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Kuidas nªeb vªlja tulevikuturundus, by Don Peppers & Martha Rogers, May 2008
http://www.managesmarter.com/msg/content_display/publications/e3i7e7bbddcea592f3e6f5620c1b220a170

Vastajad on n»us, et turundus

on aastaks 2020 liikunud

tunduvalt k»rgemale 1:1

turunduse tasemele kui ta

seda on tªnapªeval. See

eeldab tunduvat paremat

andmete kogumist, sªilitamist

ja tººtlemistkui tªnapªeval.

M»ista klientide vajadusi,

arvestada klientide eluaegse

vªªrtusega, parandada

klientide kogemust, jne...

Vastajad on n»us, et

turunduse tulevik on

rohkem

kliendisuhete parandamises,

aga mitte uute toodete

vªljam»tlemises. Kliendile

jªªb selle suhte kontroll.

Sotsiaalse meedia tªhtsus

suureneb ja ¿ks vilets 

kliendikogemus levib hetkega

elektroonilises maailmas

Vastajad on n»us, et usaldus
on suurimaks ja peamiseks

vªljakutseks. Need firmad kes
ellu jªªvad on ausad,
lªbipaistvad ja rajavad
usaldusele p»hinevaid

suhteid.

84% 78% 84% 

Kliendi usalduse rajamiseks on organisatsioonil vaja ¿lesse ehitada oma

ettev»tte kultuur. See pole kerge. Harjumused ja vªljakujunenud kªitumine 

on juba ammu juurdunud olemasolevasse ñkultuuriò ja sellel on suurem

tªhendus firma tegevusele, kui ka k»ige peensusteni kirjutatud

protseduuri reeglitel. 

Kultuuri on raske defineerida, veelgi raskem juhtida ja ¿liraske muuta.



ÅTe ju olete kuulnud seda vana 
ƭǳƎǳ ƪǳƛŘŀǎ ƳŜŜǎ ƻǘǎƛǎ Ǿƿǘƛǘ ς
otsis lambi alt ςsest siin oli hea ja 
valge otsida.

ÅMajanduses ja eriti jahtuvas 
majanduses hakkavad paljud 
ŜǘǘŜǾƿǘǘŜŘ ǘŜƎŜƳŀ ǎŜŘŀǎŀƳŀ ς
nad otsivad lahendusi sealt, kus 
ƴŀŘ ƴŅŜǾŀŘ ƻǘǎƛŘŀΦΦΦ

V»ti on kadunud!



ÅYǳƛ ƳŜ ƻǘǎƛƳŜ ƻƳŀ ŜŘǳƪǳǎŜ ǾƿǘƛǘΣ ǎƛƛǎ 
on loomulik, et me otsime seda sealt, 
kus me oskame seda otsida ςehk siis 
valgest kohast.

ÅAga kust otsivad seda teie 
konkurendid ςsealtsamast ςseal ju 
hea valge otsida ja seltsis on parem ...

ÅPraegu peaksime me olema julged, 
ǾƿǘƳŀ Ǿŀǎǘǳ ǾŅƭƧŀƪǳǘǎŜŘ Ƨŀ ƧǳƭƎŜƭǘ 
tegema otsustavaid samme ςselliseid, 
ƳƛƭƭƛǎǘŜǎǘ ǘŜƛǎŜŘ ǾƿƛǾŀŘ ǾŀƛŘ ǳƴƛǎǘŀŘŀ ς
ƳŜƛŜ ŜŘǳƪǳǎŜ Ǿƿǘƛ Ŝƛ ǾŜŘŜƭŜ ŜǊŜŘŀǎ 
valguses.

V»ti on kadunud! Otsime koos ...



