohkem tarbida.
Saab ka:

nadalateks, 4-7 nadalat ette

blokkideks, (kuudeks), 4-nadalat kuni 52 nadalat ette

kvartaliks (3 aastased lepingud) 1-3 aastat ette

Uhendustariif (umbes 0.006 USD/kWh)

1996 aasta I6puks oli mangijaid 143, neist 25 Roatsis. Turu maht
suurenestanu kahe riigi turgude tihinemisele. Maht 1996 oli 40,6
TWh, 20 TWh 199%.a.

Tavalisdat oli Rootsis hind kdrgem 0,015 USD/kWh kui Norr as.
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ELEKTRIKAUBA NDUS SVENSKA KRAFTNAT's

Roats pohivork 220-400 kV, enamik Uhendusi valisriikidega.

Uldandmed 1996a.

M aht:

Tulu:

Ulekande hind pdhivérgus:
Ulekande hind tihendustes:
Omakapitali osa:
Omakapitali puhastulusus:
I nvesteaingud:
Katkestused:

M aht kiirturul:

I nvesteeringud
607 M SEK
Pohivork
Side (fiiber-optika)
Telekom. ja infostist.
Aktsiad (Nord Pool)

Kulud

Tegevuskulud:
Kadude ostuks
Susteani kaiduks
Administr., juhtimine
Areng, uurimine
Hooldus
Juhtimiskeskus
MUk

Kogukulud:
Tegevuskulud:
Kulum:
Finantstulu:
Finantskulu:
Puhaskasum:
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114,3 TWh

2279 M SEK

1,5 é&re/lkWh

0,9 arelkWh

46,8%

10,3% (puhaskasum/omakapital)
607 M SEK (1995: 150 M SEK)

162 korda

37 sek/kord

40,6 TWh

(kulum 415M SEK)
74%

15%

2%

9%

49%
7%
18%
1,3%
18%
4%
2%

48 %
18%
-3 %
11%
26%
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Kaod

Energiakaod: 2,1 TWh

K aopr otsent: 1,9% (valjundist )
Maksimumkadu: 660 MW

K aoprotsent: 35%

Tariifisisteem

Uus distean 1995.a.

K oosneb:
e vOimsustasu (soltub asukohast)
e energiatasu (soltub asukohast)

Tulud
Pohivor k
Voéimsustasu 56%
Energiatasu 44%
Kokku 100 % 81%
Valissidemed
Vaéimsustasu 96%
Energiatasu 4%
Kokku 100% 17%
Muud tulud 2%
Tulud kokku 100 %
Tarbijate hulk 31
Personal
Keskmine 173

Lisakslepingutega (umbes) 200 (kait ja hooldus)

Arengjauuringud

Teamad:

o elektromagnetilised valjad

o “viéikese’ véljaga thuliinide areng

e seadmete renoveaimise uuringud seadmete duea pikendamiseks
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VENEMAA UHTNE ENERGIASUSTEEM

Suur geogr aafiline ulatus (6000 km)
Pohivork nork (edastusvdimsus umbes 4 GW)

Stabiilsuse ja tookindluse tagamise raskused

madal stabiilsustase, Ulisuure ulatusega ja norkade sidemetega
e joOuosaliigne keerukusja madal tookindlus

e reledkaitseleja muule automaatikale esitatud ebar eaalne ndue
korvata puudujaagid

¢ reledkaitseja muu automaatika vdhene dektiivsus, mistingitud
riist- ja tarkvara mahajaamusest ja madalast tookindlusest

Tasakaalustatud areng:
Energiavahetus minimaal seks

Saavutamata jai odava Siberi energia eksport Venemaale

© Elektriturundus Juhan Valtin
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TURUNDUSE MOISTE

TURUNDUS (MARKETING) ON TEGEVUS, MIS ON SUUNATUD
VAJADUSTE JA SOOVIDE RAHULDAMISELE VAHETUSPFROTSESS KAUDU

TURUNDUSE TOLGENDUSED:
- TURUNDUS KUI KAUBANDUSTEGEVUSE ORGANISEERIMINE
- TURUNDUS KUI KAUPADE REALISEERIMISE ORGANISATSIOONILISTE,

TEHNILISTE JA
KOMM ERTSFUNKTSIOONIDE SUSTEEM

- TURUNDUS KUl TOOTMISE JUHTIMISE TURUKONTSEPTSIOON

TURUNDUSE peamine funktsioon onfirma maandustegevuse juhtimine, millega
ma&atakse nii tootmis- kui katurupdiiti ka.

TURUNDUS on kanpleks, mis hdlmab turuuuinguid, toote kujundamist,
turustuskanaleid, hnnapdliiti kat, reklaami, mitki ennast ja palju muud.

TURUNDUS téhendab firma juhtimist turust |&htuvalt.

TURUNDUS kasutab majanduslikke, sotsioloogilisi, matemaatili si, psiihhdoogili si
medodeid.

TURUNDUSE VOTMEMOISTED: vagadused, soovid, ndudus, tooted,
vahetusprotsess turud, reklaan, hinnad, ssgmendid jne.

TURUNDUSE TEKKIMISE EELDUSED: majanduse vasav tase, aluseks tarbija oma
soovidega.

TURUNDUSE OMAPARA: jutustav - seletav, arenev, paljuski pdhineb firmade
praktikale, Eestiskiirelt arenev (néiteks to6pakkumised), seosed tdendosusli kud.

TURUNDUSE ASFEKTID:
filosodfili ne (teoredili ne),
juhtimise funktsioonina (praktili ne).

Midarohkem teaakse ja mdistetakse tarbij at, seda tdhusamalt saeb temaga suheldaja
tall e rohkem kaupujateenuseid mia.

PPPP

Prodwct - toode
Price - hind
Place - mlugikoht

Promotion - toetus
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TAHTSUS:

maojutab otseselt iga inimest, t6d1 ja kodus,
onigasuguse majandustegevuse olulisemaid koastisosi,
madrab koikvoimalike organisatsioonide edukuse,
oluline ka mittetulundusli kes ettevotetes.

USA-s on 2535% todtgjatest otseselt vOi kaudselt rakendatud turundusega seotud

tookoltadel.

