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SISSEJUHATUS

E-kaubanduse mahud on aasta-aastalt kasvamas ega néita peatumise méarke. Jargneva
kolme-nelja aasta jooksul kasvavad interneti vahendusel miidavad kaubamahud
hinnanguliselt kahekordseks. Kdik need kaubad vajavad transportimist tarbijatele
vOimalikult ldhedale, soodsalt ja mugavalt. Ostjate ootused on suunatud (ha kiiremale
kauba katte saamisele, tasuta transpordile ning paindlikumatele lahendustele. See sunnib
ettevotteid, kes kaupu tarnivad, mdtlema efektiivsemate lahenduste leidmisele —

arendama uusi tehnoloogiaid ja &rimudeleid.

Ké&esolev t00 ei késitle kogu tarneahealt, vaid t06 fookus on suunatud kaupade katte
saamise viimasele 10igule ehk ,,viimasele miilile. Tapsemalt tarbijale suunatud viimase
miili tarne ja sellel turul lahendusi pakkuvate ettevdtete arimudelite uurimisele Eestis.
Kuigi Eestis on kdige enam maailmas pakiautomaatide sahtleid inimese kohta ja see on
ka levinuim koht kauba kétte saamisel siinsel turul, siis leidub mitmeid teisi lahendusi,

kuidas arvutis vOi nutiseadme abil ostetud kaup vdi tellimus inimesteni voib jouda.

Viimasel miilil teenuseid osutavad ettevotted on hiljuti oma tegevusi aktiivselt laiendanud
ja arendanud. Samal ajal on turule tulnud kahe-kolme aasta jooksul uusi lahendusi ja
ettevotteid. Uued tulijad pakuvad 0helt poolt senistele tegijatele turgu ergutavat
konkurentsi, kuid vdivad olla samas ka koostoopartneriteks, kelle abil saavad teised oma
teenuseid parendada. Uhelt poolt on I6pptarbijatel kauba kattesaamise viiside osas valik
mitmekesistumas, kuid antud t66 kontekstis on olulisim see, et uued tulijad muudavad

turusituatsiooni ning pakuvad uusi l&henemisi.

Probleem seisneb selles, et piirid viimasel miilil teenuse pakkuja ja reaalse vedaja voi
paki Ule andja vahel on h&dgustumas ning see peegeldub ka nende drimudelite erisustes.
Uued lahendused ja drimudelid eksisteerivad koos nd vanematega, mis vajavad

selgitamist ja lahti motestamist. Selleks on pistitatud uurimiskisimused: mis ettevotted



osutavad teenust viimasel miilil, millised on nende tarne lahendused ja &rimudelid?
Millised on nende rollid kauba tarnimise véartusahelas, olulisemad &rimudeli tunnused

ning kas ja mille alusel neid eristada?

LOputdd eesmargiks on kaardistada viimase miili tarne ettevGtete arimudelid Eestis ja

selgitada valja nende voimalikud erisused ja tlubistik.

Eesmargi taitmiseks seatakse jargmised uurimistlesanded:

o selgitada asjakohaseid kasitlusi &rimudelite olemusest ja kontseptsioonidest;
¢ leida ja valida meetodid drimudeli kaardistamiseks ja analtiisimiseks;

e anda Ulevaade viimase miili tarne lahendustest ja arimudelite eriparadest;

o kaardistada viimase miili tarne ettevotted Eestis;

e analulsida Eesti viimase miili tarne ettevotete &rimudeleid,;

e tuua vélja viimase miili tarne ettevdtete drimudelite erisused ja tubistik Eestis.

T60 koosneb kahest osast. Esimeses osas tuleb juttu &rimudeli olemusest ja selle
komponentidest, viimase miili tarne lahendustest ning arimudelite kaardistamise ja
analutisi meetoditest. To0 teine osa keskendub viimase miili lahendustele ja &rimudelitele
Eestis ning selgitab labiviidava uuringu meetodeid, annab ulevaate tulemuste analtisist

ja jéreldustest.

T6O olulisus ja vdimalik véljund seisneb kahes aspektis: esiteks, viimase miili tarne
valdkonna selgitamises &rimudelite kontekstis ning teiseks, tulemuste kasutamine
publitseerimise eesmargil vOi sisendina jargmiste viimase miili tarnet puudutavate

uurimuste labi viimisel.



1. ARIMUDELI, VIIMASE MIILI TARNE JA ARIMUDELI
ANALUUSI TEOREETILISED LAHTEKOHAD

1.1. Arimudel ja selle komponendid

Antud td0 peatiikk taotleb drimudeli (business model) tausta avamist — mdiste kujunemise
ja tédhenduse selgitamist, seostest strateegia kontekstis ning sissevaadet &arimudeli
koostisosadele. Alustava vdi olemasoleva ettevotte (&ri) idee, toimimise ja tuluteenimise
loogika kirjeldamise kontekstis on viimasel paaril kiimnendil terminina ,,drimudel*
ettevGtluses laialt levinud. Arimudel, tihti tahendusena kui loodava ettevotte idee
visandamise tooriist, toimiva dari voi lihtsalt tuluteenimise loogika sunonddmina.
Kasutades moistet aga Uksainus tulu loomise, strateegia voi ariprotsesside tdhenduses on
aga ekslik (DaSilva ja Trkman, 2014, 1k 379; George ja Bock, 2011, 1k 97). Tuluteenimise
viis (mudel) on Uks olulistest &rimudeli osadest, kuid ei selgita, kuidas ettevGte loob
vadrtust. Strateegilised otsused kajastuvad &rimudelis, kuid ei anna tdit Ulevaadet
taktikalistest valikutest. Seetbttu tuleks arimudelit kasitleda pigem kui kompleksset

l&henemist, mis ei koosne ainult Uhest-kahest komponendist ettevotte ari Kirjeldamisel.

Arimudel on terminina esinenud teadusartiklites tile viiekiimne aasta ning algselt ei olnud
mdiste kasutusel kindlas kontekstis. Hiljem leidis kasitus peamiselt kasutust seoses
infotehnoloogia arenguga ning valdavalt tdhendusena kui ari modelleerimine (protsesside
kirjeldamiseks). Alates 1970-ndatest (nt Konczal, 1975) leiab viiteid arimudelile kui
juhtimistOdriistale. Jargnevatel aastatel moistetakse terminit valdavalt seoses susteemide
ja protsesside kirjeldamisega. Oluliseks sai &rimudel mdistena tdnu tehnoloogilisele
arengule ja internetidaride vohamisele, mil arimudelit ei kasutatud enam ainult stisteemide
ja informatsiooni liikumise Kirjelduse tdéhenduses, vaid jérjest enam ettevotte tegevuste
esitlemiseks ja juhtimisotsuste tegemise t6dvahendina. (Wirtz, Pistoia, Ullrich ja Gottel,

2016, 1k 37). Selle ajastu arimudeli ekspluateerimisele ettevdtlusalastes artiklites jargneb



ka kriitika. Tuntum neist on, nt Michael E. Porter (2001), kes vaitis, et &rimudeli mdiste
on tundmatu maa ning ettevotte tlesehitamiseks ei piisa lihtsalt arimudelist, mis kirjeldab
luhidalt, kuidas ettevdte tegutseb ning tulu toob. Kriitikale jargneb rida teadusartikleid,
mis puldlevad &arimudeli kontseptsiooni selgitamisele. Jargnevates lahenemistes
tdlgendatakse drimudeli kontseptsiooni kui selgelt eristuvat strateegia, organisatsiooni
vOi ari planeerimise teooriatest (Wirtz et al., 2016, Ik 37). Alates 2000-ndate keskpaigast
on ilmunud drimudelite temaatilisi praktilisi késiraamatuid, millest Gldlevinud on
Osterwalder ja Pigneur (2010).

Alates 2000-ndatest tekib arimudelite k&sitlustesse tiha enam seos strateegiatega (Wirtz
etal. 2016, Ik 37). Hamel (2000) leiab, et kasutades arimudeli 1ahenemist saab analliisida
konkurentsi paremini ning see aitab strateegiliste uuendusteni. Arimudel on justkui
vahend, mille abil viia ellu ettevétte strateegiat (Dahan, 2010, Ik 328). Arimudeleid
peetakse strateegiate uurimisvaldkonda kuuluvaks (Philipson, 2016, Ik 133) ning sellel
on sarnasusi varasemate kontseptsioonidega, nt Prahalad ja Bettis (1986) ja Porter (1996).
Strateegia ja arimudeli seosest Kirjeldades leiab Teece (2010, Ik 180), et arimudel on
uldisem kui dristrateegia ning lisab, et uue arimudeli loomisel on oluline analtlsida nii
strateegiat kui ka &rimudeleid. Strateegia katkeb endas visiooni, enese paigutamist
keskkonnas voi konkurentsis — ideed, mis naitab ettevotte tuleviku suunda (Wirtz, et al.,
2016, Ik 38).

Autor ndustub Magrettaga (2002, Ik 92), et arimudel ei ole sama, mis strateegia, kuid
paljud kasutavad neid mdisteid samatahenduslikult. Kéesoleva t66 autor moonab, et see
argument parineb 2000-ndate algusest, mil arimudelite kui valdkonna uurimine alles
hoogustus, kuid peab oluliseks dra markida, sest vasturaakivusi on tanaseni. Arimudelid
kirjeldavad pigem susteemi, kuidas ettevotte tegevused omavahel sobituvad, kuid need ei
mdojuta Uhte olulist osa — konkurentsi (Ibid). Konkurentsistrateegia tlesanne on leida
vastust, kuidas sa teed paremini kui sinu konkurendid (Ibid). Ka Osterwalder ja Pigneur
(2010) leiavad, et aristrateegiad tegelevad rohkem turupositsioonide ning konkurentsi
strateegiatega. Zott ja Amit (2008, Ik 7) selgitavad, et ettevotted, kes sihivad lihte ja sama

kliendivajadust ning ldhenevad sarnase turustrateegiaga vodivad rakendada erinevat



arimudelit. Arimudel ja turustusstrateegiad on teineteist tdiendavad mitte asendavad (Zott
& Amit 2008, Ik 17).

Strateegia ja arimudeli omavahelist suhet iseloomustab joonis 1, kus strateegia peegeldab
ettevotte kaugemat tulevikuvaadet ning drimudel Kirjeldab ettevotte hetke
tegevusmudelit. DaSilva ja Trkman (2014, Ik 383) lisavad nende Uhendavaks luliks
»Kkasutamata voimalused”, millest kujuneb ettevotte strateegia ning mis voib muuta

tulevikus olemasolevat arimudelit.

Tuleviku
vaade

Strateegia

Lihiajaline
vaade \/

Joonis 1. Arimudeli ja strateegia seos (DaSilva & Trkman, 2014, Ik 383)

DaSilva ja Trkman (2014, |k 383) defineerib kasutamata vdimalustena: ,,V3imekus
ennustada ette ja kujundada vdimalusi séilitades konkurentsivdimelisust l&bi ettevotte
materiaalsete ja mittemateriaalsete varade arenduse, kombineerimise ning vajadusel

timberkorraldamisega®.

Kuigi &rimudelid ja strateegiad on ajapikku késitlustes lahenenud, tuleb neid omavahel
korreleeruvaid teemasid hoida erinevates tahendustes. Arimudelid on pigem liihiajalise
vaatega, strateegiad pikemaajalised. Turul eksisteerivatest vdimalustest luuakse
strateegiad ning strateegilistest otsustest kujunevad rakendatavad arimudelid, mille abil

kavandatuid visioone ellu viia.



Arimudelit peetakse ekslikult kohati samatihenduslikuks tulumudeliga. Arimudel ja selle
Uks osa — tulumudel, on teineteist tdiendavad, kuigi neid tuleks kasitleda eraldiseisvatena
(Amit ja Zott, 2001, Ik 515). Teece (2010, Ik 176) toob ettevdtte tulumudeli selgitamiseks
ndite ziletiterade turult, kus hind raseerimisvahendi soetamisel on tarbijale
vastuvdetavam, kui hiljem juurde ostetavatel ziletiteradel. Kirjeldatud néide iseloomustab
toote, teenuse hinnastamise loogikat ehk ettevdtte tulumudelit, mis on ks komponent
arimudelist (Ibid). Chesbrough ja Rosenbloom (2002, Ik 534) leiavad oma kasitluses, mis
ldhtub suuresti internetidridest, et tuluteenimise mudeli kirjeldamisel tuleb vastata
kisimustele: kuidas klient tasub, kui palju tasu kusida, kuidas jaotatakse vééartus kliendi,
ettevotte ja partnerite vahel. Ning lisavad voimalike tulumudeli néidetena: otsene muik,
renditulu, tehingutasud, reklaamitulu, kuup@hine tasu (subscription), litsentsitasud voi
naiteks mudel, kus esmalt saab klient toote tasuta, kuid tasub hilisematelt (jarel) teenustelt
(Ibid).

Johtuvalt eelnevast, siis ettevotte arimudel ja tuluteenimise loogika miudavalt teenuselt
vOi tootelt ei ole samatdhenduslikud. Tuluteenimise mudeleid on mitmeid ning v@ivad
sOltuvalt tegevusvaldkonnast v@i ideest vaga eristuda. See vdib olla ks oluline
komponent v0i anda teatava konkurentsi eelise, kuid see on Uks osa ettevdtte &rimudelist.
Arimudeli teiste osade kirjelduse juurde tuleb autor hiljem tagasi.

Arimudelite defineerimisele on vastuolulisi definitsioone tanaseni (Wirtz et al., 2016, Ik
38; Teece, 2010, Ik 173). Arimudelid vGivad olla kui lood (Magretta, 2002, Ik 86-89), mis
selgitavad, kuidas ettevote toimib. Vastates kisimustele: kes on klient, mis on kliendi
vaartus, kuidas ari teenib raha, milline on majanduslik loogika ja kuidas suudab ettevote
pakkuda véaartust hinnaga, mis on kliendile vastuvdetav (Ibid). Osterwalder ja Pigneur
(2010) hinnangul on &rimudel kui kontseptsioon, tooriist, mis aitab juhtidel mdista,
kujundada, luua ja analliisida ettevotte ari toimimise loogikat. Teece’i (2010, 1k 172-173)
télgenduse jargi, mis on artiklites enim aktsepteeritud méaaratlus (Philipson, 2016, Ik 133),
on arimudeli tuum defineerida viisi, kuidas ettevote loob véartust kliendile ning kuidas
ahvatleda klienti selle eest maksma. Arimudel kirjeldab loogikat, kuidas ari loob ja pakub
kliendile vaartust (Teece, 2010, Ik 172-173). Wirtz et al. (2016, Ik 41) tdlgendab

arimudelit, kui lintsustatud ja kokkuvotvat selgitust ettevotte loogikale. Téhtsal kohal on



vaartusloome, toote/teenuse kirjeldus, samuti tldine strateegia ning konkurentsistrateegia

komponendid (Ibid). Lisaks on oluline olla valmis pidevalt sise- vOi valistegurite

(konkurents, tehnoloogia,

tldine majandusolukord jne) muutumisel arimudeli

uuendamiseks v8i muutmiseks. Kokkuvotvalt ja vordluseks on tabelis nr 1 esitatud valik

definitsioone ja nende autorid.

Tabel 1. Valik arimudeli definitsioonidest

Autor, aasta

Definitsioon

Timmers (1998, Ik 2)

Arimudel on kui struktuur toote, teenuse ja informatsiooni
liikumisest, sealhulgas kirjeldustest erinevatest ari osalistest ja
nende rollidest; erinevate huvigruppide kasude ning
tuluallikate kirjeldus.