ÅΧ ǾƿƛƳŀƭǳǎŜŘΣ Ƴƛǎ ŀƛǘŀǾŀŘ 
innovaatoritel arendada 
ǊŀǎƪŜƭǘ ƧŅǊƎƛ ŀƛƳŀǘŀǾŀǘ 
turundus-strateegiat, mis 
ǾƿƛǾŀŘ ƻƭƭŀ Ǉƛƪƪŀ ŀŜƎŀ 
ǾŅƎŀ ƪŀǎǳƳƭƛƪǳŘ.

7. mai 2010. a. by Raul Vatsar 5

Uued v»imalused



ÅI am shocked at the number 
of people who are still 
worrying about their strategic 
plan for 2009. We canceled 
all that stuff ςall of it.

Jamie Dimon, 
CEO, J.P.Morgan Chase

Muutuvad ajad n»uavad kiireid muutusi ja paindlikkust
By Geoff Colvin ñHow to Manage Your Business in a Recessionaò, Fortune , 04, 2009, pp.66-71



Å ΦΦΦ ǘŅƘŜƴŘŀōΣ Ŝǘ firmal on 
turundusmeetmestik, mida 
ǎƛƘǘǘǳǊƎ ƴŅŜō ǇŀǊŜƳŀƴŀ ƪǳƛ 
konkurentide meetmestikku.

Å YƻƴƪǳǊŜƴǘǎƛŜŜƭƛǎŜŘ ǾƿƛǾŀŘ 
tuleneda firma erinevast 
tegevusest erinevatel aladel ς

a. Kulude kokkuhoid tootmises

b. Innovatiivne uurimis- ja 
ŀǊŜƴŘǳǎǘǀǀ 

c. Efektiivsem sisseost

d. Parem finantseering

e. Χ ƳƛƭƭŜǎǘƪƛ Ƴǳǳǎǘ Χ
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Konkurentsieelised



Å aƿƴƛƪƻǊŘ Ǿƿƛō Ǉƛƛǎŀǘŀ ǾŅƎŀ 
ǾŅƘŜǎŜǎǘΥ 

a. tŜŜƴŜƭǘ ǾŅƭƧŀǘǀǀǘŀǘǳŘ ƻƭŜƳŀǎƻƭŜǾ 
turundusmeetmestik(ud)

b. !ǊŜƴŘŀŘŀ ƭŅƘŜƳŀǘ ǎǳƘŜǘ ƻƳŀ 
klientidega 

c. Uued ruumid

d. Uued inimesed maailma erinevates 
osades

e. Uus viis probleemide lahendamiseks

Å¢ǳǊǳƴŘǳǎƛƴƛƳŜǎŜŘ ǾƿƛǾŀŘ 
ƳƿŜƭŘŀ ǾŅƭƧŀ ƳƛŘŀƎƛ ǳƴƛƪŀŀƭǎŜǘ 
Ƨŀ ŜŘǳ Ŝƛ ǎƿƭǘǳ ŀƛƴǳƭǘ ǎŜƭƭŜǎǘΣ Ŝǘ 
pakkuda madalamaid ja 
madalamaid hindu. 
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Konkurentsieelised
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Turundusstrateegia planeerimine ïfirma ja huvipooled

Firma ïmissioon, visioon, p»hivªªrtused, eesmªrgid, strateegia



ÅTootja-firma edu aluseks 
on oskus luua ja pakkuda 
oma tarbijatele toodet, 
ƳƛƭƭŜƭ ƻƴ ƪƿǊƎŜ ǾŅŅǊǘǳǎΦ

ÅSellele lisaks on neil ka 
oskus olla oma 
strateegilises planeerimises 
orienteeritud turule.
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Strateegiline planeerimine
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Missioon, Visioon, P»hivªªrtused
Suutlikkus, Ressursid

Strateegia, Protsessid,

Organisatsioon, Innovatsioon 

Turundus, M¿¿k, Teenindus, Partnerlus

Miks peaks 

teadmise viima 

iga tººtajani?