ORGANISATSIOONIDE JUHTIMISKONTSEPTSI OONID:

1. TOOTMISKONTSEPTSIOON

2. KAUBAKONTSEPTSIOON

3. TURUSTUSKONTSEPTSIOON

tarbijad edistavad odavat kaupa, pakkumine
loob ise noudluse, (hakkas lagunema umbes
1930, isedloomulik katanapéaeval, mdistli k

kui pakkumine vaiksem kui nudus

tarbijad edistavad kvalitedset kaupa, tdhelepanu
kvditedile, turustamine edaoluline, (kuskil
alates 1930.

pakkumine suurem kui noudlus, aktiivne,
agressivne muuk,

4. TURUNDUSKONTSEPTSIOON suuntlus tarbijate vaadustele organistsioon

ALUS
EESMARK

TARBIJATE SOOVID
TARBIJATE

JA VAJADUSED
RAHULDAMINE

koikide tegevusalade (ka tootmise) allutamine
sellele, pikagalise kasumi saamine tarbijate
vgaduste rahudamise kaudu. 1956ndate
alguses, 1970 aguses ka riigiedarvelised
asutused vajalik muuta motlemisviise, hoiakuid,
eesméarke, organisatsioon struktuuri. Esimesi
turunduskontseptsioon kasutgjaid di  General
Motors.

VAHEND

TURUNDUSTEGEVUS

5. UHISKONDLIK TURUKONTSEPTSIOON

© Elektriturunduss Juhan Vatin

moistlik tarbimine, sotsiaal-eetilised alused,
elukvdited
mis on hea- paha
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TURUNDUSE LIIGITUS:

- tarbekaupade turundws

- tootmisvahendite turundus
- teenuste turunduws

- infoturundus

- energiaturundus

AJALUGU

Turunduwse ilmingud 19.sgjandist
Esimene reklaamiasutus Inglismaal 1800a. ja USA-s 184Qa.
Stnnag tinglikult 20. sgjandi algus ja siinnmaa USA
Spetsiaalsed loengukursused USA korgkoolides, esimene turundusosakond firmas
1911a
1922.a. raamat "Turunduse pohimotted"
Kolmekiimnendate aastate majanduskriis, suur moju turunduse arengule
50-ndad ja 60-ndad : masgoodang ja masgurundis
Tanapéaeval levikuala suur, teooria aenenudja arenemas
Kulud: 1950: 80% toatmine ja 20% turundus
1980: 20% tootmine ja 80% turundus
kasumajandus: 90% toatmine ja 10 % turundus
Informaatika moju turundusele suur
Turundus soltub majanduse arengutasemest (kultuurist)

TURUNDUSE JUHTIMINE

ANALUUS
SISEMISED TEGURID: oskused, finantsid, kuud, vahendid
VALIMISED TEGURID:  nodudlus, konkurents, seadlusandlus,vahendajad
INFORMATSIOON
PROBLEEMI LAHENDAMINE

TURUNDUSSTRATEEGIA VALIMINE

Ettevtte pikagaiste eesmarkide ja tootmispotentsiadi ning muutuvate
turutingimuste kooskolastamise protsess Ettevotte easmaérk (otstarbe méaratius) peab
olema reaalne, motiveeiv, selge ja orienteeitud turule. Tuleb teha otsus resaurssde
jaotamise kohta @inevate toodete ja tegevusvaldkondbade vahel.

ARENGUTEED:
turu hdvamine, turu laiendamine, toote arendamine, muUgi
suurendamine uute toodetega - diversifikatsioon

TURUNDUSTAKTIKA

EttevOtte ealu sSOltub edkbige plaanide teostamisest. Lahiperioodks, pidev
korrigeaimine

© Elektriturunduss Juhan Vatin 18



OSAD:
TEGEVUSPROGRAMM  olulisemad Ulesanded ja otsused, téitjad,
tahtgjad, juhtimisdiil, ettevotte kultuur

ORGANISATSIOONI STRUKTUUR erinevate dluksuste (toctajate)
ulesanded, koadinatsioon,juhtimine

KAAD RIPOLIITIKA kodlitus, edutamine

PALGASUSTEEM

TURUNDUSKESKKOND

MIKROKESKKOND:
FIRMA ISE, HANKIJAD, VAHENDAJAD, TARBIJAD, KONKURENDID,
HUVIGRUPID

MAKROKESKKOND:
DEMOGRAAFILINE, MAJANDUSLIK, TEHNOLOOGILINE,
POLHTILINE, OKOLOOGILINE, KULTUURILINE

TURU SEGMENTIMINE

PROTSESS MILLE KAIGUS TOIMUB TARBIJATE RUHMITAMINE
VASTAVALT NENDE VAJADUSTELE, TUNNUSTELE JA KAITUMISELE.
IGALE TURULOIGULE TULEB LUUA OMA TURUNDUSPROLIITIKA.

MASSTURUNDUS tarbij ate vagjadused Uhesugused
SIHTTURUNDUS tarbijate erinevad vajadused, nouded

SEGMENTEERIMISE ALUSED
1. DEMOGRAAFILISED vanus, sugu, perekonnaseis, sisetulek, rahvus, haridus,
elulaa,

lii der-, mass,, vadhetarbija

2. SOTSIAALSED sisstulek, elulaad, vaartushinnangud, liider-, mass,
vaketarbija

Naiteks:

HINGESPRUSIJAD- vaesed, ei naudi elu
VASTUPIDAJAD- vaesed, kes piliiavad oma olukorda parandada

OLELEJAD- tavanormides, peavad kasse, armastavad aeda, traditsioondes,
kohtkind ad
MATKIJAD- teiste Uletrumpamine, noaed ja peode amastajad
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SAAVU TAJAD- visad tootajad, aienteeritud edule, omandavad héid ja ilusaid

agu

MINAKESKSED- noared jaindividualistlikud

KOGEJAD- hindavad |dhedasi inimsuhteid

TEADLIKUD- lihtne elu, naturaalsed tooted, loodussobralikkus

TERVIKLIKUD- clavad tasakadustatud elu, keda usaldatakse, kelle sarnane
tahetakse olla