Amit ja Zott (2001, Ik 511)

Arimudel Kirjeldab ideed, struktuuri ja tegevusi, mis on
kujundatud viisil, et luua vééartust l&bi arivoimaluste
kasutamise.

Chesbrough ja Rosenbloom
(2002, Ik 216)

Loogika, mis tehnilise potentsiaali drakasutamisega loob
majanduslikku vaartust/maksimaalselt tulu.

Magretta (2002, Ik 87)

Arimudelid on lood, mis selgitavad, kuidas ettevdtted tootavad.
Hea drimudel vastab Peter Drucker’i kiisimustele: kes on
klient, mida klient hindab? Ja arimudel samuti annab vastuse
kisimusele: kuidas see &ri teenib raha? Mis on peamine
majanduslik loogika, mis selgitab, kuidas ettevote loob vaartust
kliendile vastuvbetava hinnaga?

Morris (2005, Ik 727)

Arimudel on kokkuvétlik esitlus, kuidas ettevote oma
strateegiliste valikute, Ulesehituse ja saastlikkusega suudab
luua jatkusuutlikku konkurentsieelist valitud turgudel.

Johnson, Christensen ja
Kagermann, (2008, Ik 52)

Arimudel sisaldab nelja iseseisvat elementi, mis kokkupanduna
loob véartuse. Need on kliendi vadrtuspakkumine,
kasumiskeem, votmeallikad ja vGtmeprotsessid.

Casadesus-Masanell ja
Ricard (2010, Ik 195)

Arimudel on ... peegeldus ettevotte realiseeritud strateegiast.

Teece (2010, Ik 179)

Arimudel véljendab tegevuste loogikat ja kogumit , mis
toetavad vaartuse loomist kliendile ning ettevotte rakendatavat
tulu- ja kulustruktuuri selle vaartuse pakkumiseks.

Zott ja Amit (2010, Ik 216)

Slsteem teineteisest sdltuvatest tegevustest, mis letavad
ettevotte piire.

Wirz, (2016, Ik 41)

Arimudel on lihtsustatud ja kokkuvottev esitus ettevotte
olulistest tegevustest. See selgitab, kuidas turustatavad
tooted/teenused voi info luuakse ettevotte vaartuseloome abil.

Allikas: esitanud Zott et al. 2011, 1k 1024, autori tdiendustega

Seega drimudelite defineerimisele on lahenemisi mitmeid. Ajapikku on Kasitlustes

kujunenud sarnaseid jooni ning olulisemateks Uhisosadeks on saanud Adrodegari ja

Saccani (2017, Ik 58) uuringu jargi vaartuspakkumine (teenus, toode, driloogika),



tulumudel, kliendiaspekt, sisemised kompetentsid (votmeallikad, teadmised). Teoreetilisi

kasitlusi saab jaotada lahtuvalt arimudelile antud tdéhenduse funktsioonist (Ibid):

e Kkirjeldada, mdista ja analliisida ettevotte tegevusloogikat, vaartusloome sisteemi.
Vastata kisimustele: kuidas pakutakse véartust ning kuidas ettevotte sise- ja
valistegurid omavahel suhestuvad,;

o ettevotete liigitamiseks;

e toetada strateegilist mdtteviisi, kujundades ja simuleerides uusi dariideid (nt
Osterwalder ja Pigneur, 2010);

e tOOriist, vahend ettevdtte juhtidele.

Kéesolevas t60s vaatleb autor d&rimudelit eelkdige lahtuvalt esimesest kahest liigitusest.
Nagu eespool kirjeldatud, levis arimudeli kasutus suuresti seoses tehnoloogia arenguga
ning internetiaride puhanguga 2000-ndatel. Arimudeli defineerimisel on oluline osa ka
tehnoloogial. Uute darimudelite loomine on ettevotlik tegevus, mis nduab nii tehnoloogilist
kui ka turupositsiooni vaadet. Arimudel loob raamistiku, mis kasutab tehnoloogilisi
omadusi ja v@imalusi sisendina selleks, et muuta need Klientide ja turgude abil
majanduslikult tasuvaks (Chesbrough, 2002, Ik 532). Arimudel on koondav ja fokuseeriv
vahend (Joonis 2), mis paikneb ettevdtte tehnoloogilise arengu ja majandusliku tulu

loomise vahel.

Arimudel:
turg;

Tehnoloogiline vaartuspakkumine;
sisend: vaartusahel;

Majanduslik
kasu:

teostatavus; kulu ja tulu;

tulemus vorgustik;
konkurentsi-

strateeaia

vaartus, hind,
kasum

Joonis 2. Arimudel tehnoloogilise sisendi ja majandusliku kasu suhtes (Chesbrough,
2002, Ik 536)

Sellest joonisest ja Idhenemisest ilmnevad arimudeli olulised komponendid: turg, véaartus-
pakkumine, véartusahel, kulu ja tulu dimensioon, vorgustik (partnerid) ja konkurentsi-

strateegia nuansid. Oma hilisemas artiklis vaidab aga Chesbrough (2007, Ik 12), et hea

10



arimudel voib olla edukam kui hea &riidee voi tehnoloogiline eelis. Philipson (2016, Ik
133) on votnud kokku Teece’i (2010, Ik 173) jargi neli peamist komponenti &rimudeli

kirjeldamiseks: vaartuspakkumine, toode vai teenus, struktuur ja tuluteenimise mudel.

Cheshbrough ja Rosenbloom (2002, lk 533) leiavad, et kdige lihtsamalt delduna on

arimudel kui meetod, mis selgitab, kuidas tehakse aritegevust, nii et see oleks kasumlik.

Nende lahenemisel on osa ka konkurentsistrateegial ja pakuvad omalt poolt tdienduse

ning tapsustavad arimudeli funktsioone (Chesbrough & Rosenbloom, 2002, Ik 533-534;

2007, 1k 13):

e Kkirjeldada vaartuspakkumist, st vaartus, mis luuakse kasutajatele 1abi tehnoloogilise
lahenduse;

e selgitada turusegment, st kasutajad, kellele tehnoloogia on kasulik ning mis
eesmargil. Samuti vajalik tapsustada tulu teenimise viis selles segmendis;

o defineerida vaartusahela struktuur alates pakutava loomisest kuni maimiseni ning
madrata tdiendavad vahendid toetamaks ettevotte positsiooni selles ahelas;

e hinnata pakutava kulusid ja kasumi potentsiaali planeeritava véaartuspakkumise ja
vaartusahela juures;

e Kkirjeldada asukohta, kus paikneb ettevdte oma vaartusahelas seoses pakkujate ja
klientidega, sealhulgas tuvastada véimalikud ,,tdiendajad* ja konkurendid;

o formuleerida konkurentsi strateegia, millega uuendusmeelne ettevdte saavutab ja

hoiab eelist konkurentide ees.

Vottes kokku eelnev loetelu, siis arimudel sisaldab turgude, vaartuspakkumise,
vaartusahela, kulu ja kasumi ning konkurentsistrateegia komponente. Arimudeli esimene

nurgakivi on aga vaartuspakkumine, mis saavutatakse labi tehnoloogilise uuenduse.

Uks levinuim ja enim kasutatav arimudeli kontseptsioon on Osterwalder ja Pigneur’i
(2010) lahenemine arimudelile kui ettevdtte dritegevuste planeerimise tooriistale. Nende
loodud struktuuri suurim vaartus seisneb selles, et seda I6uendit saab kasutada erinevate
arimudeli osade Uhtse visualiseerimise eesmargil (vt Lisa 1). Selle tuntud tiheksa osalise
mudeli komponendid on vdtmepartnerid, vdtmetegevused, votmeressursid, kliendi-
suhted, kliendisegmendid, kanalid, vaartuspakkumine, kulustruktuur ning tuluallikate

0sa.
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Arimudelite moodustamisele on oma lahenemise pakkunud Lindgardt et al. (2009)
lahtuvalt kahest peamisest elemendist — vaartuspakkumine ja tegevusmudel, milles

kummalgi on omakorda kolm alamosa (Joonis 3).

Vaartuspakkumine

Turu Pakutav Tulumudel
segment/id toode/teenus
Vaartusahel Kulu mudel

Tegevusmudel
Joonis 3. Arimudeli osad (Lindgartd et al. 2009, Ik 2)

Vaartuspakkumine vastab kisimusele: mida pakutakse ja kellele? See peegeldab selgeid

valikuid jargmistes dimensioonides (I1bid):

e sihtturu segment/segmendid — mis kliendi(d) valitakse? Milliseid vajadusi soovitakse
rahuldada?

e toote vdi teenuse olemus — mida pakutakse klientidele, et téita nende vajadusi?

e tulumudel — kuidas ja kes maksab pakkumuse eest?

Tegevusmudel vastab kusimustele: kuidas tegutseda kasumlikult? Sisaldades valikuid

jargmistes punktides (Ibid):

e védrtusahel — kuidas ollakse valmis, et téita kliendi ndudmist? Mida tehakse ettevotte
sees, mida hangitakse mujalt?

e kulumudel — kuidas on korraldatud kulususteemid;

e organisatsioon — kuidas valitakse ja arendatakse oma todtajaid, et séilitada ja
tdhustada oma konkurentsieelist?

Seega arimudeli terviklikkus moodustub erinevatest tahkudest ettevotte tegevuses ja

vaartuspakkumises. Peamised komponendid, mis eelnevalt viidatud autoritel Ghtivad on
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toode/teenus, tulumudel, vaartuspakkumine, kliendi/turu aspektid, kulustruktuur. Osades
kasitlustes on ka olulise osana vélja toodud vorgustikud ja partnersuhted. Organisatsiooni
kirjeldamine on kindlasti oluline osa ettevotte edus, kuid ei ole vaga selgelt esindatud

mudelites. Samuti ei ole péris Uheselt selged ega esindatud strateegia niiansid.

Arimudeli termin on vdrdlemisi uus nahtus, mille defineerimisel ja selle komponentides
péris tksmeelele pole seni joutud. Aja jooksul on kujunenud levinud kontseptsioonides
uhiseid jooni, mis valdavatelt on véartuspakkumine, kliendi aspekt, tulumudel ja
kompetentsid/ressursid. Arimudelit mdistetakse v0i kasutatakse kohati ekslikult
stiinonliumina tulumudelile voi strateegiale. Kuid nagu eelnevalt selgus, siis neid tuleks
kasitleda kui eraldiseisvaid mdisteid ning pigem teineteist taiendavatena ettevotte
tegevuste planeerimise protsessides. Strateegiad on pikemajalise vaatega ning a&rimudelid
Iihema ajahorisondiga. Oluline on lisada, et &rimudelite defineerimisel on ks peamistest
komponentidest tehnoloogiline aspekt, mis peab tulema esile vbi kajastuma mdnes
arimudeli osas (nt ressursid, vaartuspakkumine). Arimudeli komponente ja drimudelite
kaardistamise vBimalusi Kirjeldab autor lahemalt peatikis 1.3. Jargmises peatiikis avab

autor kdesoleva to6 uuritava valdkonna tausta ning teoreetilisi ldhtekohti.
1.2. Viimase miili tarne lahendused ja arimudelid

Viimane miil (last mile) parineb terminina algselt telekommunikatsiooni tegevusharust,
kus see tahendab |8pptarbijani jéudva Ghenduse viimast osa. Logistikasse kerkis antud
mdiste tarneahela juhtimise teooriast ning on ingliskeelsetes publikatsioonides laialt
kasutusel. Viimane miil viitab I6pptarbijale mutgis tarneahela viimasele 18igule. Viimast
miili késitletakse tarneahelas kui I6ppluli, sisaldades tegevusi alates viimasest
laadimispunktist kuni kauba joudmiseni tarbijani (Aized ja Singh, 2011, Ik 1053).
,»Viimane miil* ei t4henda aga tingimata tarneahela I16pu lili piiramist kindla vahemaaga
ning viimase miili tarne rolli taitev tegevus voib paikneda ka lahemal vdi kaugemal kui
uks miil (Mantey, 2017, Ik 36). Seda tarneahela I6iku peetakse aga kdige olulisemaks
ning kulukamaks, moodustades kogu ahela kuludest 13 kuni 75% (viidatud Gevaers,
Voorde ja Vanelslander vahendusel Onghena 2008; Cordon et al. 2016, Ik 86).
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Tavaliselt tarnitakse ostetud kaup kliendile koju/kontorisse voi hoiustatakse selleks
ettendhtud kohas seni, kuni klient jérgi tuleb voi otsustab suunata oma kauba mujale
aadressile. ,,Viimane miil“ on justkui liili, mis iihendab internetiostu ja kauba fiiiisilise
kohale toimetamise. Viimase miilil pakutava teenuse tlesanne on viia saadetis ettevotte-
I6pptarbija (B2C) turul selle I16ppsaajale, kas tema koju voi tleandmispunkti. (Aized &
Singh, 2011; Gevaers et al., 2011, 1k 2)

Viimase miili tarne puudutab peamiselt kolme osapoolt: klienti, kaupmeest ja veoteenuse
pakkujat — igauks neist oma ootuste ja valjakutsetega. Kauba saajale on olulised kiirus,
paindlikus, turvalisus, maksumus. Uuringute jargi soovivad Kkliendid enamuses sama
péeva tarnet, kas siis koju, kontorisse, pakiautomaati. Kaupmehed seisavad aga silmitsi
kdrgete tarnetasude ning kohati puuduliku v@rgustikuga. Vedajate valjakutse on vastata

mdlema grupi ootustele ning pakkuda teenust kasumlikult. (Stanford, 2016, Ik 2-4)

Viimase miili tarne viise saab jaotada nende toimumise koha vOi kauba kétte saamise

tlubi alusel. Gevaers et al. (2011, Ik 3-4) on jaotanud viimasel miilil pakutavad

lahendused paki Uleandmiskoha voi tlilbi jargi. Vastav joonis on leitav lisas nr 1, mille

mdbdud ei vbimalda antud joonist siin esitada. Viimase miili tarne vbimalused jagunevad

sOltuvalt sellest, kus toimub paki katte saamine/tleandmine (Ibid):

e mudja laost vdi poest;

e pakiautomaadist, kogumispunktidest (nt raamatupoed vdi tanklad), postkontorites;

e kodus (kullervedu) — jaguneb omakorda, dnnestunud vdi ebadnnestunud tarne jargi.
Kui ebadnnestunud, siis on véimalus kulleril jatta pakk kliendi soovil, nt naabri juurde

v0i viia pakk pakiautomaati.

Seega, viimase miili tarne valdkond sisaldab nii paki transportimise ja paki hoiustamise
teenust pakkuvaid ettevotted. Traditsioonilisemad nendest hdlmavad kullerteenuseid ja
Eestis harjumuspéraseks kujunenud — pakiautomaadi teenuseid. Nii kullerteenused kui ka
pakiautomaadi lahendused on aga mitmekesistumas. Turule tekib Uha uusi lahendusi ning
vOimalusi, mis tavaparaseid kullerveo voi pakiautomaadi teenuseid téiendavad voi
muudavad. Seda suuresti tanu tehnoloogilisele arengule ning e-kaubanduse kiirele

kasvule, mis avaldab survet viimase miili teenuste parendamise vajadusele.
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Maailma e-kaubanduse mahud on vahemikul 2014 kuni 2016 kasvanud ligemale 50%
ning aastaks 2020 oodatakse e-poodide vahendusel tehtavate ostude enam Kkui
kahekordistumist (eMarketer 2017). Kaubamahtude suurenemine on muutnud pakkide
vedamisel efektiivsete lahenduste leidmise votmekisimuseks ning toonud kaasa suuri
investeeringuid arenevasse ja atraktiivsesse logistikasektorisse. Kaupade mugavamaks,
kiiremaks ja soodsamaks liigutamiseks annavad hoogu tehnoloogilised innovatsioonid,
uued ettevdtted ning uudsed drimudelid, mis muudavad v6i on muutnud seniseid viise
kaupade tarnimisel viimasel miilil. Uued lahendused voi drimudelid véivad mitme moel
eristuda — kes korraldab tellimuse katte toimetamise voi selle poolest, kes vdi mis 16puks
kauba kliendini viib v0i kus l0pptarbija paki katte saab (Stanford, 2016, lk 2). Sellel
areneval turul ndhakse vdimalusi uutele sisenejatele kui ka traditsioonilistele vedajatele
(Ibid). Viimase miili tarne arimudelid vBivad seega sdltuda, kes korraldab voi valib

tellimuse kohale toimetamise (vt Tabel 2).