Toimi oma 

s»nade 

jªrgi

Paku klientidele 

suurepªrast 

vªªrtust

Visioon ilma tegevuseta on laiskus, tegevus ilma visoonita on m»ttetus

 ritegevuse alustamine ja laiendamine



ÅOperatsiooniline efektiivsus 
(operational efficiency) 
ǘŅƘŜƴŘŀōΣ Ŝǘ ǘŜ ƪƛƘǳǘŀǘŜ ŜǘǘŜ 
ǾƿƿǊŀƭ ǾƿƛŘǳǎƿƛŘǳƭ όǘŜ ǘŜŜǘŜ 
midagi odavamalt kui 
konkurendid). Kuid strateegia 
Ǉŀƪǳō ǘŜƛƭŜ ƻƳŀ ǾƿƛŘǳǎƿƛǘǳ 
(eristumine), mille te kindlasti 
ƪŀ ǾƿƛŘŀǘŜΦ

Michael Porter
The Return of Michael Porter,

Fortune, February 1999.

Strateegia pakub ¿ldv»itu, mitte etapiv»itu 
By Jack Traut & Steve Rivkin, ñDifferentiate or Dieò, J.Wiley & Sons, NY, USA, 2000



ÅIŜŀǎǘ ƧǳƘǘƪƻƴƴŀǎǘ ǎƿƭǘǳō ŜŘǳ ǎŜŀƭΣ 
ƪǳǎ Ǿƿƛƪǎ ƻƭƭŀ ƭŅōƛƪǳƪƪǳƳƛƴŜΣ 
ƳŜƛǎǘŜǊƭƛƪƪǳǎ ǎŜŀƭΣ ƪǳǎ Ǿƿƛƪǎ ƻƭƭŀ 
ƪŜǎƪǇŅǊŀǎǳǎΦ 9ǘǘŜǾƿǘǘŜ ƧǳƘǘƪƻƴŘ 
Ǿƿƛō ŀǊŜƴŘŀŘŀ Ƨŀ ƭǳǳŀ ŜǘǘŜǾƿǘŜǘΣ 
ŀƎŀ Ǿƿƛō ŜǘǘŜǾƿǘǘŜ ƪŀ ǇǳǊǳǎǘŀŘŀ.

ÅEestvedamise efektiivsuse aluseks 
ƻƴ ŜǘǘŜǾƿǘǘŜ Ƴƛǎǎƛƻƻƴƛ ŜƴŜǎŜƭŜ 
teadvustamine, selle missiooni 
ǎƿƴŀǎǘŀƳƛƴŜΣ ǘŜƳŀ ǎŜƭƎŜ Ƨŀ ǎƛƭƳŀƎŀ 
ƴŅƘǘŀǾ ŜƭƭǳǾƛƛƳƛƴŜΦ Liider seab 
ŜŜǎƳŅǊƪŜΣ ƳŅŅǊŀō ǇǊƛƻǊƛǘŜŜǘŜΣ 
kehtestab standardid, ja hoiab neist 
ka kinni.

Juhtkonna liidrirollist ja ettev»tte missioonist
By TheñSimpleò Guy: SunnyT.H.Goh, ñSimplicity: TheSecretto EffectiveMarketingò, 

PearsonEducationMalaysiaSdnBHD, Selangor, Malaysia, 2004



Å9ǘǘŜǾƿǘǘŜ Ǿƛǎƛƻƻƴ ǎŜŜ ƻƴ 
ŜǘǘŜǾƿǘǘŜ ǳƴƛǎǘǳǎΣ ǳƴŜƭƳ ς
b!{! ǳƴŜƭƳ ƻƭƛ άaŜ ƭŜƴŘŀƳŜ 
YǳǳƭŜέΣ ǎŜŜ ƻƴ ŜǘǘŜǾƿǘǘŜ 
pikaajaline plaan.