3. GEOGRAAFILISED klima, linn,mag

4.PYUHHOLOOGILISED seltsivus, usadatavus, ambitsioonkus, agressivsus,
mugavus

5. TOOTELISED inimesed, kes e osta antud kaupa
inimesed, kes ostavad
margitruudus
ostuvalmidus

TOODETE LI GITUS

TARBEKAUBAD isiklikuks tarbimiseks
LUHITARBEKAUBAD vaja palj u reklaamida, sagedane ostmine, kdikjal
olemas

REGULAARKAUBAD

IMPULSSXAUBAD

HADAABIKAUBAD

KESTVUSTARBEKAUBAD rohkem isiklikku muadki, garantiid,
teanindus

TOOSTUSKAUBAD

TOORAINED JA MATERJALID
KAPITALIKAUBAD
ABIMATERJALID JA TEENUSED

TARBIJA OSTUKAITUMINE

Kaks turusuunitl ust:
- kBigepedt toodame, sii s puiiame maha miida,
- uurime, mida tahab tarbija, siis toodame.

Uute tarbij ate saamiseks on vgjalik teha:
- tekitada huvi firma jatatoodete vastu,

- muuta tldine huvi kindlaks huviks,
- kujundada kindel huvi pidevaks tarbimiseks.
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Tarbijale l&hemale - temaga arvestamine, see on turunduse pohidee. Firmale on see
toomahukas, nduwb tihti  Umberorienteerumist ning kdigi tegevusalade
koordineaimist. Tarbijat tuleb uuida pohalikult, e piisa avamustest ja ka
kUsitlustest. Tuleb teha stivauuringuid, saada Ulevaale tarbij ate struktuurist, odustest,
v adustest ja kéitumise seadusparasustest.

Tahtis on see kes otsustab osta. VOib eristada jargmisi rolle:  algatgja, mojutga,
otsustgja, ostja, kasutgja. Ostukaitumine voib sdltuda kaubast.

Tarbija ostuotsustusprotsesskoosneb vii est osast:

- probleemi teadvustamine,
- informatsioon otsimine
- vBimaluste hindamine,

- ostuotsuse vastuvétmine,
- ostujérgne hindamine.

Turundwguht peeb mdistma ostukéitumist kdigil etappidel ja leidma iga osa jaoks
vastavad medmed. Tuleb teada ostja loogikat, tunda tarbija ostuprobleeme.

Tarbimiskditumist puuduavad teadmised pdhnevad suures osas pstihhdoogili stel
uuringutel jateooriatel.

Tuleb aru saada sellistest teguritest nagu motivatsioon, tgumine, dppmine ja
suhtumine. Nende tegurite determineeritud méju on vdmatu hinnata. Tihti e tea
inimesed isegi, miks nad tegutsesid just nii. Vahel pultakse toeliss mojureid ka
varjata.

Motivatsioon onkogu tarbimiskéitumise dus. Rahuldamata vajadusest p&hustatud
pinge tingib putck vajadust rahuldada

A. Maslow leidis, et inimeste vajadused onjargmised.

Fusioloogili sed vajadused  toit, un, maja, materiadsed asjad

Sotsiadsed vajadused armastus, kuduvustunre, suhtlemisvajadus
Tunnustusevajadus vajadus saala stabiil set, piisavat kdrget hinnangut
Eneseteostus eneseredisatsioon, ona eeméarkide saavutamine,

kooskdla maalmaga.

A. Maslowi teooria dusel rahuldatakse ennem madaamgargulised tarbed.
Fusioloogili sed vajadused damineeaivad ja méddravad inimese kéitumise seni, kun
neid e rahuldata. Erinevate vaaduste rahuldamiseks on demas erinevad kaubad ja
teenused.

Motiivid vaivad dlakas varjatud va ka avalikud.
Tajumine on protsess mille kéigus inimene valib, selekteerib, ja télgendab infot.

Tarbija tajub kauba vérvi, [6hng, hadt, marginime, simbodikat, pakendit, hinda ja
reklaami. Tarbijataub kaiseennast. Enese tajus ssaldub kambinatsioon anadustest,
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mida avatakse endal ja oma ideadkujul olevat. Uurimised on réidanud, et tarbijad
ostavad toateid, mis peegeldavad ja tOstavad minakontseptsioon. See kuidas ostja
tajub kaubaga saadavaid kasusid, on tunduwalt tdhtsam, kui kauba tegelikud
omadused.

C:)ppimiseks vOiks nimetada kogemustest tulenevat inimese kéitumise muutumist.
Oppimine mdjutab iga kditumise tahku - vaatushinnanguid.

Naiste ja meeste kaubaostu initsiatii vikus on erinev.

TOOSTUSLIK OSTUKAITUMINE

LIIGITUS:

TOOSTUSTEENUSED reklaam, Gigusabi, korsultatsioon, hoddus
POHITOOTMISVAHENDID masinad, seadmed

ABITOOTMISVAHENDID biroomasinad, tunduvalt odavamad ku

pdhitootmismasinad
TOOSTUSLIKUD TARBEKAUBAD puhestusvahendid, mazdedlid
DETAILID véaikemoaotorid, lUlitid, kruvid
TOORAINE, ENERGIA stsi, nafta, kruus
TOODELDUD MATERJALID konkreetsele tarbijale spetsiaal selt valmistatud

TOOSTUSKAUBA nd&udus on tuletatud, sest ostetav kogum sSltub tolle kaubaga
seotud toodete ndud usest.