Viidatud tabelis, tinglikult tulevikku vaatavas, ilmnevad vihjed viimase miili arimudelite
osadele. Arimudelid voivad lahtuda transpordivahendist, vedaja (juhi) lepingulisest
suhtest veo korraldajaga ja infotehnoloogilistest lahendustest ja andmetotlus
vOimekusest. Antud lahenduste jaotuse lédhtekohaks on jagunemine vastavalt veo
korraldajast, mis viitab, et viimasel miilil tegutseva ettevotte &rimudeli erisused s6ltuvad,
kes on tarne korraldaja. Naiteks mtja korraldatud vedu on no klassikaline lahenemine,
st kui klient on sooritanud ostu, tarnib mudja (mudgikeskkond) ise kauba, kasutades oma
masinaparki, v0i ostab pakiveo teenusena sisse, kas siis monelt kullerfirmalt voi
korraldab selle mdnel teisel viisil. Muud lahendused vdivad vahenditena siin olla
kullerrobotid, isesditvad autod vdi droonid. Lisaks on siin mdeldud ka rahvahanke
(crowdsourcing 'u) tulpi vedajad (vahendajad), mille seosest logistikaga selgitab autor
antud peatukis, 1k 18. T6o kirjutamise hetkeks on autorile teadaolevalt veel n6 testimise
faasis isesditvad autod. Kullerrobotid ja droonid on kiill oma v6idukéigu alguses, kuid
kaesoleval hetkel juba toimivad lahendused kaubavedudes.

Teise gruppi, vahendajate korraldatud vedude hulka, kuuluvad nditeks ettevotted
(internetipoed, nutiseadme rakendused), kes muiuvad mdne teise ettevotte tooteid ja

teenuseid oma platvormidel (veebi- vdi nutirakendused). Muuhulgas sisaldab see jaotus
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ka restoranide ja toitlustusasutuste teenuseid miivad vahendajad, kes pakuvad, nt sama
péeva tarnet (On demand delivery- ndudetellimus). Kirjeldatud lahenduses suhtleb
vahendaja kliendiga ning korraldab veo, enda v@i allhankijate masinatega kasutades
selleks oma tootajaid voi lepingulisi partnereid (nt teenuselepinguga veo osutamiseks).

vOI kasutades selleks sarnaselt eelnevale grupile muid lahendusi voi transportimisviise.

Tabel 2. Viimase miili tarne lahendused l&htudes tarne korraldajast

Igrrpj daja? Kuidas? Kasutades mida?
Votmelahendused ja Soiduk, o
algoritmid vahend Vedaja/juht
Miiuja kogub
tellimused ning . .
kauba vedamiseks !ntegre_erl'_[ud varustuse tdis- voi
Mudja tellib transpordi JUht'mm?’ o osaajaga
Muja kogub }g%ﬁﬁ]?gzllmme g Sdiduauto; tootajad;
tellimused, tarnib o ; L ' | crowdsourcing®;
- t66-vedaja sobitamine; | kaubaauto; L
IS€ - oodatava veohinna jalgratas; VEdZJSb'S'k
Vahendaja kogub . o puu
. . - pakkumine; droon;
Vahendaja tkelllrr}lés%dtnmg vedaja valik: Robot:
Oost[;: teailiba;:)eoeSt optimeeriFud Feekond; ise-sOitev
nina Korraldab suhtlus kllentldega;_ auto Ostia:
kau%a kattesaamise noudiuse ennustamine; rah\J/a’han ;
Ostja . hinnangu andmise ANange,
(saab kaubei _katte stisteeem vedaja isik
koh_a;la)eal vOi puudub
muja

Allikas: Stanford, 2016, Ik 6

Kolmas tulp, kuidas eristada viimase miili tarne lahendusi lahtuvalt veokorraldajast, on
ostja poolt korraldatud kauba kéttesaamisviis, kus ostja organiseerib kauba kattesaamise
ise (Stanford, 2016, Ik 7). Tehes seda ise kaubale jargi minnes vdi kasutades selleks teisi

teenuseid, lahendusi.

Kokkuvdtvalt, eelnevalt kirjeldatud v6imalused viimase miili tarne lahendustes, viitavad
arimudelite erinevustele. Kuigi selles lahenemises ei ole analiisitud viimase miili tarne
arimudeleid l&htuvalt &rimudelite teooriast ning need ei toetu eelnevas peatikis

kirjeldatud komponentidele, on siin viiteid arimudelite erinevatele osadele (nt véimalikud

! crowdsourcing — ing k crowdsourcing (crowd + outsourcing, klientide vi laiema Gldsuse kaasamine toote
v0Bi teenuse arendamisse) saaks olla rahvalt tellimine v&i rahvahange.
Allikas: keeleabi.eki.ee
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partnerid, kliendid, vaartuspakkumine, tehniline oskus jne). Antud vaates on olulisel
kohal &rimudelite eristamiseks tehniline lahendus, vedaja isik ning transpordivahend.
Oluline ilmnemine selles lahenduste jaotuses on véimaliku tarne korraldaja suhe

kliendiga ja tema roll selles.

Viimase miili tarne arimudelite kujunemisele on oluline osa Uldisel tehnoloogilisel

arengul, mis mdjutab nii hetkel toimivaid kauba transportimise lahendusi kui ka

vOimalikke uusi. Arendamise jargus olevaid vdimalusi kauba fldsiliseks kohale

toimetamiseks kliendini, saab eristada jargmiselt (Joerss et al., 2016, Ik 20-21):

e ténapdevane mudel — kuller viib kauba kliendile laost v6i otse mudjalt, kasutades
selleks kullerautot;

e droonid — iseliikuvad lennumasinad, mis suudavad vedada paki (erinevatel andmetel
2-15kg) kasutades kdige lihemat trajektoori;

¢ rahvahange (crowdsourcing) — iga inimene, kes kasutab mdénda transporditeenuse
jagamismajanduse nutirakendust, saab olla paki vedajaks. On ettevdtteid, kes
katsetavaid pakisaatmise- ja taksoteenuste hendamist;

o iselitkuvad pakiautomaadid — juhita ringiliitkuvad masinad, milles on pakiautomaadile
sarnaselt kapid. Vajalik on (ks juht ca 8 masina juhtimiseks;

o rattakullerid — vdikepakkide vedamiseks ja valdavalt &rilt-arile turule orienteeritud
lahendus, samuti, nt toidukullerid;

e pakirobotid — iseliikuvad pakirobotid, mis sdidavad kdnniteedel ning suudavad viia
paki otse kliendi ukseni. Vajalik on (ks ,,juht* (operaator) ca 50-100 pakirobotile;

e poolautomatiseeritud kullerautod — no justkui tava autokullerid, mis on varustatud
iseliikuva auto seadmetega, véimaldades kulleril tegeleda samaaegselt teavituste jm

administratiivsete to6dega.

Oluline osa seega viimase miili tarne lahendustes ja &rimudelites on ettevotte
tehnoloogilise vdimekuse vaatenurgal. Millest s6ltub, kas ollakse voimelised pakkumaks
senisest mugavamaid, paindlikumaid voi kuluefektiivsemaid tarnelahendusi. Tostes
kiirust, parandades ligipadsu korvalistesse kohtadesse ning vbimaldades soodsamaid
kulusid Uhe paki saatmisel. Ning samuti, milliste vahendite v6i masinate abil pakk

kliendini viiakse.
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Lahimatel aastatel toimuvatele muudatustele viitab ka varem esitatud tabel 2, milles
kasitletud erinevad tehnoloogilised uuendused toovad kaasa  senistesse
tarnesiisteemidesse ja vBimalustesse mitmeid kasutegureid (Stanford, 2016, Ik 4-5):

o kaasaegsed algoritmid ja andmeanalils: aitavad vedajatel optimeerida oma tegevuste
erinevaid aspekte, nt hinnastamine, kétte toimetamise tGendosuse suurendamine;
teekonna kalkuleerimine jne. See aitab ettevGtetel paremini vastata klientide ootustele
kiiruses, paindlikkuses ning alandada tarnekulusid;

e pakidroonid ja pakirobotid: voimaldavad ettevotetel Glikiiret ja paindlikku kauba
katte toimetamise teenust, vdiksemate keskkonna mdjudega ja potentsiaalselt
madalamate hindadega; droonid vdivad lihtsustada kauba tarnimist kdrvalistesse
kohtadesse;

e juhita sdidukid: v@imalikud kasud, nt madalamad kulud, paindlikumad tarned
Kliendile.

Varasemalt mainitud viimase miili ks &riline lahendus on crowdsourcing (rahvalt
tellimine vdi rahvalt hange), mille esile toomist ja selgitamist autor vajalikuks peab. Sdna
»crowd tdhendab rahvast ning ,,sourcing kirjeldab hanget kui vahendust ja viidet
kolmandale osapoolele. Logistika valdkonnas tdhendab ,,crowdsourcing“ logistika
teenuste hanget, mis on suunatud inimestele voi ettevdtetele ning mida vahendab voi
korraldab rahvahanke teenust pakkuv ettevdte (tavaliselt internetiplatvorm, nutirakendus
ja kasutatav nutiseadmega). Selle eesmérk on saavutada majanduslikku kasu kdikidele
osapooltele. Platvormi lesanne on koordineerida néudlust ja pakkumist. Majanduslik
kasu seisneb jagamismajanduses, milles transpordivahendid, teenused vm on jagatud ning
vOimaldab seeldabi madalamaid kulusid nii vedajale kui ka kauba saajale. Rahvahanke
ettevotte strateegia on tavaliselt tegutseda vahendajana, teenides oma tulu teenustasudena

platvormi kasutajatelt (Frehe, Mehmann ja Teuteberg 2017, Ik 76 )

Kokkuvdtvalt, viimase miili tarne on see 16ik kogu ahelast kauba joudmisel kliendini, mis
jaab paki viimase uleandmispunkti ja 16ppsaaja vahele. Olgu selleks paki katte saamise
kohaks voi teenuseks, kas pakiautomaat, kuller véi mdni muu lahendus, mille llesanne
on osutada teenust kauba joudmisel IGpptarbijani. Tehnoloogiline areng, nii masinate

ehitamisel kui ka andmettdotluses, on andnud hoo viimase miili tarne teenuste
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mitmekesistamisele. See on loonud aga vGimalused, mille abil on hiippeliselt kasvavate
e-kaubanduse kaubamahtude tarnimiseks arendatud uusi lahendusi ja d&rimudeleid.

Viimasel miili tarne turul (B2C) v6ib tegutseda lisaks ainult transportivatele ja/voi pakki
hoiustavatele ettevotetele ka need, kes miiiivad oma kaupa, teenuseid v8i vahendavad
nende mudki. Viimase miili tarne ettevotete vahendusel saab klient kauba katte, nt
klassikaliselt kullerilt, pakiautomaadist, rattakullerilt, pakirobotilt, rahvahanke tlupi
ettevotte vedaja vahendusel, droonilt vm viisil. Lisaks vahendile, kauba katte
toimetamisel, viitab &rimudelite eristustele ettevotete roll tarne korraldamises, nende
tehnoloogilised votmelahendused ning see, kuidas on lahendatud suhe vdimaliku
vedajaga (juhiga).

1.3. Arimudelite kaardistamine ja analtius

Ké&esolevas peatiikis Kirjeldatakse &rimudelite kaardistamise viise ning valitakse
sobivaim hilisema analliiisi teostuse aluseks. Avatakse &rimudeli koostisosad ning
kirjeldatakse nende sisu. Autor pakub selle tulemusena kohandatud arimudeli raamistiku,

mille alusel teostada empiirilises osas ettevdtete arimudelite kaardistamine ning analids.

Arimudelite anallitisimiseks on esmalt vajalik kaardistada ettevdtete arimudelid.
Arimudelite kaardistamiseks ja analiilisimiseks on arvukalt lahenemisi, mis vdivad
mitmes aspektis kattuda voi eristuda kohati vaikestes niianssides. Kaardistamise meetodi
valikul on autorile oluline, et rakendatav mudel oleks suunatud pigem toimiva ettevotte
analutsimisele, mitte alustava ettevotte idee visandamise voi arimudeli innovatsiooni
eesmargil. Lisaks on oluline arvestada, et mudel sobiks viimase miili tarne voimalike

eriparadega (pakiautomaadid, kuller, rahvahange).

Leidub mitmeid kaardistamise vahendeid, mille eesméark on ettevGtte &arimudeli
uuendamine ning uuendamiseks vajaliku protsessi l&bimine (nt Lindgardt, 2009).
Kéesolev t60 aga arimudeli uuendamisi ja selle jaoks vajalikke tegevusi ei késitle, siis
neid l&henemisi ka otseselt kasutada ei saa. Samas, vOib antud t06 tulemusena olla
tulevikus mone ettevotte kaardistatud drimudel aluseks hilisemate muudatuste

labiviimiseks.
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Seega, on autori ulesandeks leida todriist, mis vdimaldab teostada analiiisi toimivate
ettevotete &rimudelitele viimase miili tarne valdkonnas. Autor peab oluliseks leida
mudel(id), mis sobi(vad) erinevate viimase miili tarne lahendusi pakkuvate ettevdtete
arimudelite analliusimiseks. Kasutatav(ad) tooriist(ad) peavad Uhtaegu vdimaldama
klassikalise kullerettevotte voi infotehnoloogilisel lahendusel pdhineva viimase miili
tarne teenust pakkuva ettevotte arimudeli analusimist. Samuti peab kasutatav arimudeli

raamistik vbimaldama selle rakendamist rahvahanke tilipi ettevotetele.

Arimudeli kirjeldamiseks on Magretta (2002, Ik 86) jargi minimaalselt vaja vastata neljale
kisimusele: kes on klient; milline on lisandvaartus kliendile; kuidas tekib kdive ja milline
on tldine majanduslik loogika ettevottel? Need kattuvad peamiste kiisimustena arimudeli
kirjeldamiseks, kuid autor peab vajalikuks toetuda uuematele kasitlustele. Laialt levinud
arimudeli kaardistamise ja anallisi tooriistaks on Osterwalder ja Pigneur (2010) 18uend.
Antud toovahend koosneb Uheksast dimensioonist, millele on lisatud abistavad
kisimused &rimudeli osade tuvastamiseks (vt Lisa 2). Eeltoodud l&henemised ei ole aga
kaesoleva t60 analulsi teostamiseks jaoks sobivaimad — need ei v@imalda valja tuua

viimase miili tarne ettevdtete eriparasid.

Selleks, et viia l&bi arimudelite anallitis on vajalik esmalt lahtuda &rimudeli kaardistamise
peamistest osadest ja kiisimustest (Teece, 2010, Ik 173):

e vaartuspakkumine — mis vaartust loob ettevdte klientidele ja partneritele?

e toode/teenus — mida ja kellele ettevote pakub?

e véartusloome — kuidas toimub ettevottes vaartusloome?

e tuluteenimise mudel — kuidas ettevodte teenib tulu?