Å9Řŀǎƛ ƧŅǊƎƴŜō ǎŜƭƭŜ ǳƴŜƭƳŀ 
elluviimine. Missioon eeldab 
Ŝǘ ŜǘǘŜǾƿǘŜ ǎǳǳŘŀō ŀƴŘŀ 
vastuseid viiele lihtsale 
ƪǸǎƛƳǳǎŜƭŜΦ
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Ettev»tte visioon ja missioon



aƛǎ ƳŜƛŜ ŅǊƛ ƻƴΚ

Kes on meie ostja?

aƛǎ ƻƴ ƳŜƛŜ ƻǎǘƧŀ Ƨŀƻƪǎ ƘƛƴƴŀƭƛƴŜΣ ǾŅŅǊǘǳǎƭƛƪΚ

YǳƛŘŀǎ Ƴǳǳǘǳō ƳŜƛŜ ŅǊƛ ǘǳƭŜǾƛƪǳǎΚ

aƛƭƭƛǎŜƪǎ ƳŜƛŜ ŅǊƛ ǇŜŀƪǎ ǎŀŀƳŀ ǘǳƭŜǾƛƪǳǎΚ
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5lihtsat k¿simust missiooni elluviimiseks
By TheñSimpleò Guy: SunnyT.H.Goh, ñSimplicity: TheSecretto EffectiveMarketingò, 

PearsonEducationMalaysiaSdnBHD, Selangor, Malaysia, 2004



ÅYǳƛ ǘǳǊǳƴŘŀƧŀ όŜǘǘŜǾƿǘƧŀύ ǎƻƻǾƛō 
ƻƭƭŀ ŜŦŜƪǘƛƛǾƴŜ Ƨŀ ƧƿǳŘŀ ŜŘŀǎƛΣ ǎƛƛǎ 
visioon ja missioon peavad olema  
lihtsad.

ÅInimesed saavad neist aru (see 
Ƨƿǳŀō ƴŜƛƭŜ ƪƻƘŀƭŜύ Ƨŀ ǎŜŜ 
motiveerib ja innustab inimesi.

ÅOma missiooni ja visiooni tuleb 
pidevalt teiste inimestega jagada, 
ŀƭŀǘƛ ƪǳƛ ǎŜƭƭŜƪǎ ƻƴ ǾƿƛƳŀƭǳǎΦ

ÅMissiooni ja visiooni 
kontrollimiseks saab kasutada 
ƪƻƭƳŜ ǾŅƎŀ ƭƛƘǘǎŀǘ ƪǊƛǘŜŜǊƛǳƳƛǘΦ 

Visioonist ja missioonist
By TheñSimpleò Guy: SunnyT.H.Goh, ñSimplicity: TheSecretto Effective
Marketingò, PearsonEducationMalaysiaSdnBHD, Selangor, Malaysia, 2004



Kas nad 
innustavad 

meie 
ǘǀǀǘŀƧŀƛŘΚ

Kas nad 
motiveerivad 
meie ostjaid?

Kas nad on 
lihtsad ja 
kutsuvad 
ǸƭŜǎǎŜ 

tegutsema?

Visiooni ja missiooni kontrollimise 3 kriteeriumit
By TheñSimpleò Guy: SunnyT.H.Goh, ñSimplicity: TheSecretto EffectiveMarketingò, Pearson

EducationMalaysiaSdnBHD, Selangor, Malaysia, 2004

Visiooni ja missiooni kontrollimise 3 kriteeriumit



ÅIt`s important to assure 
employees by making clear 
your vision, making sure 
they know that you care. 
They just want the truth.