TOOSTUSKAUPADE ERINEVUS TARBEKAUPADEST

TOOSTUSKAUPAD ON ENAMUSES TEHNILISED

TOOTEID OSTETAK SE TAPSETE TEHNILISTE TINGIMUSTE ALUSEL

TIHTI ON POLUFUNKSIONAALSED

TIHTI OSTETAKSE VARUKS

KAUPADEL ON OLULINE MUUGIEELNE JA -JARGNE TEENINDAMINE
PAKENDIL ON SUUREM KAITSE- KUI REKLAAMIFUNKTSIOON

OLULINE OSA ON VARUSTAMISE KITRUSEL JA KINDLUSEL

MONIKORD VOIB TARBIJA TOOSTUSKAUPU ISE TOOTA JA MITTE NEID
OSTA

SEGMENTEERIMINE

anal oogia tarbimiskaupade segmenteerimisega

sohib eriti geograafili ne segmenteerimine

on demas poh-, véike- ja mittekasutajad

ostjate huv voib keskenduda hinnale, kvaiteedil e, kauba unikadsusele,
kauba kéttetoomise tookindusele

TOOSTUSLIK OSTUKAITUMINE
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ostjaid arvuliselt vahem, naiteks 100firmat

toostusostjad on pofessonadid, kelle otsused on emotsioon vabamad, ostud e ole
impulsiivsed,

giis sin mitte,

oluline osa labira&imistel, otsuse teevad mitu inimest

OSTUPROTSESS ROLLID:

KASUTAJA tegelik kasutgja

MOJUTAJA tihti votmeisik

VARUSTAJA ostutehingu praktili ne teostgja
OTSUSTAJA |6pli ku atsuse tegija, Ulemus
TEABESOELUJA info hankijajatodtigja

OSTUOTSUSE TUUBID

MUUTUMATU TAASOST véga sagedane, uuele mijatele eriti e moelda, infot
pii savalt

UUENDATUD TAASOST kui ostmisvariandd muutuvad, kadutakse mudja
pakkumist,
otsust vdivad mojutada sise- voi vali stegurite muutused
UUS OST uudre probleem, ostukogemusi vahe vdi puudwad
Uldse, vaa palju infot, duline, sest sellele p&hneb
tulevikus taasost, pakkumised, |abirééimised
TURUNDUSUURING
VAAD ELDAK SE:

toock ise, kvalited, garantiid, teenindus, kogemus, hind, konkuentsihinnad, tasumise
tingimused

TOHUSUSEUURING kuidas turundusprogramm tH6tab, milli sed raskused
TUTVUMISUURING otsustuste piiritlemine

OTSUSTUSUURINGvValik alternatii vsete otsustuste seast
TURUNDUSUURINGU KASULIKKUST ON RASKE HINNATA.
UURINGUID VOKS TEHA:

kui turg on suur,

kui tootetihiku mutgitulu onsuur,
kui otsuse tagaj argedes kahel dakse.
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NOUDL USE PROGNOOSIMINE

ELASTSUS - TUNDLIKKUS HINNAMUUTUSTE SUHTES

NOUDLUS:
esmane asendav tdiendav
TURUPOTENSIAAL MUUGIPOTENSIAAL

PROGNOGCSIMINE:

uldiselt tksikule
uksikult uldisele

PROGNOGSIMISE MEETODID:

firma spetsiali stide prognocs

tarbij ate ostukavatsuste selgitamine
mUUgiteenistuste kiisitlemine

eksperdid vdjas podt firmat

turu testimine

aegridade modell egimine

seosed teiste faktoritega, kainimeste sisstulekutega

TURUNDUSINFO

KUSITLUS:

ISIKLIK

GRUPIVIISILINE

TELEFONI TEEL

POSTI TEEL

ARVUTITEGA

Kusitluse esinduslikkust peeb medes pidama.

VAATLUS
Tarbija katumine kaupluses, messl

EKSFERIMENT

FIRMA SISENE INFO TURUNDUSEST,
RAAMATUPIDAMISEST

RIKLIK STATISTIKA
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MUU
gakirjad, gaehed, reklaamiagentuurid, uurimisasutused

INFOSUSTEEM
arvutid, tarkvara

TURUSTUS

JAEKAUBANDUS
HULGIMUUK
OTSEMUUK

TURUSTUSKANALI valik keerukas, vastutusrikas, erinevatel kanalitel erinevad
kulud,
otsustus tihti pikagaline

KAUBAK ULGEMISE TEHNOLOOGIA (margetingil ogistika)

LEPINGUD
LADUSTAMINE
TRANPORT

MASSTURUSTUS koikides arides
EELISTURUSTUS ainult tedud arides

JAEKAUBANDUS
teenindustase
kaubasortiment ja ulatus
hinnatase
mUUgivorm (tava, automaamuik, kodumiik)
omandivorm
asukolt, lahtiolekuaeg

HULGIMUUK

ISESEISVAD FIRMAD, ostavad kauba
MAAKLERID JA AGENDID, e omanda kaupu,toatja vahendajad
TOOTJATE TURUSTUSBAAS

MUUGI TOETUS

REKLAAM kanal, levik

MUUGI AKTIVISEERIMINE talongid, preemiad, hinnasoodustused
AVALIKU ARVAMUSE KUJUNDAMINE kontaktid, gjakirjanduses,
valitsuses, Uihiskondikes organisatsioondes, sponsorluses

ISIKLIK MUUK midjate  varbamine, valik, koditus,
motivatsioon, jarelvalve, tasustamine, julgustamine, miugikunst
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HINNATEOORIA

1. HINNA MOISTE
Hind onsdlmmdiste. Samal gja keeuline, alati aktuaalne, alati tahtis.

Hind on(raha)summa, mille eet oll akse toodet valmis Uhikuks vdetud kogust ostma
vOi midma.

Hind ontoaote vaatus rahas vajendatuna. Vahetevahel ma&atakse tihe toote hinda
teiste toodete kogusega. Mdnikord rahasumma jatootega (uue avuti eest rahajavana
arvuti).

Hind on kagel, mille eest tuleb maksta. Kbige eest tuleb maksta. Ei ole tasuta
|Guraid.

HIND: kauba hind, dpgmaks, rent, intress kindustuspreamia, [6iv, honaar, palk,
altkaamaks, komigonitasu, side tariif jne.

Téaieliku konkuentsi puhd viib hind jaka turul mitdav kogus tasakadu nduduse ja
pakkumise.

Hind annab signade tarbijale toate valmistamise kuludest jatemandudusest. Néitab
toote kasuli kkust palj ude-paljude ostjate hulgas. Hind annab infot toatjale toote
vajalikkusesest - kasuli kkusest ning tarbija ostuvalmidusest.