Eeltoodud kiisimused on esimeseks lahtekohaks ké&esoleva t60 valimisse kuuluvate
ettevotete arimudelite analutsimisel. Tdiendavalt on tarvilik luua raamistik, mis arvestab
viimase miili lahendustes toimunud muutuste ja eriparadega ning sobib, lisaks
tavapérastele kullerettevotetele, erineva tehnoloogilise lahenduse, tarne ttdbi ja rolliga
viimase miili tarne ettevotete &rimudelite analtlisimisel. Samuti on oluline, et

rakendatavat mudelit saab kasutada rahvahanke tliupi ettevGtete analttsimisel.
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Tabelis 3 on autori kohandatud &rimudeli struktuur, mis pdhineb Frehe et al. (2017, Ik
79) viimase miili tarne, rahvahanke tulpi ettevotete seas labi viidud uurimusel. Antud
mudelis on (Ibid) algselt l&htutud Wirtz et al. (2016, Ik 44) &imudeli struktuurist (vt Lisa
3). Selle mudeli peamisteks lahtekohtadeks on strateegilised, kliendi ja turu ning
vaartusloome komponendid, mis omakorda jagunevad strateegia, ressursi, vorgustiku,

kliendi, sihtturu, tulu, tootmise, hanke ja finantseerimise mudeliks (Ibid).

Tabel 3. Arimudeli analiiisi raamistik

Dimensioon Arimudeli komponendid ~ Taiendav mddde

Osalised
Strateegia Vaartuspakkumine
Roll?
Varad
Strateegiline | Ressursid Arendus
Vahendid?
Kasusaajad
Vorgustik Vorgustik, suhted
Partnerlus
S Klient
Kliendimudel Suhtlusvahend kliendiga
S Mugikanal
Klient ja turg Sihtturg Lisandvaéartus
Kultuur
Tulumudel Tulud
. Tegevuste mitterahaline hindamine
Protsessimudel .
Organisatsioon
Véaartusloome - Voimekus
Hankimismudel . —
Juriidiline suhe vedajaga
Finantsmudel Kasumlikkus

Allikas: Frehe et al., 2017; Upward & Jones 2016, autori tadiendustega

Logistika valdkonna rahvahanke ettevotete seas labi viidud uuringu (Frehe et al., 2017)
analliusimudelis jaeti vélja tootmise mudel, mis asendati protsessimudeliga, kuna viimase
miili tarne ettevdte tootmisega ei tegele. Protsessi dimensioon vdimaldab detailsemat
analliusi ettevotte sisemistest ja vélistest teguritest viimase miili teenuse osutamisel.
Selleks, et mudel oleks terviklik ja voimaldaks erinevates &rimudeli osadest Ulevaadet nii
sisemistest kui ka valistest teguritest, liitis Frehe et al. (libid) 15 téiendavat mdddet
(Upward ja Jones, 2016, lk 104) — osaleja, kasusaaja, sihtklient, miugikanal, véartus-

pakkumine, otsustus (seadused), suhtlus ettevottes, lisandvéartus, partnerlus, voimekus,

2 Autori tdgiendused kohandatud arimudeli analiitisi raamistikus
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protsesside hindamine (mitte rahaline), kasum, kulu, tulu ja varad. Need on toetavateks,
kuid mitte kandvateks, méarksdnadeks darimudelite kaardistamisel, vdimaldades
terviklikumat analiiiisi. Arimudeli raamistikku (Tabel 3) lisati taiendavalt autori poolt
viimase miili eripérasid tapsustavad tegurid (Stanford, 2016; Gevaers et al., 2011):

e ettevotte roll viimase miili tarne véartusahelas?

e kas ja milliseid vahendeid kasutatakse pakkide transportimisele v6i hoiustamisel?

e millises lepingulise suhtes on vedaja/juht ettevottega (palgatdotaja, lepinguline vm).

Mainitud rahvahanke uuringu (Frehe et al., 2017) drimudeli raamistikku kuulusid algselt
veel organisatsiooni, arenduse ja kultuuri (riiklikud seadused, piirangud) dimensioonid,
mis k&esoleva t60 autori kohandatud mudelist on eraldiseisvate osadena valja jaetud.

Kuid need méarksdnad kasitletakse arimudeli teistes osades.

Jargnevalt on kirjeldatud kasutatava raamistiku komponente ning esile toodud peamised
kisimused ja teemad, millele toetutakse ettevGtete d&rimudelite kaardistamisel (Wirtz et
al., 2016, autori tdiendustega):

e strateegia (strategy) komponent defineerib pika- ja lihiajalisi eesmarke ja tegevusi
turul pasimise eesmaérgil ja annab vihjed, kuidas neid saavutada. Siit kooruvad
ettevOtte missioon, visioon, eesmargid. Osalised selles, peamine véartuspakkumine
ning ettevatte roll viimase miili tarne vaartusahelas;

e ressursid (ressources) kirjeldavad ettevotte peamised kompetentsid ja varad. Varad
vBivad olla nii materiaalsed kui mittemateriaalsed. Samuti tuleb siin kirjeldada, kas
ja millised vahendeid kasutatakse pakkide transportimisel vai hoiustamisel;

e vOrgustik (network) — kirjeldab potentsiaalsed partnerid, kasusaajaid. Samuti ettevdtte
rolli nendes vdrgustiksuhetes ja teenused, mis tuleks ettevottes allhankida;

e Kkliendid (customer model) — milliseid kliendivajadusi rahuldatakse? Kes need
kliendid on?

o sihtturg (market offer model) — siin tuleb kirjeldada ettevotte turgude struktuur ja
konkurents. Sellest kirjelduses peab selguma ka ettevotte konkurentsieelised;

e tulumudeli (revenue model) komponendis kirjeldatakse viisid, kuidas ettevote teenib
tulu. Tuluteenimise meetodid ilmnevad ka seoses valitud strateegiatega. Kuidas

sobitada valitud kliendisegment ja hinnastamise mudel?
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e protsessimudel (process model) — mis on vajalik ettevotte vaartusloomeks, teenuse
pakkumiseks? Milliseid sisemisi ja véliseid edutegureid see sisaldab?

¢ hankimismudel (procurement model) — selles arimudeli osas tuleb kirjeldada ettevdtte
vajalike ressursside/ teenuste hankimine. Mis partneritelt ja milliseid teenuseid
vajatakse, et pakkuda enda teenuseid, tooteid? Millised tegurid on olulised suhetes
hankijatega. Samuti juriidiline suhe v@imaliku pakiveo teenuse osutajaumiga.

e finantsmudel (financial model) — kuidas on ettevGte finantseeritud, milline on

ettevotte kapitalistruktuur? Samuti kajastuvad siin ettevotte kulustruktuuri osad.

Arimudeli raamistik koosneb seega (iheksast peamisest komponendist: strateegia,
ressursid, vorgustik, kliendimudel, sihtturg, tulumudel, protsessimudel, hankimismudel

ja finantsmudel. Igale dimensioonil on lisatud tdiendav tapsustav mddde.

Eelnevates alapeatiikkides selgus, et darimudeli kontseptsioon on pigem strateegiate
uurimisvaldkonda kuuluv ja v@rdlemisi uus nahtus, mida on viimasel paaril kimnendil
palju kasitletud. Kuigi selle tdpses definitsioonis ning koostisosades ei ole whisele
kokkuleppele joutud, tdi autor esile olulisemad sarnased jooned (véartuspakkumine,
kliendi aspekt, tulumudel, kompetentsid/ressursid). Teises alapeatiikis selgus, et viimane
miil tahistab tarneahela viimast 18iku paki, tellimuse joudmisel kliendini. Viimane 18ik
sisaldab endas erinevaid teenuseid ja lahendusi, mis aitavad viia saadetise selle
I6ppsaajale. Siia hulka kuuluvad kullerteenused, pakiautomaadid, rahvahanke ja
pakihoiustamise teenused ning muud tehnoloogilised lahendused (robotid, isesditvad
autod jne). Viimane miil v8ib olla ldhemal kui ka kaugemal kui ks miil. Lisaks selgus,
et viimasel miilil toimivaid lahendusi saab jagada lahtuvalt paki kéttesaamise voi
uleandmise kohast voi tulenevalt veokorraldaja tldbist, mis viitavad &arimudelite
erisustele viimasel miili tegutsevate ettevotete seas. Kadesolevas peatiikis kirjeldatud
arimudeli komponendid moodustavad autori tdiendatud dimensioonidega kohandatud
arimudeli analiitsi raamistiku (vt Tabel 3). Tdiendatud komponentideks on viimase miili
tarne eripdrasid vélja toovad tegurid (roll, vahendid, lepinguline suhe vedajaga).
Kirjeldatud arimudeli raamistik on aluseks empiirilisele uuringule, analtitisi teostamiseks

ning jarelduste esitamiseks.
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2. VIIMASE MIILI TARNE ARIMUDELID EESTIS

2.1. Uuringu metoodika ja valim

Uuringu labiviimiseks valiti uurimismeetodiks kvalitatiivne juhtumiuuring, millest
saadavad andmed ning analiiisi tulemused on rohkem huvitavamad, kui kvantitatiivse
uuringuga tekkivad numbrilised tulemused (Silverman, 2013, Ik 12). Kvalitatiivsete
uuringute defineerimisel Uhest selget tdhendust ei ole, kuid need on suunatud inimeste
kogemuste, arusaamade ja tdlgenduste mdistmisele ning viiakse l&bi loomulikus
keskkonnas (Laherand, 2008, Ik 15, 24). Kvalitatiivset uuringut iseloomustab
paindlikkus, erinevate uuringuetappide segunemine ning korduv tagasipéérdumine juba
labitud etappide juurde (Ibid). Juhtumiuuringuga (single case study) uuritakse stigavuti

uht vai mitut tegevust vai protsessi (Creswell, 2009, Ik 227) .

Antud diplomitdds rakendatakse mitme juhtumi uuringut. Mitmese juhtumiuuringu
(multiple case study) puhul ei ole ideaalset juhtumite arvu, kuid tle kiimne loetakse pigem
lilalt mahukaks ja keerukaks andmete tootlemisel (Eisenhardt, 1989, Ik 545). Kui
juhtumite arv jaab nelja kuni kiimne piiresse, siis see on piisav ning usaldusvééarne (Ibid).
Juhtumiuuring uurib kaasaaegset nahtust selle reaalse elu kontekstis, vastab kiisimustele:
,kuidas“ ja ,,miks“ — ning on tagasivaatav, lisaks vBimaldab teooriat edasi arendada ja
samas kontrollida (Yin, 2003).

Peamise andmete kogumismeetodina viidi labi poolstruktureeritud intervjuud viimase
miili tarne valdkonna ettevotete seas. Uuringusse kaasati kaks eksperti. Ekspert-
intervjuude eesmérk oli avada viimase miili lahenduste ja ettevOtete arimudelite sisu
spetsialisti pilgu labi. Saada vihjeid valdkonna erisustele, trendidele, &rimudelite
erinevustele ja sarnasustele turul tegutsevate ettevotete kohta. Eksperdi kaasamine oli
vajalik, kuna nende teadmised ja kogemused voimaldasid saada faktiteadmisi (Kolb,
2008, Ik 142). Antud t66 puhul faktiteadmisi arimudelitest ja viimase miili tarnest.
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Intervjuudel esitatud kisimused on tuletatud autori poolt peatikis 1.3 kirjeldatud

arimudeli raamistiku ja &rimudeli peamiste kisimuste alusel, intervjuu kiisimustikud on

leitavad t60 lisadest (Lisa 4 ja Lisa 5).

Intervjuud viidi labi ettevOtete esindajate ja ekspertidega eelistatult kohtumise teel,

alternatiivina Skype’i voi telefoni vahendusel (vt Tabel 4). Téiendava meetodina koguti

analliusitavate ettevotete kohta andmeid kodulehekilgedelt, majandusaasta aruannetest

ning nende poolt vdi nende kohta avaldatud tekstidest ja pressiteadetest.

Tabel 4. Intervjueeritud ettevdtete esindajad ja eksperdid

Nr Ettevote/asutus/ Esindaja, ametipositsioon  Koht ja aeg Kestvus
kaubamark (min)
1  Collect.Net Kaur Ojakivi, teenusejuht  Cleveron AS 40
kontor, 4.04.2017
2  Starship Technologies Kristjan Korjus, Starship 40
tehisnédgemise juht Technologies OU
kontor, 12.04.2017
3  DHL Estonia AS Kristina Laaneots, DHL kontor, 43
tegevjuht 13.04.2017
4  Omniva Kristjan Sikaste, Eesti Post AS 45
Baltikumi pakiteenuste kontor, 13.04.2017
grupi juht
5 DPD Eesti AS Janek Kivimurd, Telefoni vestlus, 32
turundusjuht 17.04.2017
6  Wisemile AS Artti K(tt, tegevjuht Wisemile AS 46
kontor, 19.04.2017
7  Postpal OU Harry Kanistik, asutaja Skype vestlus, 25
28.04.2017
8  WoltOU Nikoali Brjakin, Révala pst 3, 57
Operations Manager Tallinn, 28.04.2017
9 Riigikantselei Pirko Konsa (ekspert 1) Tallinn, 17.04.2017 60
autonoomsete masinate
ekspertriihma juht
10 Cleveron AS Arno Kitt, juhatuse liige  Viljandi, 48
ja asutaja (ekspert 2) 17.04.2017

Allikas: autori koostatud

Valimi liikmed valis uurija ettekavatsetult (purposive sample), lahtudes oma teadmistest

ja kogemustest ning populatsioonist puti leida kdige tlupilisemad esindajad kindlate

kriteeriumide alusel (Qunapuu, 2014, Ik 143). Valimi koostamisel on lahtutud 16putéo

eesmargist kaardistada viimase miili tarne ettevotete arimudelid Eestis ja selgitada vélja

nende vdimalikud sarnasused, erisused ja thdbistik. Valimisse vGtmise kriteerium:
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ettevite teostab vOi vahendab pakkide voi tellimuste vedu vOi hoiustamist Eestis
I6pptarbijale viimasel miilil (B2C).

Valimisse kuulub kaheksa Eestis tegutsevat ettevotet (vt Tabel 4, Ik 25), kes vastavad
eeltoodud kriteeriumile. Nendeks on: Collect.Net (Cleveron AS), StarShip Technologies
OU, DHL Estonia AS (Express), Omniva (Eesti Post AS), DPD Eesti AS, Wisemile AS,
Wolt OU, Postpal OU. Intervjuud toimusid eelistatuna kohapealse intervjuuna ettevtete
kontoris, telefoni vdi Skype vahendusel ajavahemikul 4.aprill kuni 28.aprill, 2017.
Ekspertidena kaasati uuringusse Arno Kitt (Cleveron AS asutaja ja tegevjuht) ja Pirko
Konsa (endine Eesti Arengufondi juht, praegune Riigikantselei autonoomsete masinate
ekspertriihma juht).