Julia Stewart
CEO, DineEquity

Ka rasketel aegadel peab tººtaja saama aru, et teda toetatakse
By Geoff Colvin ñHow to Manage Your Business in a Recessionaò, Fortune , 04, 2009, pp.66-71



ÅTurule orienteeritud (market 
orientated) strateegiline 
planeerimine ςon 
juhtimisprotsess, kus 
ƻǊƎŀƴƛǎŀǘǎƛƻƻƴƛ ŜŜǎƳŅǊƪƛŘŜΣ 
ǾƿƛƳŀƭǳǎǘŜ ƴƛƴƎ ǊŜǎǎǳǊǎǎƛŘŜ 
Ƨŀ ǳǳǘŜ ǘǳǊǳ ǾƿƛƳŀƭǳǎǘŜ ǾŀƘŜƭ 
ƻƴ ǘŀǎŀƪŀŀƭ Ƨŀ ǇǸǎƛǾŀƭǘ 
ǇǸǸŜƭŘŀƪǎŜ ǳǳǘŜ ŜŜǎƳŅǊƪƛŘŜ 
saavutamise poole ning neid 
ka saavutatakse.

7. mai 2010. a. by Raul Vatsar 19

Strateegiline planeerimine



ÅStrateegilise planeerimise 
ŜŜǎƳŅǊƎƛƪǎƻƴ ǾŅƭƧŀ ǘǀǀǘŀŘŀ 
sellised tegevused, tooted, 
teenused ja 
kommunikatsiooniprotsessid, 
Ƴƛǎ ŀƛǘŀƪǎƛŘ ƪŀŀǎŀ ǇǸǎǘƛǘŀǘǳŘ 
ŜŜǎƳŅǊƪƛŘŜ ǎŀŀǾǳǘŀƳƛǎŜƭŜ 
ƭŅōƛ ŜǘǘŜǾƿǘǘŜ ƪŀǎǳƳƭƛƪƪǳǎŜ Ƨŀ 
ƪŅƛōŜ ǎǳǳǊŜƴŘŀƳƛǎŜΦ
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Strateegiline planeerimine
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Turundusstrateegia planeerimine ïfirma ja huvipooled

Firma ïmissioon, visioon, p»hivªªrtused, eesmªrgid, strateegia

Partnerid Kogu turg Konkurendid OsanikudTººtajad

K»ik kliendid, kes v»iksid meie toodet p»him»tteliselt tarbida = Meie 

potentsiaalsed kliendid.

Valmistame naisteriideid = k»ik naised, segmenteerimine jªrgneb hiljem

Aktsionªrid ja 

osakute omanikud

K»ik ettev»ttes tººtavad tººtajad 

s»ltumata nende ametikohast

K»ik kes on meie 

ettev»tte tªnased ja 

ka potentsiaalsed 

partnerid

K»ik samal ja analoogsetel aladel tººtavad tªnased 

ja potentsiaalsed tulevased konkurendid
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Firma ïmissioon, visioon, p»hivªªrtused, eesmªrgid, strateegia

Partnerid Kogu turg Konkurendid OsanikudTººtajad

Turunduse mikrokeskkond

Turundusstrateegia planeerimine
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Vªliskeskkond
ÅPoliitilis-juriidiline

ÅMajanduslik 

ÅSotsiaal-kultuuriline

ÅTehnoloogiline

ÅKeskkond - ºkoloogia

Turundusstrateegia planeerimine - vªliskeskkond

Firma ïmissioon, visioon, p»hivªªrtused, eesmªrgid, strateegia

Partnerid Kogu turg Konkurendid OsanikudTººtajad
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Liiga lai definitsioon:
- halb turustusefekt; madal tasuvus

Liiga kitsas

definitsioon:
- kaotatud v»imalused

Oma  turu selge piiritlemine

Mitte liiga lai ega liiga kitsas definitsioon

Turu mªªratlemine
Kus on

minu

turg
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Turu k¿lget»mbavus

Sihtsegmendi nªitajad:
ÅTurupotentsiaal

ÅTuru kªttesaadavus

ÅTuru stabiilsus

ÅTuru perspektiivikus

Å ritegevuse kasumlikkus

Tººstusharu nªitajad:
ÅTehnoloogiline tase

ÅKoht turul

Å riaktiivsuse d¿naamika ja aktiivsus

ÅTººstusharu keskmine kasuminorm

ÅSotsiaalne roll

ÅM»ju ¿mbritsevale keskkonnale

ÅArenguperspektiivid

ÅRiiklik seadusandlus, piirangud

Turu k¿lget»mbavust m»jutavad nªitajad
by Pjotr Zavjalov ñTurundus skeemides, joonistes, tabelitesò, Infra-M, Moskva, 2005
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Vªliskeskkond
ÅPoliitilis-juriidiline