Uhiskonnes on toatmistegurite nappus ja teisest kiilj est soovitakse kii ret arenguit.

Milli stes propartsioondes kasutada resaurse? Kadutegurid on hnnad. Kui hinnad on
nod dged-tegelikud, siis tihiskond areneb kéige kiiremini. Seega on enamiku huvides,
et ihiskonres oleksid vaimalikult paljudel toodetel Giged hinnad. Oiged hinnad
tagavad ka kdige dektiivsemate dtevitete aenemise. Hind toimib ettevotiuse
regulagorinaja seeon vast tema peamine tahtsus majanduses.

Valitsusal on kaks Ulesannet:

e tagada dtevotete aus konkurents,
o kaitstatarbijate huve.

Seadused sdll eks.

2. HINNAKUJUNDUSE OSAD
On mingi kaup va teenusjaonvajalik ma&atahind.

Midatahame, midajakui palju selleks uurime, mida kavatseme Ul ellldse ja téna-
homme, milli se hinna konkredselt magaame ja kuidas me saame sell e hinna.
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Hinnakujunduse dapid:

hinnaeemaérkide pUstitamine,

sihtturu hindamine,

nduduse kindlakstegemine,

nduduse, hinnajakasumi analtiisimine,
konkurentsihindade uurimine,
hinnapadliiti ka valimine,

hinnameeodi |eidmine,

konkredse hinna kehtestamine.

3. HINNAEESMARGID
Hinnaeesmargid onsoltuvuses ettevotte teistest eesmarkidest.
Hinnaeesmargid:
e milgieesmargid:
e kéibe sdilit amine voi suurendamine,
e turucosasdilitamine vGi suurendamine.
Vahendid: rindav hinnapdliiti ka, tugev reklaam, alandatud hnnad, mingid

soodustused,
midagi erili st.

Raskustes oll es loodetakse, et turg avardub va hinnad suurenevad (elekter). Kasumit

pedakse teisgjarguli seks ja plittakse katta muutuvkulud ja véimali kult palju
pusivkulusid. Kui soovtakse saada turulii driks, siis alandatakse hindu. Suurem
labimutk katab tulevikus kulusid javéimalik saada kasumit.

e kuvandieesmargid:
e stabiil sus,
e heamaine.

Soowvitakse hoida kind at miiigimahtu, dlavaga heades suhetes tarbij atega, dla
seadusekuulelik, keskkonnalembeline, loctusandev sporsor, tegevus bib
vdlj akujunenudturgudel. Selli ne tegutsemine @ pruugi téhendada passivsust.

e kasumieesmargid:
e maksimadne kasum,
e tasuvinvesteaing,
e Vvastuvoetav kasum,
e rahakiirekéive.

Oluline on eristada ltGhi- ja pikagjai st kasumit. Enamik néitajaid muutuvad agja
jooksul. Neid on udiselt raske prognocsida. Voimalik ka osade toodete véaiksem
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kasum teiste kasumite avel. Peab medes pidama, et maksimadne kasum e tdhenda
maksimadseid hindu.

Hindade maéramisel kasutatakse kasumi ja kapitalimahutuste suhet, et tagada
Investeaingute tasuvust. Vastuvoetava kasumi voib tagada ka nn tasuvuskordaja, see
on protsent kdibest. Vastuv@etav on suhteline mdiste. Raha kiire kéive on duline
madala likviidsuse puhd. Olukord vab tekkida, kui rahalised vahendid on Knni
ehitiste, pdhvarade, mitmesuguste varude, ka kituste dl.

4. SIHTTURU JA NOUDLUSE UURIMINE

Hinnakujunduses on vgjalik teada, kuidas reageerib ndudus eri hindadel e.
Nouduse dastsus on cstetud kaguse suhteli se muutuse ja hinna suhteli se muutuse
suhe.

(vanakogus - uus kogus) / vana kogus

Elastsustegur = ------------=-m-mmmmm oo
(vana hind - uus hind) / vana hind

Enamikel juhtudel réagitakse, kui palju muutub protsentides ostetav kogus kui hind
muutub 1%.

Toodkte dastsus (toote hind tduseb 1% vorra, ostetakse x % vahem).

Toode Elastsustegur Toode El astsustegur
Leib 0.15 Arstiabi 0.31
Sediha 0.64 Tubakas 0.46
Lambaliha 2.65 Autotooted 0.86
Muna 0.32 Ajakirjandus 0.42
Restorani toit 2.27 Riietusjajalandud 0.20
Koduel ekter 0.13 Kinopletid 0.87

Campbell R. Mcoonrell, Stanley L. Brue

Nouduse éadlastsusest rédgitakse siis, kui hinna muutumisel 1 % vorra muutub
nduav kogus allal %. Nouduskdver onjarsk. Segga, ostetakse ikka sama palju kui
ennem.

Nouduse hinnadastsuse madravad jargmised tegurid:

e Toote sendatavus. Midarohkem asendatavad, seda rohkem elastsemad. Néited
dunja dekter.

e Toote kasutusotstarve. Esmatarbekaubad onebadastsed ja luksuskaubad on
elastsed.

e Toote osatéhtsus tarbija eéarves. Odavamad kaubad onebael astsemad.
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Elastsust mgjutab agy. Paljudel kaupadel onluhigjaiselt mittedastsed, pkagali selt
elastsemad. Bensiini puhd [Uhigjaline 0.2 % ja pikagaline 0.7 %.

Uldiselt elastsus vaheneb, ku tarbija:

el méarka hinnatbusu,

on ana ostuharjumustes inertne,

e ole ddis otsima madalama hinnaga toodet,

peab hinnatbusu namaalseks (kvalited tdusnud,inflatsioon magju).

Hinnakujundus on ohlik just elastsete kaupadel

V6ib raskida tld- javalivndudusest. Uldndudus on tootekategooria (nait. puuvlj ad)
ndudus. Valiv- (kamargi-)ndudus on mingi kindlatoote ndudus.

5.

MAJANDUSTEGEVUSE ANALUUS

Peab teadmakulusid toote vamistamiseks. Seda, mis ta omale maksmaldheb, st
omahinda
Peab kortrollimatasuvust. Mdned néitajad.