Jargnevalt on kirjeldatud lihidalt valimisse kuuluvad ettevdtted. Iga ettevdtte kohta on
kogutud andmed nende kodulehekilgedelt, nendest avaldatud artiklite ja/v6i viimaste
majandusaasta aruannete pohjal (kui see oli olemas):

e Collect.Net — Cleveron AS’le kuuluv ja arendatud kaubamark, millel on Eestis hetkel
kaheksast vabaturu pakiautomaadist koosnev pakivdrgustik.

e StarShip — Starship Technologies OU on 2014. a. asutatud ettevite, mis tegeleb
autonoomse pakiveoroboti ja sellega seonduvate tehnoloogiate valjatédtamisega.
2015. aastal jouti tootava autonoomse navigeerimise ja isesditmise testideni, toodeti
esimesed testrobotid ja alustati nendega katsesoite jne. Paralleelselt kulges ariarendus,
kontaktid esimeste klientidega ja t66 pakiroboteid puudutava regulatsiooni loomiseks
Eestis, UKs, Saksamaal ja USA. Ettevote tuli oma tootega maailma avalikkuse ette
2015. a. novembris ja saavutas Kiiresti tuntuse uue kategooria liidrina.

e DHL (Express) - DHL Estonia AS-i pohitegevusaladeks on rahvusvaheliste
kaubavedude ekspedeerimine ja logistika ning rahvusvaheliste kullerteenuste
osutamine. Tegevus jaguneb kahe ariliksuse vahel — Ekspedeerimine ja Express. DHL
Express osutab rahvusvahelisi kullerteenuseid. K&esolevas t66s on tdhelepanu all
Express suund.

e Omniva — Eesti Post AS’le kuuluv kaubamirk, mis on kujunenud varasemast

postiettevottest logistika ettevotteks, mille peamine tegevus on suunatud
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rahvusvaheliste logistikateenuste pakkumisele. Kaesolevas t66s keskendutakse
ettevotte pakiautomaadi ja kullerteenuste lahenduste suunale (B2C);

e DPD - DPD Eesti AS-i poOhitegevusala on vdikesaadetiste sisemaine ja
rahvusvaheline transport. Ettevote kuulub 100% Groupe La Poste (Prantsuse Posti)
titarettevottele GeoPost. DPD olulise pakiveoteenuse arendused viimasel paaril
aastal on ettevottelt-eraisikule suunatud lahenduste tdhustamine Pakipoodide ja
Pickup teenuste néol,

e Wisemile AS — kokkuleppe sdidujagamis- ja taksoteenuste pakkuja tarkvaralise
rakenduse abil. Arendanud muuhulgas kullerveo teenuse lahenduse;

e Wolt OU — Soome péritolu ja 2016. aastal Eestisse laienenud toidutellimise platvormi
arendanud ettevote, mis on keskendunud toidutellimuste teenuse pakkumisele;

e PostPal OU — 2015. aastal registreeritud ettevdte, mille peamiseks tegevusalaks on
kullerteenuse osutamine Tallinnas ja selle lahitimbruses. PostPal OU on vilja
todtanud veebilahenduse, mis Gihendab kullerit vajava ettevdtte ning vaba kulleri, kes

soovitud paki kiiresti kohale viib.

Uurimuse esimese etapina kaardistati ettevotted (vt Joonis 4), kes vastavad valimi
seadmise kriteeriumile. Seejérel viidi labi intervjuud ettevdtete esindajatega ning
taiendavalt kasutati dokumendianalliisi (majandusaasta aruanded, artiklid, kajastused

ettevotte kohta). Viimases etapis vorreldi ettevotete drimudeleid. Intervjuudelt saadud

Andmete Intervjuude Dokumendi-

Anallits

kogumine l&biviimine analiius

Joonis 4. Uuringu etapid (autori koostatud)

Ettevotete arimudelid kaardistatakse tabelis 3 (lk 21) toodud kohandatud raamistiku
alusel. Seejarel viiakse l&bi juhtumitlene analiiis (cross-case analysis), et tuua esile
olulisemad erisused ja/vdi sarnasused ning tuvastamaks voimalikku tlubistikku Eesti
viimase miili tarne turul. Tdiendava analtlisi meetodina kasutatakse semantilist ehk
tdhenduslikku anallidisi. Jargmises alapeatiikis esitatakse koos autori poolsete selgitustega

valimisse kuuluvate ettevotete arimudelid.
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2.2. Viimase miili tarne lahendused ja arimudelid Eestis

Kéesolevas peatiikis Kirjeldatakse analliusitud ettevotete (8 ettevdtet) drimudeleid koos
autori poolsete tdlgenduste ja selgitustega. Arimudelid kaardistati salvestatud intervjuude
jarel-kuulamisel mérksdnade ja kommentaaride p6hjal Ghise struktuuriga dokumenti.
Ettevotete drimudeli osad sisestati peattikis 1.3. kirjeldatud arimudeli komponentide ja
tunnuste alusel. Taiendavalt hangiti vajadusel andmed ettevotete kodulehekiilgedelt voi
muudest avalikest materjalidest. Ettevotete esindajate vOi ekspertide poolsed
kommentaarid on esitatud kaldkirjas ning voimalikult ligilahedaselt intervjuul 6eldule,
muutmata selle algset esitatud motet.

Esimene intervjuu viidi 18bi Collect.Net teenusejuhiga, kes on antud toote ja
teenusearendamisega seotud alates selle algusest. Tabelis 5 on kaardisatud Collect.Net’i

arimudel.

Tabel 5. Collect.Net’i kaardistud drimudel

S Strateegia Ressursid Vorgustik
3 é -Lahendada kliendi probleeme; -integreeritav tarkvara, Partnerid:
‘S 2 - Otsida firmasid, maju, arihooneid- riistvara, meeskond -logistika ettevotted
& 8 millele suudab Collect.Net oma -teenusepakkujad
= % lahendusi pakkuda; -e-poed
= -vahendajana kauba tleandmiskohana Roll: -vahendaja
Kliendimudel Sihtturg Tulumudel
> Segmendid: -suuremate linnade - pakikoha rent,
= - eratarbijad, logistika ettevotted, katmine vorgustikuga, tarkvaramudk,
S, teenusepakkujad, e-poed,; Eelised: tehnoloogia kuupdhine tasu,
= -LOpptarbijani 14bi partnerite arendamine, kulude paevapiletid.
< Suhtlus: kokkuhoid logistika
-mobiilirakendus, API ettevottele.
Protsessimudel Hankimismudel Finantsmudel
Oluline vaartusloomeks: Partnerid: -Cleveron AS’i
e paki hoiustamise ja platvormi teenus  -Logistika ettevdtted finantseeritav
S Sisemised edutegurid: Kauba vedu ei toimu,  arendusiiksus
2 -v@rgustiku olemasolu, platvorm; partnerid
% Vélised edutegurid: saavad/vobivad ise
> -teenusepakkujate/ kasutajate arv; vedada;

-eraklientide kasutamisharjumus

Allikas: Autori koostatud

Collect.Net on Cleveron AS’i koosseisu kuuluv é&riiiksus ja siinjuures kasitletakse

eraldiseisva teenusena. Cleveron on pakiautomaatide tehnoloogiate arendaja, tootja,
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Collect.Net on aga pakiautomaadi/pakiroboti teenuse pakkuja. Collect.Net’i missioon on
muuta pakiautomaaditurgu ja nende eesmérk on luua avatud pakiautomaatide vorgustik.
Pakkuda Collect.Net’i nédol pilvepdhist tarkvaralahendust, mis vdimaldab hallata
pakiautomaate ja kasutamist senisest mugavamalt. EttevGte on arengufaasis ning
katsetamas vOimalikke teenusearendusi lahtuvalt erinevatest segmentidest. Lisaks paki
uleandmisekoha teenusele kaubandus- ja logistika ettevotetele viimasel miili, voi ka
esimese miilil, on ettevotte Kklientideks muud ettevétted, teenusepakkujad, kes
Collect.Net’i visiooni jargi saavad seeldbi arendada oma tegevusi. Nt kasutada
Collect.Net’i vorku mdne remonditdtkoja vOi garantiiteenusena parandatud kauba
uleandmiskohana. Samuti n&eb Collect.Net olulise segmendina kinnisvara arendajaid,
kes saaksid kasutada nende loodud lahendusi kortermajades. Seetbttu on ettevdtte
esindaja sdnul eesmark hetkel tGldisem: lahendada ja fokusseerida kliendi probleeme, st
et ettevote otsib koostdos oma klientide ja partneritega klientidele sobivaid lahendusi.
Collect.Net ei transpordi ise ega paku mingil moel pakkide liigutamise teenust, kuid
nende arendatud tehnilised lahendused ja thine infrastruktuur vimaldab seda logistika,
kuller ettevGtetele ja teistele teenusepakkujatele. Oluline on vélja tuua ettevotte
tulumudel, mis teistest selgelt eristub oma kuupdhise paketi arvestuspéhimottega —
ettevOte teenib tulu tarkvara midgilt ja pakikoha renditasu pdhiselt, s6ltuvalt pakkide
arvust voi kliendi valitud paketist (subscription). Lisaks on eraisikutele Uhe paki
hoiustamine tasuta. Collect.Net roll on tegutseda viimase miili véartusahela rollis
vahendajana — Collect.Net ei korralda kauba liigutamist, vaid vGimaldab mudjal ise

korraldada.

Teine intervjueeritud ettevotte viimase miili lahendus l&htub isesditvatest pakirobotitest,
kelle arenduskeskus asub Eestis. Nende tegevussuund on eelkdige suunatud Eestist
kaugemale, kuid teostab testtellimusi reaalsetele klientidele Tallinnas, Mustaméae
piirkonnas. StarShipi (Tabel 6) eesmark on viia paki saatmise kulu selle viimasel 18igul
miinimumini, st umbes 1€ kulu Uhe saadetise kohta. StarShip néeb tulumudelina hetkel
robotite juhtimise teenuse voi robotite midgilt laekuvat tasu. See on aga kujunemise
faasis ning sodltuvalt partnerist vOi arendatavast koostoost on Starshipil erinevad
lahendused kulude-tulude jaotusele. Starship ndeb enda vdimalikku edu eelkdige
ndudetellimuse (On Demand Delivery) turul, st kus kaubatellijani viiakse kaup koheselt
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pérast tellimuse laekumist. Samuti ka pakkide koju toimetamisel né emalaevade
(Robovan) abil elamupiirkondades, kus pakirobotid suudavad olla efektiivsemad kui
kullervedajad. Ekspert 2 hinnangul 5-10 aasta parast marginaliseerub kullerite roll
senisel kujul. Starshipi arimudeli olulisim nurgakivi on tehnoloogiline arendus ning
uhiskondlik vastuvdtu saavutamine koos riiklike seadusloomega. Labimurde korral
saavutab Starship olulise hinnaeelise teiste vedajate ees. Ettevotte arengukiirus soltub
olulisimast ressurssidest- kompetentsest meeskonnast ning finants. Tellimuste korraldus
ning suhtlus kliendi saadava infoga toimub rakendusliidese abil (API). Ekspert 2
hinnangul muutub kaupade liigutamisele ,, kdsu* andmine rohkem kliendi poole ehk

., tommatavaks ““. Seda motteviisi kinnitab ka Starshipi lahendus.

Tabel 6. Starship arimudeli komponendid

Strateegia Ressursid Vorgustik

3 g - Viia noudetellimuse - tarkvara, meeskond, Partnerid:
2 < hind miinimumini, 1€,  riistvara, turvalisus, - Arenduse poolelt Timler
o & isesditvate pakirobotite seadusandlus: (Robovan), kliendid,
L o . . .
T £ abil Vedaja: pakirobot Roll:
& £ -Pakkuda platvormi. -vedaja, arendaja

Vahendajana

Kliendimudel Sihtturg Tulumudel

Segmendid: - nBudetellimuse tarne - robotite juhtimise teenus,
2 -poed, toitlustuskohad,  turg (On demand) robotite miik (koostoos
i Eelis: partneritega arendamisel)
- -1-2 € tarne kohta,
ks mugavus, efektiivsus
vz Suhtlus: rakendusliides

(API)

Protsessimudel Hankimismudel Finantsmudel

® Kullerrobotite arendus ~ Uks juht opereerib Riskikapitalistid,
g Sisemised edutegurid:  mitut pakirobotit investeerimisfond,;
2 - tehnoloogia arendus
2 Valised edutegurid:
§ - usaldus

- seadusloome
Allikas: Autori koostatud

Kui eelneva kahe ettevotte olulisemateks arimudeli osadeks on tehnoloogilise edu
saavutamine, siis DHL Express (vt Tabel 7) suurim vaartuspakkumine Eesti turul seisneb
nende rahvusvahelises vorgustikus. Kasutades kogu oma lennukite, sorteerimiskeskuste
ja kullerite vorku loob neile vdimaluse pakkuda terviklikku lahendust. Ettevotte kaupade

tarnimine Eestis drilt tarbijale on ettevotte tegevjuhi sonul oluliselt kasvanud ning seetdttu
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on ettevotte tdiendanud hiljuti viimasel miilil klientidele kauba Gleandmise lahendusi.

Selles on olulisel kohal partnersuhted Collect.Neti pakiautomaadi lahendustega ja

Omniva kullerlahendustega. DHL tarnib valdavalt kaubad ise, oma ressursside ning

palgaliste kullervedajatega.

Tabel 7. DHL Express arimudeli raamistik

Strateegilised komponendid

Strateegia

Ressursid

Vorgustik

Olla nr 1 logistika
ettevote. Pakkuda
klientidele
Kiirkullerteenust
vélisriigist Eestisse.
Suurim vaartus
tarnekindluse pakkumine-
B2B?, B2C kasvav. Ise
tarnides, 24h teenus

-vOrgustik
(lennukid, kesklaod,
sorteerimiskeskused,
kullervedajad)

Partnerid:

- Eesti postiga koostdo-
osaliselt (kaugemad
sihtpunktid), Collect.Net’i
pakivorgustik

Roll:

-vedaja/teenuse pakkuja

-pidev tarnekvaliteedi
kontroll.

puudub. Autod (saksas ka
rattad, elektriautod)

Kliendimudel Sihtturg Tulumudel
Segmendid: -kullerteenused -teenuse miitk. Oluline on
2 -B2B /rahvusvahelised kulude optimeerimine ja
§ -B2C kasvav Konkurendid: UPS, Fedex kokkuhoiu saavutamine
= (endine TNT); Omniva kaupa vedamisel; Teenuste
& mingil maaralt, DPD mutgilt, maksjaks
¥ Eelis: tarnekindlus, tellimuse esitaja
vOrgustik,
Protsessimudel Hankimismudel Finantsmudel
Oluline vééartusloomeks: Partnerid: DHL Estonia AS kuulub
-tarnekindlus, 24h teenus - vOimalikult vahe rahvusvahelisse kontserni
Organisatsioon: allhankijad (kolmandaid DPDHL AG
o  Mmaatriksstruktuur osapooli), viimase miili
g Sisemised edutegurid: osas koostéd Omniva ja
= -vBrgustik Collect.Net'ga.
£  -tarnekindlus
@ -suhtlus Juhid/lepingud: oma
> valised edutegurid: kullerid voi partnerid seal,
-lennutihendused kus omal vdimekus

Allikas: Autori koostatud

Teine suurem ettevote, kelle &rimudel kaardistati on Omniva (vt Tabel 8). Omniva on

Eesti Post AS kaubamérk ning siin késitletakse ettevotte arimudelit pakigrupi Uksusest

lahtuvalt. Omniva eelis Eesti turul on vdrgustiku suurus, omades ainsana Balti riike katvat

pakiautomaadi vorgustikku. Lisaks on nende vdimekus pakkuda pea igal voimalikul viisil

3 B2B — ing k. Business to Business — viitab ettevitete omavahelisele kauplemisele. Sellega ei ole tarbija
otseselt seotud.
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pakisaatmise teenuseid: kullerid, pakiautomaadid, lisaks postkontorid ning postkastid.

Postkontorid sealjuures on ,,ekspert 2* hinnangul sisuliselt kasitletavad kui paki pick-up

(kattesaamis) kohana. Omnival on vedajateks ettevotte enda kullerid ning samuti

lepingulised partnerid. Omniva panustab olulisel mé&aral enda IT sisteemide ja

tehnoloogia arendamisse. Omniva on viimase miili tarnes vedaja rollis.