ÅMajanduslik 

ÅSotsiaal-kultuuriline

ÅTehnoloogiline

ÅKeskkond - ºkoloogia

Product ïToode Price ïHind 

Place ïKoht 
Promotion ï

turunduskommunikatsioon

Sihtturg

Turundusstrateegia planeerimine

Firma ïmissioon, visioon, p»hivªªrtused, eesmªrgid, strateegia

Partnerid Kogu turg Konkurendid OsanikudTººtajad
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Vªliskeskkond
ÅPoliitilis-juriidiline

ÅMajanduslik 

ÅSotsiaal-kultuuriline

ÅTehnoloogiline

ÅKeskkond - ºkoloogia

Product ïToode Price ïHind 

Place ïKoht 
Promotion ï

turunduskommunikatsioon

Sihtturg

Turundusstrateegia planeerimine

Firma ïmissioon, visioon, p»hivªªrtused, eesmªrgid, strateegia

Partnerid Kogu turg Konkurendid OsanikudTººtajad

Valitud strateegia 

kitsendamine lªbi 

kvalitatiivsete ja 

kvantitatiivsete 

otsustuskriteeriumite



ÅDiferentseerimineǘŅƘŜƴŘŀōΣ Ŝǘ 
turundusmeetmestik on 
teistsugune ja parem sellest, mida 
pakuvad konkurendid.

Å9ǊƛǎǘǳƳƛǎŜƪǎ Ǉƛƛǎŀō ǘŀǾŀƭƛǎŜƭǘ ǸƘŜ 
olulise turundusmeetmestiku 
detaili erinevusest konkurendi 
omast. 

ÅbŅƛǘŜƪǎΥ ǘŅƛǳǎǘŀǘǳŘ ƻƳŀŘǳǎ Ǿƿƛ 
ƪƛƛǊŜƳ ƪŅǘǘŜǘƻƛƳŜǘŀƳƛƴŜ
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Kitsendamine ïeristumine ïdiferentseerimine
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Vªliskeskkond
ÅPoliitilis-juriidiline

ÅMajanduslik 

ÅSotsiaal-kultuuriline

ÅTehnoloogiline

ÅKeskkond - ºkoloogia

Product ïToode Price ïHind 

Place ïKoht 
Promotion ï

turunduskommunikatsioon

Sihtturg

Turundusstrateegia planeerimine

Firma ïmissioon, visioon, p»hivªªrtused, eesmªrgid, strateegia

Partnerid Kogu turg Konkurendid OsanikudTººtajad

SWOT anal¿¿s
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Vªliskeskkond
ÅPoliitilis-juriidiline

ÅMajanduslik 

ÅSotsiaal-kultuuriline

ÅTehnoloogiline

ÅKeskkond - ºkoloogia

Product ïToode Price ïHind 

Place ïKoht 
Promotion ï

turunduskommunikatsioon

Sihtturg

Turundusstrateegia planeerimine

Eristumine:
ÅSegmenteerimine

ÅPositsioneerimine

ÅBrªnding

SWOT anal¿¿s
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ÅPuhastab hambaid ja annab 
ǾŅǊǎƪŜ ƘƛƴƎŜƿƘǳ ςhambapasta 
Colgate ςkas keegi teab 
hambapastat mis seda ei tee?