Kogutulu (tulem, mltgikaive) = hind * kogus

Kasum = kogutulu - kogukulud = hind * kogus - kogukulud

Kogukulud = pusivkulud + muutuvkulud = pUsivkulud + erimuutuvkulud * kogus

Kasum = ( Hind - erimuutuvkulud) * kogus - pusivkulud

Tasuvuse uuring

6.

KONKURENTSIHINDADE UURIMINE

Kui palju on \gjaturgu arvestada, seesoltub turu tidhist.

seadustatud eramonopad, stii hili selt tekkinud eramonopd.

Oligopodne turg. Turul on pakkujaid vahe. Iseloomustab konkuentide pidev
vastastikune jalgimine. Tihti on demas hinndlii der. Tugev oligopd - 3-5 firmat 80
% turust ja paljudfirmad katavad siis tlgjaanu turu. Nork oligopd - umbes 5-10
firmat turul. Oligopodsdl turul tegutsgja @ saakunagi kindel olla hinna dandamise
positii vses mdj us ega ka hinna téstmise negatii vses toimes. Kull altki levinud
turuvorm jateoreetili selt kdige halvemini kaetud.
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e Monopdistlik konkuents. Palju mitjaid. Toode pisut individuadne, seegateatud
pii rides nagu monopd. Tootjad arienteauvad spetsiifili stele sihttarbij atele.
Hinnakujunduse ruum pii savalt lai.

hinna Turunduse ja hinnakujunduse roll on putia konkurentsi korral tahtsusetu.

Kui paju on konkuente?

Kui suur onigailhe turuosa?

Misaugune on konkuentide finantsseis?

Milli ses vahekorras on firmajatema konkuentide kulud?
Milli ne on konkuentide hinnapdliiti ka olnud verem?
Kuidas mdjutab konkuente ndudus?

Konkurendid reageerivad tdendoli semalt firma hinnamuutustele:
e kui on véhem ettevotteid,

e mida homogeensem (sarnasem) ontoode,

e midasuurem ontarbijate informeeritus.

Konkurentide tegutsemise variandid onjargmised:

e nad el teemidagi,

e reguleerivad hindu,

e korrigeaivad turunduismedamistikku (kvalited, sortiment, teenindustase).

Firmategevus konkurend hinnamuutustele. Leida vastused kisimustele:

e Mikskonkuent muutis hinda?

e Kas hinnamuudatus on gjutine voi aaline?

e Misjuhtub, ku e reageei?

e Kuidasreageaib konkurent meie hinnamuutustel €?

Uldiselt vaga keerukas, tihest retsepti € ole. Tuleb teha laiaulatusli kku anal tidsi,
silmas pidama omatoote dutsiikli faasi, sell e toote osatahtsust toatekogumis, suutma
prognoasida konkurentide kavatsusi ja voimalusi, hinnamuudstuste kestust ja ul atust
ning tarbij ate eddatavaid arvamusi. LOplik valik sdltub tarbijast, kuidas ta kéitub.

7.HINNASTRATEEGIA

Hinnapdliiti ka on ettevotte hinnastrateegia ja -taktika kavandamine ning teostamine.
Strateegiatotab véljajuhtkond,sellel on kaugeleulatuvad tagajarjed.

Hinnastrateegia:

e (hesugused hinnaotsused, kaki kliente koheldakse Ghtemood, loobfirmast
usaldusvadase ja 6iglase arvamuse,

e soosib usaldusvaaset ja kasulikku tarbijat, hinnaalandus kii re tasumise puhd,
mahahindus suurte koguste puhd,

o seauskuulelikkus.
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Méa&atakse strateqjias:

¢ hindade muutmise lubatavus ja piirid,
e firmad, kellele vdib teha hinnadandus,
e firmad, kellele voib teha maksesooduwstusi,

Firma hinnastrateegiat tuleb muuta kui:

hindu muudetakse lii ga sageli,

hinnapdliiti kat on tarbij atel e raske seletada,

turustuskanali lii kmed ei ole rahul saadava kasumiga,

hinnad onméa&atud edneva turu-uuringuta,

korraga kehtib lii alt palju erinevaid hindu,

muUgiagentidel kulub lii ga palj u aega hinnakauplemisele,
hinnad onsihtturule vastuvGetamatud,

vaga palju kaubaatikleid hinnatakse hoogjal6pus al a,

enamik tarbijaid edistab osta konkurentide odavamaid tooteid,
ettevottel on probleeme seaduste téitmisega (konkurentsiseadus).

Hinnastrateegia variant soltub kas tegemist aktii vse vOi passivse strateegia ning kas
hinna dgtase on madal voi korge.

e Korge hind - aktiivne strateegia: kasutatakse mainekate toodete puhd, kui ostja &
oska hinnata tocte kvalitedi, hind ontall e kvaliteedi mé6dupuuls. Kérged hinnad
annavad tulu véikese sihtturu teenindamiseks ja kasutatakse korgkvaliteediga
toodete tootmiseksja aendamiseks.

e Korge hind - pasdivne strateegia: tarbija huvitatud toote kvaiteedist ja
funktsioonidest, kall eid tooteid suudetakse mutia edukamalt kui tuuakse esil e just
hinnaga mitteseotud aspektid.

e Madal hind - aktiivne strateegia, see sobib milgiks paljudele vahendajatele, sobib
kui firmaturupasitsioon ontugev ning firmal on kuueeli sed.

e Madal hind - passivne strateqgia, voimalik kui tootmiskulud onmadalad,
madalaid hinduei ole otstarbekas reklaamida, sest tarbijad vavad hakata kahtlema
toote kvalitedlis.

Hinnastrateegiatiihkid:

e Stabiil ne hinnastrateegia: pisivad hinnad pikad ajaks. Hindu saéb triikkida
hinnasilti dele ja kataloogidesse, saab pikagalis tellimusi vormistada. Stabiil ne
maine. Ohtlik hinnamuutuste puhu.

e Muutuv hinnastrateegia. Paindlikkus on soovitatav eriti kallim ate toodete puhd.
Turunduwsel suur tahtsus.