Tabel 8. Omniva drimudeli raamistik

Strateegilised komponendid

Strateegia

Ressursid

Vorgustik

-Olla eelistatud partner
Baltikumis, pakkuda e-
kaupmehele &ri toetavaid
teenuseid. Tugev vdrgustiku
pakkuja, avada vBrgustik

-Inimesed,;
-tehnoloogia, vorgustik
(postkontorid,
pakiautomaadid);
-sorteerimisv@imekus,

Partnerid:

- rahvusvahelised
partnerid jt riiklikud
postiettevétted;

-kliendid, allhankevedajad

teistele pakkujatele. Paki -IT susteemid Roll:
saatmiseks 4 kanalit: kuller, -vedaja, veo korraldaja
pakiautomaat, postkontor,
postkast.

Kliendimudel Sihtturg Tulumudel
Segmendid: -Eesti ja kogu Baltikum, - Baltikumis muldavad

- ariklient, eraklient.
Pakiautomaadid valdavalt

transiidina rahvusvaheline
turg.

teenused: rahvusvaheline
pakiteenus,

(@]
j:j B2C suunaga, kullerid 50- pakiautomaadi ja
s 50% Eelis: suur vorgustik, kullerteenused - klient
I= kombineeritud teenuste tasub kauba mudjale voi
= pakkumine, kullerkandes  véljastusmomendil,
v . S
saab nende abil suuremad  transiiditeenus.
pakid saata; Spetsiifiliste
pakkide vedu
Protsessimudel Hankimismudel Finantsmudel
Oluline vaartusloomeks: Partnerid: Eesti Post AS
g  Sisemised edutegurid: - kaubikud; vedajad;
8  -lai vorgustik, mitme kanali palgalised, partnerid
'@ vBrgustik (omnichannel)
= Valised edutegurid: Juhid/lepingud:
> -usaldus -td6lepingu ja allhanke

-teenuste kvaliteet

kullerid

Allikas: Autori koostatud

Omniva pakiteenuste grupi juhi sdnul podrab ettevdtte pakiteenuste personaliseerimisele

suuremat tdhelepanu, viies automaate lahemale, arendades lahendusi, kus I6ppklient saab

suurema vOimu oma pakkide kéatte saamise koha valikul vOi nende suunamisel. Samuti

planeerib ettevote avada oma pakivdrgu kolmandatele osapooltele (teised vedajad). See

muudaks aga ettevotte viimase miili tarne &rimudelis tht olulist osa- rolli- vahendajaks ja

oma infrastruktuuri pakkujaks.
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Uks suurematest ettevitetest kaesolevas toos, mahtude ja vorgustiku poolest viimase miili

tarne turul, on DPD. DPD (Tabel 9) on Prantsuse Posti gruppi kuuluv ettevdte, kes on

oluliselt laiendanud oma tegevust arilt-tarbijale suunatud kaupade kohale toimetamise

segmendis. Arimudelis on nende teenuse kliendiks miitigiettevote, kelle kauba saadetisi

DPD transpordib oma vorgustikus. DPD on panustanud terviklahenduse loomisele.

Toonud turule tdiendusena pakipoodide (pick-up) ja oma pakiautomaatide lahenduse.

Vdimaldades seelédbi I6pptarbijale paindlikumat pakkide kattesaamist s6ltumata kulleri

litkkumisgraafikust. DPD’l on seetdttu olulisteks partneriteks e-poodide kBrva nii vedajad

kui ka pakipoe vOi pakiautomaadi pinna omanikud. Ettevdttel puudub endal aga

masinapark ning kauba transportimise teenus ostetakse allhankena.

Tabel 9. DPD Arimudeli raamistik

Strateegia

Ressursid

Vorgustik

Strateegilised
komponendid

-pidevalt muutuval turul
vastata nendele muutustele,
juhindudes oma klientidest ja
nende vajadustest. Katta kdik
pakiveovajadused. Ettevote
kasutab kogu oma

-depoode vdrgustik,
sOidukite park, IT
vOimekus, IT ressurss,
kompetentsid (inimesed),

rahvusvaheline kompetents.

Partnerid:
-kullerpartnerid
(allhankijad), telekomi
ettevotted,
pakipood/automaadid
Roll:

vOrgustikku (madjalt kuni Vahendid: autod (partnerite  -vedaja
kliendi ukseni vBi oma lepinguline teenus)
pakiautomaati).
Kliendimudel Sihtturg Tulumudel
> Segmendid: -Konkurendid: kdik -Tulu Kklientide kauba
5 -B2Bkliendid (e-poed), kullerettevdtted ja vedudest
o tellimine, suhtlus: teavitused  pakiautomaadi ettevotted
€ sisteemide poolt Eelis: katavad nii siseturu-
v kui ka valisturu, suudavad
pakkuda terviklahendust
Protsessimudel Hankimismudel Finantsmudel
Oluline vaartusloomeks: Partnerid: Kuulub Prantsuse
g  -terviklahendus - Kaupade vedamisel Posti tiitarettevottele
8  Sisemised tegurid: kasutakse partnereid, DPD  (GeoPost)
'@ -vBrgustik, IT lahendused; endal autoparki ei ole.
S -inimressurss
S valised: Juhid/vedajad:

-partnerite hulk (e-poed jt)

-kullerid (allhange)

Allikas: Autori koostatud

Ettevottel on arendatud dldine paki jalgimissusteem, suunamise vdimalus ning

kullervedajate poolt pakutavad ajaaknad. Ettevotte turundusjuht sénul, sarnaselt Omniva

esindajale, liigub otsustusprotsess jarjest rohkem saaja katte, st et (lha enam otsustab
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klient ise oma pakki kéattesaamise koha valiku tle. DPD vahendusel on vdimalus saada

pakk katte kullerilt, suunata see edasi nende vorgustikus pakipoodi, pakiautomaati v6i nd

turvalisse kohta (safe place).

Jargmised kolm esindavad viimase miili lahendustes Eestis neid ettevotteid, kes

seostuvad jagamismajanduse ning rahvahanke (crowdsourcing) tlupi lahendustega.

Ekspert 2 hinnangul on Wisemile (Tabel 10) ja Postpal (Tabel 11) otsimas oma

arimudeleid. Kui Wisemile pakub lisaks pakisaatmise vBimalusele ka sdidujagamise

teenust, siis PostPal on pihendunud ainult pakkide tarneteenuse osutamisele.

Tabel 10. Wisemile’i drimudeli raamistik

Strateegia

Ressursid

Vorgustik

Strateegilised
kombonendid

-Wisemile visiooniks on luua
tihtne, terviklik ning hasti toimiv
transpordi vorgustik, mis aitab
saasta olulisel mééaral inimeste
kulutusi transpordile, P2P

-Kasutajate arv, vedajate
vorgustik, IT platvorm,
liidestatus e-poodidega
(API)

Vedaja: auto

Partnerid:
-Vedajad, kasutajad,
Pakiautomaadifirmad

Roll: vahendaja

Kliendimudel Sihtturg Tulumudel
o Segmendid: - Noored, tudengid -Teenustasu veolt
2 -P2P* sidujagamine; pakivedu
S, -B2C -Eelis: kiirus, paindlikkus,
% mugavus, reaalaajas
g pakiasukoha jalgimine
Protsessimudel Hankimismudel Finantsmudel
Oluline vaartusloomeks: -Kaupade vedajaks -Ingelinvestori
-Platvormi loomine, rahvahanke kullervedajad  investeering,
Sisemised edutegurid: iduettevdte
g - platvormi toimimine Juhid/leping:
8  -usaldusvaarsus -TO6votuleping,
‘% -andmed -teenuseleping vedajaga
S Valised edutegurid: (allhankena)
S kiiitiline hulk kasutajaid Pakk voetakse otse saajalt

-ndudlus
reaalajas GPS
jalgimisfunktsioon

ning viiakse vaheladudeta
saajale

Allikas: Autori koostatud

Ekspert 2 hinnangu jargi saab jaotada kullervedajad suures pildis kolmeks — suuremad

ettevotted, vaike ettevOtted ning seejarel jagamismajanduse pdhimdttel toimivad

kullerteenused. Nii Wisemile kui ka PostPal on jagamismajanduse pdhimdttel toimivad

4 P2P- ing k Peer to Peer — kasutajalt kasutajale
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ettevotted. Molema ettevotte &rimudeli eduteguriks on Kkriitilise massi saavutamine
vorgustiku rajamiseks ning partnerite (e-poed, vedajad) olemasoluks. Wisemile’i puhul
on peamine véaartusloome osaks tarkvararakendus, mille abil on véimalus e-poel leida
endale kiireim kuller kauba viimisel kliendini. Wisemile on kauba liigutamisel vahendaja
rollis, omamata sealjuures ise autosid ega t06lepingu alusel to6tavaid kullereid. Vedajad
on allhanke teenusena (OU, FIE) vGi to6vatulepingu alusel.

Postpal on selgemalt suunanud oma teenuse kaupade tarnele. Ning sarnaselt eelnevale on
nende eduteguriks lisaks arendatud platvormile saavutada kriitiline kasutajate ja vedajate
arv, mille puhul luua toimiv vorgustik. Postpalil on olulisel kohal juhtide koolitamine,
nende sditude kvaliteedi kontrollimine. Postpal ei oma autosid ega palgalisi kullereid.

EttevGte on tehnoloogia ettevdte, mis vahendab kullerteenuseid teisi osapooli.

Tabel 11. PostPal arimudeli raamistik

S Strateegia Ressursid Vorgustik
3§ -Tehnoloogilise edu -kompetentsed arendajad; Partnerid:
'S & saavutamine; vedajad,; -Kullerid (vedajad),
& & -teenuse vahendajana Tallinnas;  -vedajatel vahenditena kliendid; IT arendaja
S g -Eesmark saada koostOpartner  autod, rattad Roll:
@ X logistika ettevotete seast -vahendaja
Kliendimudel Sihtturg Tulumudel
©  Segmendid: -Tallinn -teenustasu Kkliendilt;
2 -kontorid (B2B); Eelis:
g -e-poed (B2C) -soodsam, Kiirem,
2 -mugavus (pull)
¥ -jalgimissusteem (tracking)
Protsessimudel Hankimismudel Finantsmudel
Oluline vaartusloomeks: Partnerid: Omakapital,
-tarkvara rakendus; -juhtide registreerimine; tihekordne toetus,
o Sisemised edutegurid: vadiksemad laenud
g -platvormi toimimine Juhid/leping:
= Valised edutegurid:: ToovGtuleping,
£  -teenuse kvaliteet teenuseleping
c>‘§ -klientide usaldus

-kriitiline hulk kasutajaid
(vedajad ja kliendid)
-kvaliteedi kontroll
Allikas: Autori koostatud

EttevOte on arendanud toimiva rakenduse ning ettevotte pakub oma vorgustiku toel
kullervedu Tallinnas. Ettevotte eesmérk on aga lahiajal leida koostéopartner logistika

valdkonnast, kellega loodud teenust edasi arendada. Nende lahendus on suunatud pigem
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kallimate toodete transportimiseks, ja tarbijale, kes on ndus paki, tellimuse kohese kétte
saamise nimel maksma pisut kdrgemat teenusehinda vorreldes pakiautomaatide
lahendusega, kuid madalamat vorreldes tava kullerfirmadega. Postpal peab eeliseks

Kiirust, jalgimissiisteemi olemasolu.

Wolt esindab kéaesoleva to0 valimis toitlusasutuste teenuseid vahendavat ettevotet.
Sarnaseid lahendusi on Eesti turul mitmeid (Tellitoit.ee, MyChef jt). Lahtuvalt t60
eesmagist on vajalik kasitleda erinevaid lahendusi viimasel miilil, seetdttu on tarvilik
vahemalt Ghe ndudetellimuse (on-demand delivery) tlupi toidutellimise teenust pakkuva

ettevotte kaasamine valimisse.

Tabel 12. Wolt arimudeli raamistik

Strateegia Ressursid Vorgustik
§ .= -Pakkuda toidu -0iged inimesed Partnerid:
= S tellimise teenust -tarkvara, API, andmed, -restoranid, vedajad.
§ §_ -ndudetellimus. statistika analiius Roll:
® £ Vedavad vahendid: autod, -vahendaja
n L rattad, motorollerid, testimise

faasis ka Starship

Kliendimudel Sihtturg Tulumudel
< Segmendid: -Tallinn, Tartu - teenustasu vedajatelt,
= o -erakliendid, kontorid ~ -Nooremad, tehnoloogia teenustasu toitlustkohtadelt,
2 2 sObralikumad, 30.a Umbruses  tasumine pangakaardiga
X keskmiselt. rakenduses
Protsessimudel Hankimismudel Finantsmudel
Oluline Partnerid: -Wolt Soome tiitarettevote
vaartusloomeks: -restoranid
-tarkvara rakendus
e - Juhid: t66vStuleping, FIE,
3 Sisemised edutegurid: ~ OU / puudub (robot)
3 -meeskond:;
% -platvorm Koolitavad vedajaid,
S Vélised edutegurid: Kvaliteedikontroll:
-kvaliteetne teenus Standardkiirus,
-kriitiline hulk tagasisidestamine, pidev

partnereid, kasutajaid  tarne aja kontroll ja jalgimine
Allikas: Autori koostatud

Wolt kuulub veoteenuseid korraldavate vahendajate hulka (vt Tabel 2, Ik 16). Wolt’i
puhul on oluline vélja tuua, et tellimusi taidavad (st veavad) valdavalt juriidilise- voi
fldsilisest isikust partnerid ning vahem todvotulepingu alusel todtavad toidukullerid.

Tellimusi tdidetakse rahvahanke (crowdsourcing’'u) meetodil. Kullervedajad (auto,
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mootorratta, ratta juhid) kasutavad Wolt’i sumboolikat ja toidu vedamiseks vajalikke
vahendeid, kuid mitte ettevotte sOidukeid. Lisaks katsetab Wolt koostdona Starshipi
pakirobotite abil tellimuste taitmist. Sarnaselt teistele rakenduspdhistele lahendustele, on
ka siin oluliseks &arimudeli peamiseks véaartus-pakkumiseks vajalik toimiv

tarkvararakendus, mille aluseks on piisava hulga vedajate (partnerite) olemasolu.

Ké&esolevas peatiikis esitati intervjuude ja dokumendi analulsi pdhjal ettevotete
arimudelite olulisemad osad antud t60 kontekstis, mille aluseks oli autori poolne
kohandatud &rimudeli raamistik. Anallisitud ettevoteteks voi kaubamérkideks olid
Collect.Net (Cleveron AS), StarShip Technologies OU, DHL Estonia AS (Express),
Omniva (Eesti Post AS), DPD Eesti AS, Wisemile AS, Wolt OU, Postpal OU.