Å9ŜƳŀƭŘŀō ƘƛƎƛƭƿƘƴŀ ςseep 
Lifebuoy ςkas keegi teab seepi, 
mis seda ei teeks? Kuid Lifebuoy 
ƻƭƛ ŜǎƛƳŜƴŜ ƪŜǎ ǎŜƭƭŜƭŜ ǊǸƘƪǳ ǇŀƴƛΦ

ÅaŜ ǇǳƘŀǎǘŀƳŜ ƻƳŀ ƿƭƭŜǇǳŘŜƭŜƛŘ 
kuuma suruauruga ςseda teeb 
ǘŜƎŜƭƛƪǳƭǘ ƛƎŀ ƿƭƭŜǘŜƘŀǎΦ YǳƛŘ ƪƿƭŀō 
Ƨǳ ǾŅƎŀ ƘŅǎǘƛ ςeriti kui teised ei 
ole veel sellele tulnud.

USP v»ib olla ka ñelementaarneò
By Jack Traut & Steve Rivkin, ñDifferentiate or Dieò, J.Wiley & Sons, NY, USA, 2000



aƛƪǎ ǘŅƴŀǎŜƭ ǇŅŜǾŀƭ ƪŀǎǳǘŀǘŀƪǎŜ ¦{t ƴƛƛ 
ǾŅƘŜ ςseda on raske leida ja raske hoida

Uute toodete pidev turule tulek

Konkurentide reaktsioon ςƳŜƛƭ ƻƴ όƴǸǸŘύ ƪŀ

¦ǳǘŜ ǘƻƻŘŜǘŜ ǘǳǊǳƭŜǘƻƻƳƛƴŜ Ƴǳǳǘǳō ƧŅǊƧŜǎǘ 
kiiremaks

Miks tªnapªeval kasutatakse USP`d nii vªhe
By Jack Traut & Steve Rivkin, ñDifferentiate or Dieò, J.Wiley & Sons, NY, USA, 2000



ÅMe otsime erinevaid 
ǾƿƛƳŀƭǳǎƛ ƻƳŀ ƪƭƛŜƴǘƛŘŜ 
paremaks teenindamiseks.
ÅaŜ ƪǳǳƭŀƳŜ ǘŅƘŜƭŜǇŀƴŜƭƛƪǳƭǘ 

iga oma klienti
Å{ŜŜ ƻƴ ƪƿƛƪƛŘŜ ƳŜƛŜ ǘǀǀǘŀƧŀǘŜ 
ƪƻƘǳǎǘǳǎŜƪǎ ǎƿƭǘǳƳŀǘŀ ƴŜƴŘŜ 
ametikohast
ÅMe vaatame tulevikku ...

Kas need laused on  
tuttavad?

Yƿƛƪ ƭƻŜǾŀŘ ǎŀƳǳ 
ǊŀŀƳŀǘǳƛŘ Ƨŀ ƪŅƛǾŀŘ 
samadel koolitustel 

samade  konsultantide 
juures

K»ik loevad samu raamatuid ...
By Jack Traut & Steve Rivkin, ñDifferentiate or Dieò, J.Wiley & Sons, NY, USA, 2000

9ƴŀƳƛƪǳ ǘŅƴŀǎŜ ǇŅŜǾŀ ǘŀǊōƛƧŀǘŜ 
jaoks on need laused muutunud 

NORMIKS



9ƴŀƳƛƪǳ ƪƭƛŜƴǘƛŘŜ Ƨŀƻƪǎ ǇƻƭŜ ƧŅǊƎƴŜǾŀŘ 
ƭŀǳǎŜŘ ŜǊƛƭƛǎǳǎΣ ǾŀƛŘ ƛƎŀ ŜǘǘŜǾƿǘǘŜ ƪƻƘǳǎǘǳǎΦ

Kvaliteet on muutunud iga toote 
kohustuslikuks osaks, mitte seda 

eristavaks erisuseks.

Klientide tundmine ja hoolitsus oma 
klientide eest  on elementaarne

Kvaliteet ja hoolitsus on kohustused
By Jack Traut & Steve Rivkin, ñDifferentiate or Dieò, J.Wiley & Sons, NY, USA, 2000