Kaubandusettevdtteid vab lii gitada jargmiselt:
¢ Normadhinna kauplused. Stabiil sete hindadega kaubamajad ja spetsiali seeitud

kauplused. Nad konkueeivad kvaliteddi, teenindamise, asukoha ja ruumidega.
e Aktiivhinna kauplused. Pidevalt osa kaupualandatud hindadega.
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o Sa&stuhinnakauplused. Taolised poed on odwa véljamiigi kohad. Hinnad on
tavaparasest all pod. Kaup veel veopakendis, ostukultuur madal, lai sortiment.
Eesmérk on csta odavalt.

8. HINNASOODUSTUSED
Eesmérgid:

e kdibe suurendamine,
e kasumi suurendamine,
e hinnapil di suurendamine.

Hinnasooduwstused:

thekordne hinnaalandus mingist kogusest alates,

kumulatii vne hinnadandus (néiteks aastas 10 000 koonist),

hoogjahinnadandus,

funkisionadne hinnadandus, hinnadandus vastavalt ostja paiknemisele
turustuskanaliss,

hinnasoodustus ennetéhtaegse voi sularahas tasumise eat (tavali selt 2-3%),

e aktsioonpreamia, aandus turustaja podt tehtava reklaami jamitgi soodustamise
eest.

Hinna diferentseaimine (segmenteerimine) ehk dskrimineeriv hinnapaliiti ka on
Uhesuguste (vOi vaga sarnaste) toodete miiimine &i tarbij atele erineva hinnaga.

Hindade diferentseerimise lii gitus:

e SOltuvalt tarbijast, vanus, sugu, sistulek, staaus, elukutse, Ulidpilane, 6plane.
e SOltuvalt toote kvaliteadist, margist, teenindusest.
e SOltuvalt asukohest.

e Soltuvalt gjast. O6-, paeva-, putkepédevade, suve-, talvehinnad.

e SOltuvalt kasutamisest. Naiteks toostusel e ja koduarbij atele.

9. PSUHHOLOOGILINE HINNAKUJUNDUS

Hinnakujundus, milli ne avestab psiihhdoogili si aspekte. Rajaneb tarbija hinnataju
mdjutamisele. Inimesi, kes on hnna suhtestaiesti tikskbiksed va kes on hndade
suhtes Ulitundikud, on \dhe. Tundikkuse maé on sdltuv tarbimise huvidest ja
vaéatushinnangutest.

e Prestiizhinna autlus. Hind ku kvaliteedi néditagja. Tarbijal on hnnapiirid, mison
tarbij ale vastuvoetav.

o Véikeste hinnavahede rakendamine. Hind 199 k ontundunalt véaiksem kui 200 k.

e Numbrite psihhdoogili ne mdju. Number 8 pidi rahustavalt mgjuma, 4 jélegi
kuidagi nurgeline, 13igati paha number, paaritu arv tekitab kasuli kuma mulje kui
paaisarv, parem on kahanev numbrite rida 9876 ku kasvav.
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e Hulgimutgil tekkiva kokkuhdu mgju.
e “Hindalates 430 koonist”.

10. KULUKESKNE MEETOD

Hinnakujunduse ks peamisi medodeid. Hinna dampiiri moodustavad tootmiskulud.
Allasdlejaéavad kuud katmata ja kasum saamata.

Normadkasum (normal profit) on csa puhaskasumist (raamatupidamiskasum), mis on
piisavalt suur, et ahvatleda dtevdtjat tootmist jétkama. Peab varduma vahemalt
sissetulekuga, mida dtevotjavoiks saada, kui tainvesteaiks rahamujae. Alla
normadkasumi saadav kasum tdhendab (néhtavat voi varjatud ) kahjumit, Ule
normadkasumi saadav onlisa- ehk liigkasum (econamic profit). Normadkasumit
loetakse &ikuluks/Inglise-eesti majandusterminite sel etusHnastik/.

Kusimus on sall es kas normadkasum on arvatud kdudesse voi mitte. Tavalisalt e ole
see ausaadav. Normaalkasumi ma&amine voib osutuda probleemiks.

Esimeseks kulukeskseks meeodiks on juurdehinduse meetod.
Hind = kogukulud + juurdehindlus.

Tootmises tehakse juurdehind us kogukuludele (omahinnale) ja kaubanduses
ostuhinnale (=kogukulud) . Juurdehindlus on erinev erinevatel kaubariihmadel.

Hinna dgoritm:

o |aitakse plaanitava koguse pusikulud, (otse- ja kaudsete kulude summa),

¢ |aitakse plaanitava koguse muutuvkulud, (tavaliselt enamik otsekulud),

e summegaitakse pisi- jamuutuvkulud, saadakse tootmiskulud ja li satakse nn
kasumiprotsent,

e jagatakse plaanitava kogusega, saadakse toodanguihiku hind.

Kasumiprotsent voib dlahinnast v6i kogukuludest. Keskmine juurdehinduse
protsent mudgihinnast voib dla20-75 % vahel. Medod tundik koguse prognoacsi
suhtes. Hind ei reageei vastavalt nGudusele.

Medod levinud, sest:
e kulusid teaakse ndudusest paremini,
e kuluarvestus on turutunnetusest lihtsam,

Teiseks medodiks oleks kasumil&ve meetod.

Seemedod taotleb kaigi kulude katmist ja dtendhtud kasumi saamist. Praktili se
hinnatd s toetutakse kasumiléve gradikule. Leitakse mitmed hinnad ja neil e vastavad
kasumil&vepunktid. Kuigi erinevate variantide vordlus el pruugi anda parimat,
saadakse teada, midatuleb véltida. Kuigi erinevate variantide vordlus el pruugi anda
parimat, saadakse teada, midatuleb valtida.
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pusikulud
hind - erimuutuvkulud

Puuduseks:
e ignoreerib ndudust, pde suuratud suurema turucsa ega investeeringutulu
saamisele, vaid eelkbige kulude ja tulude tasakad ustamisele.