Kui jargnev peatlikk keskendub rohkem arimudeli sarnasuste ja erisuste tuvastamisele ja
seeldbi vdimaliku taubistiku loomisele, siis autor toob siinkohal kokkuvdttena esile
moned olulisemad téheldatud tunnused. Valimisse kuulunutest on traditsioonilisemad
kuller voi kombineeritud pakiautomaadi teenuste pakkujad Omniva, DHL ja DPD.
Nende ettevdtete vaartuspakkumine on rajatud oma vérgustiku loomisele, mis baseeruvad
masinatel, seadmetel. Rahvahanke tiilpi ettevotted (Wisemile, Postpal, Wolt) pdhinevad
seevastu inimestel ja nende suhetele pdhineval vorgustikul. Valdavalt on ettevotete
arimudelites olulisel kohal tarkvara arendusse panustamine ja rakendusliidese thilduvus
oma partneritega (nt e-poed), kaks ettevOtet panustavad véga selgelt tehnoloogia

arendusse (StarShip ja Collect.Net).
2.3. Viimase miili tarne ettevotete arimudelid ja tilbistik Eestis

Kéesolevas peatikis leitakse vastused pustitatud (lesande kahele viimasele osale — tuua
valja vBimalikud sarnasused ja/vdi erisused ning tudbistik viimase miili tarne ettevotete
arimudelites. Peatiikis 1.2. on kirjeldatud kahte vdimalikku l&henemist viimase miili
lahenduste eristamiseks. Esimene nendest (Gevaers, 2011) lahtus paki tileandmise kohast
(ladu, pood; pakiautomaadid; kullervedu) ja teine (Stanford, 2016) sGltuvalt veo
korraldajast (mulja, vahendaja vOi ostja). Toetudes nendele l&henemistele ning autori
kohandatud &rimudeli raamistiku (vt Tabel 3, Ik 16) abil l1&bi viidud ettevotete &rimudeli

analliusi tulemustele, on Eestis kasutatavate viimase miili lahenduste ja arimudelite
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tunnused koondatud tabelisse lisas 6, kuna mahukus ei vdimalda selle siin esitamist.
Koondtabelis on toodud &rimudelite ja viimase miili tarne lahenduste olulisemad
tunnused, mis autor tuvastas intervjuude suvaanalulsi ja &rimudelite vdrdlusanalusi

tulemusena.

Esimene tunnus, mille alusel viimasel miili tegutsevaid ettevotteid saab eristada, on
tehnoloogiline lahendus. Vahend voi peamine vaartuspakkumise tehnoloogiline
lahenduse tutp, mille abil osutatakse viimase miili tarne véartusahelas teenust. Eestis on
nendeks lahendusteks pakiautomaadid, kullerid ning uuemate lahendustena — isesditvad
robotid ning tarkvaralise rakenduse pdhised teenused. Viimaste, teistest selgelt
eristuvatele rakenduspdhiste lahenduste, oluliseks ihiseks tunnusjooneks on, et nad ei
oma pakkide liigutamiseks sdidukeid. Kui Postpali, Wisemile’i ja Wolt’i pakutav teenus
sisaldab pakkide transportimist, siis Collect.Net’i puhul mitte. Collect.Net’i eristub
selgelt lihtsalt pakkide tleandmise ja hoiustamise koha teenusega. Kuigi Collect.Net
pakub teenust enda hallatavates pakiautomaadirobotites, siis nende suund on tulevikus

pigem mitte omada ka automaati ennast.

Teine oluline tunnus, mis tuleb esile analtlsitud ettevftetes on vdrgustiku
moodustamise ressursid. Vorgustiku all peab autor siinkohal silmas &arimudeli
dimensioonidest esiteks, ressurssidel pdhinevaid — rajatised, masinad ja seadmed
(pakiautomaadid, pakipoed, postkontorid, depoo vm). Teiseks, vdrgustikud kui suhted
partnerite (vedajate) ja allhankijatega ning kui inimestest koosnevad voérgustikud
rahvahanke (crowdsourcing) maoistes. Lisaks taiendavalt hubid (jaamad), mis on Starshipi
pakirobotitele vajalikud. Rahvahanke tulpi ettevotete drimudelite olulisimaks
lahtekohaks on saavutada kriitiline hulk kasutajaid ning vedajaid. DPD, Omniva,
Collect.Net’i puhul on suurimaks vaartuseks nende enda loodud v6i arendatud
pakiautomaatide vorgustikud. DHL’I ja DPD’I on loodud vorgustik valjaspool Eestit.
Kohalikul turul kasutab DHL oma v&rgustiku pikendamiseks ehk I6ppkliendile lahemale
joudmiseks kohalike partnerite vorgustikke (Collect.Net’i, Omniva). Seega, Eesti viimase
miili tarne ettevOtete arimudelites on olulisel kohal voérgustikud, mis toetuvad, kas
infrastruktuuri (rajatiste, masinate, seadmete) voi siis Uksikute inimeste ja/voi inimeste

gruppide vahelistele suhetele ja seostele.
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Viimase miili ettevotete &rimudelite analtitsist ilmneb muuhulgas valdkonna ettevotete
omavaheline koostd6. Mis haakub ka eelneva — vorgustiku kirjeldusega. Partnerite
vahelise koostdd all peab autor eelkdige silmas koostddd teiste viimase miili tarne
ettevotete ja olulisemate partneritega. Ekspert 2 sénul lahevad naiteks tleandmispunktid
ja ettevotted, kes tegelevad vedamisega tulevikus selgelt lahku. See tdhendab, et suureneb
ettevitete mitmekesistamine ning spetsialiseerumine, Kkus transportivad ettevotted
fookustavad oma tegevust kaupade liigutamisele erinevates v@rgustikes. Mis viitab
vajadusele suuremale koostodle valdkonna siseselt. Collect.Net’i puhul on paki
uleandmisekohana koost06 voimalik véga erinevate ettevotetega, kuid peamiselt just
logistika ettevotete hulgas, kes saavad loodud pakiautomaatide vorgustikku kasutada.
Omniva on samuti arendamas oma pakiautomaatide v@rgustiku avamist kolmandatele
osapooltele. Rahvahanke tiiipi ettevote Postpal on arendamas koostddd mone logistika
ettevOttega, Uhendamaks suuremaid tarnemahtusid nende loodud vdimalustega. Wolt
katsetab koostood Starship’i robotitega.

Arimudelid vdivad erineda s6ltuvalt rollist, mida taidab ettevote kauba vai tellimuse
jéudmisel kliendini viimase miili vaartusahelas. Peamiselt tuvastas autor, et ettevotted on,
kas vahendaja vOi vedaja tlupi. Vahendaja ttiubi hulka kuuluvad ettevdtted, kes ise
kaupa ei liiguta (korraldavad), selleks on neil, kas teised vedajad (rahvahanke tudpi
ettevotetel allhankijad) vOi nad ei osutagi pakkide transportimise teenust (nt Collect.Net).
Ekspert hinnangul muutub IGppsaaja jaoks jarjest vahemolulisemaks, kes talle 16puks
tellitud kauba toob. Seda kinnitab ka fakt, et rahvahanke pGhistele ettevGtetele osutavad
veoteenust allhanke vedajad (juhid) oma sbidukitega. Seega, saab jagada ettevotete rolli
viimase miili tarne vaartusahelas, kas kauba transportimist vahendavaks vdi vedaja tdpi

ettevoteteks. Vedajateks on tldjuhul kullervedusid teostavad ettevotted.

Arimudelite iiks osa — tulumudelid on valdavalt Gles ehitatud viimase miili tarne
ettevotetes teenustasudele, kuid erinevad igal ettevottel ldhtuvalt tdpsemate teenuste
hinnastamistest. Tavapdrase internetiostu sooritamisel tasub IBpptarbija peamiselt
transpordi eest kauba mudjale, kes omakorda tasub paki saatmise eest kullervedajale,
kelle Glesanne on tarnida tellitud kaup soovitud kohta. Collect.Net’i puhul on siin

l&henemine erinev. Esiteks, ei tasuta pakkide liigutamise eest, vaid nende hoiustamisel,
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mille hind s6ltub hoiustavate pakkide arvust. Maksjad vdivad siin olla Collect.Netile
erinevad, sOltuvalt ostja ja kauba miija omavahelistest kokkulepetest. Olulisim on, et
CollectNeti pakkide hoiustamine on hinnastatud sdltuvalt Kkliendi paketi valikust
(subscription), st hoiustavate pakkide arvust. Kliendiks v@ib sealjuures olla nii ari- kui ka
eraklient. Rahvahanke tulipi kullervedamise teenust pakkuvate ettevotete tulu genereerub
peamise mudelina osana teenustasudelt, mille maksab paki saaja vOi saatja kulleri

tellimisel.

Eelnevatest tulemustest saab tuua jareldusena kaks kdige selgemini polariseeruvat telge,
mille vahel ettevGtted on vdimalik jagada thele voi teisele poole rohkem kalduvaks.
Esiteks, vahendaja vs vedaja tulpi ettevotted (vt Joonis 4). Osadel ettevotetele on rohkem
vahendaja rollile omaseid tunnuseid ning osadel rohkem vedaja rollile. Teine telg, mille
alusel jaotada viimase miili tarne ettevotteid, on lahtuvalt vdrgustike ressurssidest, mille
uhes otsas on infrastruktuuril (masinatel, seadmetel, rajatistel jne) pdhinevad vorgustikud
ning teises otsas inimeste vOi inimgruppide vahelistel suhetel (ka organisatsioonidel)

rajanevad vorgustikud.

A

Rohkem inimsuhetel
pdhinevad vorgustikud " .

I Taup Il Tutp

Il Tutp IV Tuup
Rohkem infrastruktuuril
p6hinevad vorgustikud

R} Pigem Pigem i
vahendaja vedaja

Joonis 4. Viimase miili tarne &rimudelite ttlbid ja Eesti ettevotted nendes (Autori
koostatud)

Nende ilmestamiseks esitab autor kahest kirjeldatud teljest moodustuva maatriksjoonise.
Selles avalduvad neli eristatavat tutpi, mille sisu avab autor jargnevalt koos nadidetega

Eesti viimase miili tarne ettevdtete varal. Joonisele kantud punktid koos tahtedega (,,A*
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kuni ,,H*) t&histavad uuritud ettevOtete paiknemist selles maatriksis. S6ltuvalt nende
kuulumisest vastavatel telgedel.

| tdp — rohkem inimsuhetel vdi inimgruppidel pdhineva vdrgustikuga ja pigem
vahendajad. Sellele tilbi esindajate vdrgustik on rajatud eelkdige inimeste vOi
inimgruppide vahelistele suhetele. Nende roll viimase miili vaartusahelas on pigem
tegutseda vahendajana. Eesti viimase miili tarne ettevdtetest kuuluvad siia, nt PostPal
(Joonisel 4, tihistatud ,,A*), Wisemile (,,B*). Wolt (,,C*) on samuti pigem ,,vahendaja‘“,

kuid millel on tunnuseid, mis vdivad l&heneda ,,vedaja“ rollile.

Il tidp — rohkem inimsuhetel voi inimgruppidel pdhineva vorgustikuga ja pigem vedaja
rolliga. Sellele tttbile on omased peamiselt inimsuhetel pdhineva vorgustiku, kuid pigem
vedaja rolli taitvad ettevotted. Antud uurimuse valimis nendele tunnustele selgelt vastavat

ettevotet ei tuvastatud.

Il thdp — rohkem infrastruktuuril pdhineva vorgustikuga ja pigem vahendaja rolliga
arimudelid. Siia hulka kuulub Eestis, nt Collect.Net (,,D*), mille loodud tarkvara kasutab
nende hallatavat pakiautomaatide voérgustikku ning ettevdte ise vedajana ei tegutse.
Seega, sellele tibile on omane pigem vahendaja roll ning infrastruktuuril péhinevad
ettevotted. Selle tidbile voib tulevikus laheneda Eestis eelkdige Omniva, kui see muudab
oma pakivorgustiku avatuks ka teistele vedajatele.

IV tudp — rohkem infrastruktuuril pdhineva vorgustikuga ja pigem vedaja rolliga
arimudelid. Neljandasse tulpi kuuluvad d&rimudelid, mis on rajatud rohkem
infrastruktuurile (pakiautomaadid, depood, pakipoed), kelle roll on pigem pakkide
tellimuste vedu ise teostada. Siia kuuluvad, nt Omniva (,,E*), DPD (,,G*), DHL (,,H).
Samuti Starship (,,F), kelle isesditvad robotid, koos oma jaamadega moodustavad

seadmetel pGhineva vorgustiku, taites vedaja rolli.

Selles peatikis selgusid olulisemad tunnused, mille alusel viimase miili tarne ettevotete
arimudelid sarnanevad vOi eristuvad. Nendeks tunnusteks on véartuspakkumise
tehnoloogilise lahenduse tlup, vorgustikud, rollid, koostd6, tulumudelid ja veovahendi
ttdp ning voimaliku vedaja (juhi) lepinguline suhe. Olulise erisusena viimase miili tarne

ettevOtete arimudelites tuvastas autor seoses vorgustike ressurssidest, mis pdhinevad, kas
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pigem infrastruktuuril vdi inimeste (ka inimgrupid ja organisatsioonid) vahelistel suhetel.
Teine oluline erisus on l&htuvalt nende rollist viimase miili vaértusahelas (vahendaja vs
vedaja). Nende kahe eristuva tunnuse alusel esitas autor neli tidpi, mille alusel viimase

miili tarne ettevotteid eristada.

EttevOtlus peaks olema pigem vdrgustike loomine kui organisatsiooni ehitamine
(,,Entrepreneurship should be perceived as network-creation, rather than organization-
creation®) (Sydow, Schmidt ja Braun 2015). Tulemuste piiratusena (limitation) toob autor
esile vBrgustike teema vahese kasitluse, kuid soovitab seda aspekti edasi uurida ning

edaspidistes to6odes arvestada.
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KOKKUVOTE

E-kaubanduse mahud kasvavad maailmas igal aastal. Mdne aasta jooksul oodatakse e-
poodide vahendusel sooritatud ostude kogumahtude pea kahekordistumist vorrelduna
viimaste aastate naitajatega. Uhes e-ostude mahtude suurenemisega, kasvavad ka tarbijate
ootused mugavamale, kiiremale, paindlikumal ja soodsamale pakkide kattesaamisel. See
seab valdkonnas tegutsevad logistika ettevotted olukorda, kus on vajadus leida
efektiivsemaid lahendusi kaupade tarnimisel. Kasvav ning atraktiivne turg on meelitanud
turule uusi ettevotteid ning koos sellega uusi arimudeleid. Uute lahenduste tekkeks on
andnud Uhelt poolt hoogu tehnoloogiline areng, mis vdimaldab seniseid lahendusi
arendada, ning teiseks, uued arimudelid, mille nurgakiviks on tarkvaralised arendused.

Kéesolevas t00s kasitletakse tarneahela viimast 18iku ehk viimast miili. See on kdige
luhem kogu ketist, kuid kBige kulukam. Viimane miil on see osa paki teekonnast, kus
pakk hakkab liikuma the thiku kaupa, Uldjuhul viimasest peatuspunktist kuni selle
I6ppsaajani. T6O fookus on ettevdttelt-tarbijale suunatud pakkide ja tellimusi tarnivate

viimase miili ettevotete arimudelite uurimisele Eestis.

Eestis on viimastel aastatel tulnud turule mitmeid uusi lahendusi ning uutel arimudelitel
pdhinevaid lahenemisi. Muuhulgas uued pakiautomaadi ja paki hoiustamise teenused,
isesOitvate robotid, rahvahankel pdhinevad lahendused. Samas, tegutsevad turul né
vanemad ettevotted, mis on samuti oma teenuseid ja lahendusi viimase miili tarnes
arendanud. Turul pakuvad teenuseid nii vedavad ettevotted kui ka tellimuste, pakkide
vedamist vahendavad ettevotted. Viimase miili tarne ettevotete vahendusel saavad
kliendid kauba kéatte kullerilt, pakiautomaadist, pakirobotilt v6i rahvahanke tupi
pakutava teenuse toel. Eksisteerivad ettevotted on Uihelt poolt omavahel konkurendid kuid
teisalt teevad osaliselt koostddd ning kasutavad Uksteise vorgustikke. Seetbttu seadis
autor eesmaérgi kaardistada viimase miili tarne ettevotete a&rimudelid Eestis ja selgitada

valja nende erisused ja tlubistik.
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Arimudel on termina vordlemisi uus, kuid laialt levinud mdiste ettevotete &ri, idee ja
toimimise loogika kirjelduse tihenduses. Arimudelite terminit kasutatakse aegajalt
ekslikult tulumudeli, strateegia vGi ariprotsesside stinonttmina. Arimudel on pigem
kompleksne lahenemine, mis koosneb mitmetest osadest. See, kuidas &rimudelit
defineeritakse vOi mis on selle tdpsed komponendid pole péris Uheselt selge. Autor
tuvastas teooria kasitluses, et aja jooksul on kujunenud peamistes kontseptsioonides
uhised jooned, milleks on véartuspakkumine, kliendi aspekt, tulumudel ja kompetentsid,
ressursid. Komponente on drimudelitele veel ning s@ltuvalt &rimudeli teooriate
vaatenurgale need ka erinevad. Osad rohuvad rohkem vajadusele kirjeldada muuhulgas
ka strateegiat, protsesse, finantsosasid.

Viimase miili tarne lahenduste hulka kuuluvad kullerteenused, pakiautomaadid,
rahvahanke ja pakihoiustamise teenused ning muud tehnoloogilised lahendused (robotid,
isesOitvad autod jne). Viimase miili lahendusi on jaotatud lahtuvalt paki kéttesaamise/
uleandmise kohast voi sdltuvalt veo korraldaja tliibist. Nendest l&htuvalt sai autor sisendi
taiendavate tunnuste ndol (roll, sdiduvahend, vedaja), mida rakendada &rimudeli

raamistikus.

Viimase miili tarne ettevotete arimudeli analtisimiseks kasutati autori poolt kohandatud
arimudeli raamistikku. Selle alusel analiiusiti kaheksa Eesti viimase miili tarne ettevotte
arimudelit, kes osutavad teenust ettevotte-I6pptarbija turul. Autor kaardistas
poolstruktureeritud intervjuude vastuste ja dokumendi analliisi tulemusena nende
peamised arimudeli komponendid. Analliisi tulemusena esitas autor tunnused, mis
vOimaldasid ettevotteid tapsemalt olulisemates osades vorrelda. Tunnetusliku analtsi
tulemusena joudis autor jareldusele, et ettevGtete &rimudelite eristamiseks on neli tudpi.
Autor esitas kahel teljel p6hineva maatriksjoonise, mille jargi esimesel on ettevotete
arimudelid rohkem infrastruktuuri v6i inimeste ja inimgruppide vaheliste suhete
vorgustikel pdhinevad. Teine telg, mille alusel saab viimase miili vaértusahela ettevotete

arimudelid jaotada pigem vahendaja v0i pigem vedaja rolli taitva tunnuse alusel.

Autor leiab, et taitis pustitatud Glesanded ning kdige olulisem tulemusena, esitas

vOimaliku tttbistiku viimase miili tarne ettevotete arimudelitele.
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Autor soovitab esitatud maatriksi toel viimase miili tarne ettevotete arimudeleid edasi
uurida ning tapsemalt tegeleda vorgustike aspektiga, kuna antud toos ei ole seda piisavalt
pdhjalikult kasitletud. Autori poolt esitatud viimase miili tarne arimudelite tlipide alusel
tasuks uurida ka kvantitatiivsel 1ahenemisel ning viia uurimus labi ménel suuremal turul
vOI mitme riigi pohiselt.

Autor soovib tdnada koostd0 eest kdiki uuringus osalenud ettevdtteid ja nende esindajaid.

Lisaks uuringus osalenud eksperte Pirko Konsat ja Arno Ktti.
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Lisa 1. Arimudeli 1duend

Votmepartnerid Votmetegevused Vaartuspakkumine Kliendisuhted Kliendisegmendid
Kes on ettevotte: Milliseid vBtmetegevusi on Millist véartust ettevdte Muis tlipi suhteid ootavad Kellele loob
vaja: kliendile pakub? kliendisegmendid, et ettevte nendega | ettevdte vaartust?
1) votmepartnerid 1) véartuspakkumise Millist kliendi probleemi | saavutaks ja hoiaks? Kes on ettevotte
2) jaotuskanalite ettevote aitab lahendada? | Millised oleme me saavutanud? kdige olulisemad
2) votmetarnijad? 3) kliendisuhete Milliseid kliendi vajadusi | Kui kulukad need on? kliendid?
Mis ressursse me 4) tuluallikate jaoks? ettevotte rahuldab? Kuidas need sobituvad lejaénud
hangime partneritelt? Milliseid toote ja teenuse | arimudelisse?
Mis votmetegevusi Votmeressursid kogumeid pakub ettevte | Kanalid
sooritavad partnerid? Missuguseid vGtmeressursse igale kliendisegmendile? | Labi milliste mutgikanalite tahavad
vajab ettevotte: ettevotte kliendid, et nendeni joutaks?
1) vaartuspakkumine Kuidas ettevdte jéuab nendeni praegu?
2) jaotuskanalid Kas ettevotte kanalid on integreeritud?
3) kliendisuhted Millised kanalid t66tavad kdige
4) tuluallikad? paremini?
Millised on kdige kuluefektiivsemad?
Kuidas ettevote ihendab kanaleid
kliendi harjumustega?
Kulustruktuur Tuluallikad
Millise véartuse eest on ettevotte kliendid valmis maksma?
Millised on kdige olulisemad kulud, omased ettevdtte drimudelile? Mille eest nad praegu maksavad?
Millised vBtmeressursid ja vétmetegevused on kbige kallimad? Kuidas nad praegu maksavad? Kuidas nad eelistaksid maksta?
Kui palju on iga tuluallika osakaal kogutuludes?

Allikas: Osterwalder ja Pigneur (2010)
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Lisa 2. Viimase miili tarne meetodid

Ladu/ Mdja

Viimase miili alguskoht kaubavatmis koht

Katte
Tarne sihtkoht saamine
poest

Jaotus-

vorgustikud Kojuveod

Paki- Kogumis- Post-

automaadid punktid kontorid Ebadnnestunud

Kétte saamise tllp

Pakipoed- REEGLIE
raamatupoed, naabritele (safe
tanklad jne place) vm

Kodeeritud
automaadid

Paki jatmine

Tépsustus kappi

Allikas: Gevaers et al., 2011
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Lisa 3. Arimudeli komponendid

Strateegilised
komponendid

Strateegia mudel

Ressursi mudel

Vorgustiku mudel

Strateegiline positsioon ja arendus
Arimudeli vaartuspakkumine

Tuumikkompetentsid
Peamised varad, ressursid

Arimudeli vorgustik
Arimudeli partnerid

Kliendi ja turu
komponendid

Kliendi mudel Turupakkumise mudel Tulumudel
Konkurendid
Kliendisuhted/ sihtgrupid Turustruktuur Tuluallikad

Kanali valik

Vadrtuspakkumine/tooted ja
teenused

Tuluallikad diferentseerimine

Vaartuse loomise
komponendid

Tootmismudel

Hankemudel

Finantsmudel

Tootmismudel
Vaartusloome

Ressursi hankimine
Informatsioon

Finantseerimismudel
Kapitalimudel
Kulustruktuur

Allikas: Wirtz et al. (2016, 1k 44)
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Lisa 4. Intervjuu kusimused ettevotte esindajale

I Arimudelid — tildisemalt (teema avamiseks)

1) Millist vaartust teie ettevdte loob klientidele ja partneritele?
2) Mida teie ettevote (kellele?) pakub?
3) Kauidas toimub teie ettevttes vaartusloome? (st kuidas ja labi mille luuakse vaartust?

4) Kauidas ettevote teenib tulu ja kuidas tekib kulu?

Il Kirjeldage palun véimalikult detailselt jargnevaid arimudeli aspekte:

5) Kirjeldage teie ettevdtte valitud strateegiat/ideed (turu hGivamiseks)?

6) Millised ressursid (mitterahalised) on teie ettevdttele olulisimad?

7) Kes on teie ettevotte olulisimad partnerid (mis tlidpi ettevotted voi nimetage moned)?
8) Miilline on ettevdtte roll vorgustiksuhetes (partnerlus-suhetes, tarneahelas)?

9) Millised on teie ettevotte kliendisegmendid?

10) Kuidas ja mille abil toimub suhtlus kliendi ja ettevotte vahel (tellimuse esitamine)?
11) Turupositsioon- kuhu te ennast paigutate?

12) Mis on teie ettevotte vaartuspakkumine- mis teid eristab peamistest konkurentidest?
13) Mis lisavééartust vdimaldab teie ettevdte oma klientidele, partneritele?

14) Milline on teie ettevotte finantseerimismudel?

15) Kirjeldage oma organisatsioonistruktuuri, suhtluskanaleid.

16) Milliseid kasutamata arenguvdimalusi ettevottel on?

Tehniline lahendus ja suhe vedaja / juhiga (kui on):

17) Kui I6ppklient tellib (internetipoest) kaupa, siis kuidas jouab saadetis teie ettevotte
abil temani?

18) Kes korraldab kohale-toimetamise?

19) Kas ja milliseid transpordivahendeid kasutatakse?

20) Millises suhtes on vedaja/juht teie ettevottega (palgatottaja, lepinguline, ..)

(Allikas: Autori koostatud)
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Lisa 5. Intervjuu kusimused eksperdile

1) Mis on viimane miili tarne? Millist osa see endas katkeb ning kes on Eestis selle
valdkonna esindajad, ndited?

2) Milliseid arimudeleid on viimase miili tarnes? Mujal, Eestis?

I Arimudelid — tildisemalt (teema avamiseks)

3) Millist vaartust viimase-miili ettevotted loovad klientidele ja partneritele?

4) Mida nimetatud ettevotted pakuvad ja kellele?

5) Kuidas toimub nende ettevdtetes teie hinnangul vaartusloome? (st kuidas ja labi mille
luuakse vaartust?

6) Kuidas on Ules ehitatud nende ettevotete tulumudel ja kuidas tekivad tulud?

Il Kirjeldage palun v8imalikult detailselt jargnevaid arimudeli aspekte:

7) Kirjeldage moningaid strateegiaid/ideid, kuidas plttakse turgu hdivata?

8) Miillised ressursid (mitterahalised) on olulisimad?

9) Kes on nende olulised partnerid (mis tulpi ettevGtted voi nimetage moned)?
10) Milline on ettevdtte roll vorgustiksuhetes (partnerlus-suhetes, tarneahelas)?
11) Millised kliendisegmente mdned nimetatud ettevotted sihivad?

12) Kuidas ja mille abil toimub suhtlus kliendi ja ettevdtete vahel)?

13) Turupositsioon- kus need ettevétteid teie hinnangul paiknevad?

14) Mis on nende véartuspakkumine- mis neid eristab peamistest konkurentidest?
15) Mis lisavéértust vdimaldavad oma klientidele, partneritele?

16) Milline on nende finantseerimismudel?

17) Millised on olulised organisatsioonistruktuuri osad, suhtluskanalid.

18) Milliseid kasutamata arenguvdimalusi ndete?

Tehniline lahendus ja suhe vedaja / juhiga (kui on):

19) Kui 1dppklient tellib (internetipoest) kaupa, siis kuidas jouab saadetis eeltoodud
naidete varal kliendini?

20) Kes korraldab kohale-toimetamise?

21) Kas ja milliseid transpordivahendeid kasutatakse?

22) Millises suhtes on vedaja/juht ettevdttega (palgatdotaja, lepinguline, ..)
(Allikas: Autori koostatud)
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Lisa 6. Viimase miili tarne ettevdtete drimudelite ja lahenduste tunnuste koondtabel

Tunnus Collect.Net Starship DHL Omniva DPD Wisemile PostPal Wolt
Peamine Tarkvara Isesditev Kuller- Kullerteenused, | Kullerteenused, | Tarkvara Tarkvara Tarkvara
vadrtuspakkumise | rakendus, robot, teenused | pakiautomaat, pakipoed, paki- | rakendus, rakendus, rakendus,
tehnoloogiline pakiautomaat | tehnoloogia postkontorid automaadid rahvahange | rahvahange rahvahange
lahenduse tulip arendus
Vorgustiku Pakirobotite Jaam (hub) | Depoo- Postkontorid, Depoode, Rahvas, Rahvas, Rahvas,
moodustamise vorgustik vorgustik, | pakiautomaadid | pakipoodide,- kasutajad kasutajad kasutajad
ressursid partnerid automaatide (crowd) (crowd) (crowd)
vOrgustik
Roll véartusahelas | Vahendaja Vedaja Vedaja Vedaja Vedaja Vahendaja | Vahendaja Vahendaja
Koostod teiste Logistika Wolt Allhanke | Allhanke Allhanke Paki- Allhanke Allhanke
VM lahendustega, | ettevotted kullerid kullerid kullerid automaadid | kullerid, kullerid,
partnerid logistika Starship
ettevotted
Veovahend Puudub IsesBitev Auto/ Autor/kuller Auto/kuller Auto/kuller | Auto/kuller Auto/ratas/moot
robot kuller orratas/kuller
Vedaja/juhi Puudub Operaator | Allhanke | Tddleping/allha | Allhanke teenus | Allhanke Allhanke Allhanke teenus
lepinguline suhe teenus nke teenus teenus teenus /t66votuleping
toovOtuleping

Tulumudel Periooditasu, Teenustasu, | Teenus- Teenustasud, Teenustasud, Teenustasu, | Teenustasu, Teenustasud,

paketiphised | robotite tasud, pakipdhine pakipdhine tarne tarne pdhine tellimuse pdhine

(subscription) | madk paki- p6hine

p6hine

Allikas: Autori koostatud
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SUMMARY

LAST MILE DELIVERY SOLUTIONS AND BUSINESS MODELS IN ESTONIA
Argo Nommik

The e-commerce market is growing rapidly in the recent years and it is expected to double
its volumes by 2020. With this expanding growth of goods which needs to deliver opens
new possibilities for logistic companies, new delivery firms with new business models
and solutions in last mile. Customers’ expectations are for fast, flexible, cheap delivery
and these are enforcing companies to develop new technologies, efficient solutions and

new business models.

This emerging market is attractive for new entrants as well for the new business models.
In the last few years some companies have been developing their solutions and business
models and the ways they deliver goods for the customers. In addition some new
companies have been entered to the market with the new solutions. Mainly there are older
companies with traditional solutions and new companies trying to entering to the market
with the new ideas and solutions. Although these companies are competitors some of
them are cooperating by using mutually networks of both sides. Considering this and that
these companies are acting at the same time as delivery companies and intermediary,
needs an investigation and examine which of the companies are intermediaries and which

are the delivery companies.

An objective of this study was to investigate typology and differences in business models
of last mile delivery in Estonia. Author examines and gives an overview at first about
different business models. About different definitions, concepts and main components of
business models. As there is no clear understanding or consensus about what business
models are and what are the exact components, author tries to find main understanding

and central elements in business models.
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In the second subsection author examines issues about last mile delivery. Answering
questions, what it is, what does it encompasses and which are new solutions in last mile
delivery. But in the main, author focuses on different approaches of business model
typologies. First approach for last mile delivery is dividing delivery methods by its types
(reception boxes, post offices, home deliveries etc.). Second framework contains last mile
delivery from the perspective of the party who is arranging for delivery (intermediary,
seller and buyer). From these approaches author gets an additional characteristics for later

business model analyze.

With using the multiple case-study, author collected data with semi-structured interviews
in purposive sample. Interviews were recorded and collected data were inserted into
structured framework. Analyzed records were inserted into business model framework

which was adjusted specially for last mile delivery.

Using semantic analyze, author presented firstly results as main characteristics of last
mile delivery business models. Secondly, author presented typology of last mail delivery
and identified characteristics in two dimensional matrix. In one dimension is
infrastructure based networks and human relations based networks and second dimension

consists of two rolls in value chain (intermediary or currier).
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