Kasumi arvutamine vastavalt normadkasuminormile (rate of return).
Normadkasuminormi méérab tihti reguleeritud monopdi dele hinnakomisjon. Seeon
normadkasumi jaomakapitali suhe. Ra&gitakse ka kapitali toaotli kkuseset.

11. KONKURENTSIKESKNE MEETOD

e Turuhinnameedod
e Pakkumishinnamedod

Turuhinnameeod aienteerub konkurentide toodete tegeli kele hindadele. Kdrgemat
hinda pade maistlik ma&ata, kura siis vaib turust ilmajaaa. Kamadalama hinna
kehtestamine & tasu dra, kurategud tulu on vdmalik kdigil saadaja dandajariskib
hinnasdjaga.

Medodil on pasitii vseid joon::

e véjendab palj ude osalgate kogemust,
e tagab dglase kasumi,

e vdadib hinnasddu.

Nimetatud megod pdhneb ndudnise ja pakkumise tasakadustamisele hinna aoil .

Turuhindade slistemaatili ne anal ilis aitab atsuseid langetada kokurentide
hinnatasemelt | dhtuvalt. On kdm v@imalust:

e thstahinda,

e adandadahinda,

e jadasamaletasemele.

Hind v@b dlakdrge, kui toote juures on midagi ainulaadset, kas sis kujundts,
maitse, kvalited, onmidagi unikaalset. Readsete edi ste tottu lepivad tarbijad korge
hinnaga. Kuid kérge hind véli stab suure turu. Agaikkagi, kui kdrge on ké&rge (+10%,
+20%)?

Hind vd@b dlamadal, kui on kduedis. Hind peeb demamadalam, kui ja&ddakse
tootega mahateistest. Agaikkagi, kui madal on madal (-10%, -20%)?

Pakkumishinna medod p&hneb konkuentide ol etatavatel hindadel ja seda

kasutatakse pakkumiskonkursgdel. Et saada tellim ust avalikul voistlusel, puttakse
vdjatullaodavalt. Loomulikult onalampiiriks kulud.
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12. TARBIJAKESKNE MEETOD

Medod aienteerub kuude asemel tocte tarbij ate tajutud véartusele.
Turundusdrateegia rgjatakse suuresti emotsionadsetel e hinnangutele.

Toote oodatav hind onrahasumma, mida ostjad arvavad toote vaartuseks olevat. See
hind ontavali selt vahemikus, midatarbijad peavad namaal seks.

Hind, mis el vastatarbijaloctustele, mdjub |&bimulgil e negatii vselt.

Tarbijakeskse medod puhu kehtestatakse hinnad pérast sihtturu vajaduste ja soovide
uurimist ning sobiva hinnavahemiku leidmist.

Hinnalae&ks nimetatakse kdrgeimat hinda, mistootel voib dla. Kui lagi Uletatakse,
jétavad tarbijad toote ostmata.

Hinnapdliiti ka valj atddtamisel tuleb arvestada kbigi kolme tlalpod kirjeldatud
meetoditega. Ukski nimetatud meeiod ei ole téiesti iseseisev janeid onisegi raske
uksikult rakendada.

Konkredse hinnamaéaamine on aati keerukas ja vastutusrikas too.

AVALIKU ARVAMUSE KUJUNDAMINE

Suhted ettevotte jamuu thiskonravahe tihenevad. Méarksdnadeks: globali seaumine,
infolihiskond,avatud Uhskondjata dement. On ¢éeldud, et tnapaeva konkurentsi
tingimustes el suuda Ukski firma pikalt ja edukalt eksisteeida, kui taon
mittekommunikatiivne ja @ suuda avali kkust teavitada tehtust jateoksll olevast.

Avalikkuse esindgjad:

toodkete tarbijad,

todtajad,

hankijad,

ettevotte omanikud (aktsiondrid),
investeeijad (pangad),

valit susametnikud.

Avaliku arvamuse kujundamine on turunduse toetuse ks meetmeid. Avaliku
arvamuse kujundamine on gkagaline, sisaldab firmajatatoodete kuvand loomist ja
elluviimi st ning tutvustamist teabel evivahendites.

Heal avalikud suhted tagavad efektiivse turunduwstegevuse. Aga ka soodsa avamuse
to6g Outurul ning teiste resaursse omavate isikute ja etevotete hulgas.

Avalik arvamus:

e Tasuta kujundamine, ettevotet tutvustav teebe, vaib dla ka mittesoosiv, vahel
alusetu,
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e Tasuline kujundamine, ettevotte podt juhitav, tihti kaudre moju (spornsoregimine,
haridusprogrammides osalemine ).

Firmavdib dla avaliku arvamuse kujundamisel toetuda oma suhtlusosakonrale voi
telli dateenuse vastavalt firmalt. Seekdik on muidugi kuludega seotud.
Suhtekorraldusjuht. Pressesindgja.

Avaliku arvamuse kujundamise dapid:

eesmérkide seadmine,
edarve koostamine,

vali da teabeedastusvahendid,
mida kujundada?

programmi koostamine,
tegevuse hinnang.

Avaliku arvamuse kujundamise peamnised vdtted onjéargmised.

Uudis. Luhike, kun 300sdna.

Onnitl us, reklaam, meddetuletus, ténu gjalehes.
Artikkel gjalehes.

Erialaatikkel (erialases gjakirjas).
Presskonwverents.

Noupaev klientidele.

Avatud uksed.

Vestlus, intervjuu, raadios jateles.
Reklaamfilm.

Uute toodkete tutvustus.

Spetsiad sed slindmused, seminarid, réitused, esitl used, jms
Turundusgruktuuri muudatused.

Hedegevus.

Sporsorlus.

Majandusuudsed, kéibe ja kasumi info, basiteaed.
Juhtivtétajate kéned.

Avaliku arvamuse kujundamine raske. Oluline pidevad head suhted ajakirjanikega.
Avaliku arvamuse kujundamise hindamine keerukas jakalli s.
Voiks médta “nuppuct” arvuga, voimalus arvestada reklaampinna, -gjajargi rahaks,

aga e pruugi teada saada moju. Uuringute ja kisitl ustega saab kindlaks teha, milli sel
maé&al mingi suhtumine vai arusaam on muutunud.
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