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SISSEJUHATUS

EttevOte peab pidevalt kohanema tarbijate vajadustega ja kinnisvarasektor pole erand.
Traditsioonilise matgihinna protsendi ja komisjonitasu mudelid seavad kahtluse alla
mitmed muud elujbulised aristrateegiad, kuna tarbijad soovivad kodu mudmisel voi
ostmisel raha séasta. Maaklerteenuste "taispaketi” eest tasumine on jark-jargult saamas
minevikku, asendudes mitmesuguste muude tehinguvOimalustega, kus tehingu

s6lmimiseni joutakse ilma maaklerita.

Eesti kinnisvaraturul toimus 2021. aastal kokku 60 725 ostu-muldgitehingut. 2020.
aastaga vorreldes kasvas tehingute arv 2021. aastal markimisvaarsed 19%. (Maa-amet,
2022, Ik 7). Noudlus Uletab pakkumist ning enamik kortereid on reserveeritud ja mutdud
juba ehitusperioodil (Ober-Haus, 2021, Ik 108). Konkurentsi tihenemine kinnisvara-
ettevdtete seas sunnib otsima uusi lahendusi pakutavate teenuste parendamiseks ning
konkurentsieelise saavutamises. Praeguses majanduslikus olukorras kasvav ndudlus
Kinnisvara ostmise, turimise ja hindamise jarele on tekitanud olukorra, kus kinnisvara-
ettevotted konkureerivad uusarenduste ainuesindusfiguste, klientide ning pankades

parimate koostd6 tingimuste osas.

Kriis, ebastabiilsus, konkurentsi kasv — kdik need tegurid mdjutavad ka Ober-Hausi
Kinnisvara AS-i. Seet6ttu on kdesoleva 10put66 eesmargiks sunteesida sobivaim arimudel
Ober-Hausi Kinnisvara jaoks. T60 eeldatavaks tulemuseks on pdhjendatud nagemus
arimudeli uuendamiseks, mis sobib anallisitavale ettevottele tekkinud turusituatsioonis.
T606 peamisteks huvigruppideks on uuritava ettevotte juhtkond, omanikud, partnerid ning

tootajad. Uuritav teema kuulub strateegilise juhtimise valdkonda.



Uurimiskisimus:

Milline on sobivaim drimudel uuritavale ettevottele?

Eesmargi saavutamiseks on seatud jargmised uurimistlesanded:

anda kirjanduse pdhjal tlevaade arimudelistest ja &rimudeli innovatsioonist ning

spetsiifikast kinnisvara sektoris;

e anda Ulevaade Ober-Hausi Kinnisvara AS-st ja uurimismetoodikast;

e kaardistada olemasolev arimudel ja kirjeldada Ober-Hausi Kinnisvara AS
hetkeolukorda;

e sinteesida ettepanekud ning konstrueerida potentsiaalne arimudel ettevéttele

Ober-Hausi Kinnisvara AS, lahtudes olemasolevast arimudelist ja trendidest

mujal maailmas.

LOputdd eesmargi saavutamiseks on kavas uurida kolme teoreetilist kontseptsiooni ja
nende omavahelisi seoseid: arimudel, arimudeli innovatsioon ja arimudeli innovatsioon

kinnisvarasektoris.

Materjalide leidmiseks on autoril kavas uurida arimudeli, arimudeli innovatsiooni ja
arimudeli innovatsioonist kinnisvara sektoris késitlevaid akadeemilisi allikaid ja erialast
kirjandust. Hetkeolukorra kaardistamiseks anallilisib autor ettevftte majandusaasta
aruandeid (2017-2021) ning viib l&bi intervjuu ettevdtte juhiga.

Autor annab 18putdd teoreetilises osas Ulevaate arimudeli olemusest, jatkusuutliku
arimudeli  kujundamise vdimalustest ning drimudeli innovatsioonist, keskendudes
kinnisvarasektorile. Esimeses peatlkis kujuneb kontseptuaalne alus empiirilise osa labi

viimiseks.

Teises peatikis kirjeldab autor kvalitatiivseid ja kvantitatiivseid uuringumeetodeid
kasutades uuringu objekti Ober-Hausi Kinnisvara AS. Seejarel annab autor (levaate
uuringu labiviimise pohjustest, metoodikast ja andmekogumise meetoditest ning

hetkeolukorda kaardistades Ulevaate uuringu tulemustest.



1. ARIMUDEL

1.1. Arimudeli olemus

Arimudel on termin, mida sageli kasutatakse ettevdtte pdhikomponentide kirjeldamiseks.
Arimudeli mdiste tuli kasutusele mitu aastakiimmet tagasi (Bellman, et al., 1957, Lang,
1947, Ik 101). Arimudelit seletati kui reaktsiooni kahe vastastikumdjus oleva jou vahel,
millest Uheks oli nihe maailmamajanduses ja teiseks vBimetus arvestada konkreetsete
ettevottete poolt loodud majandusliku vaartusega (Massa et.al., 2017, Ik 12). Need kaks
joudu on viinud erinevate teoreetiliste aluste integreerimiseni, mille pdhjal saab ettevotet

analulsida ning tanapéeval moistetakse seda drimudelina (Amit et al., 2011, Ik 202).

Info- ja kommunikatsioonitehnoloogia (IKT) arengu perioodil levis arimudeli
terminoloogia erinevates valdkondades, milleks oli turundus, juhtimine, pangandus ning
seda kasutati erinevates raamistikes nagu é&riplaan, &ristrateegia, vaartuse loomine,

globaliseerumine ja organisatsiooni kujundamine (Ghaziani & Ventresca, 2005, Ik 83).

Siiski peetakse drimudeli kontseptsiooni endiselt ebaselgeks ja selle valdkonna teadlased
on arimudelit kujutanud erinevatest vaatenurkadest. Akadeemilises kirjanduses on
arvukalt &rimudelite definitsioone. Kuigi uuringutes kajastatud definitsioonid ei ole
uhesugused, vOib kokkuvdtvalt ©elda, et &rimudel Uhendab ettevotte tegevuse
komponente (Massa & Tucci, 2013, Ik 67). Autor on valja toonud (lisa 1) seitse
definitsiooni, mis kajastavad erinevate autorite arusaama darimudeli tdhendusest.
Hoolimata arvukatest maaratlustest ndustuvad mitmed autorid, et &rimudel seob ettevdtte
sees ja valjaspool oleva. Arimudeli olemus piiritleb, kuidas erinevaid gruppe kaasata ja
méératleb, kuidas vééartust kujundada (Baden-Fuller & Mangematin, 2013, 1k 89).

Arimudel viljendab loogikat, mis niitavab, kuidas ettevote klientidele véartust loob ja

pakub. Samuti esitatakse selles véartust pakkuva driettevottega seotud tulude, kulude ja



kasumi Ulesehitus. Erinevad elemendid, mis tuleb arimudeli kujundamisel kindlaks
maéadrata, on toodud joonisel 1.

tehnoloogiad ja madratakse

funktsioonid, toote/teenuse maératakse kujundatakse

mehhanismid

voimalike
mida tarbimisest/kas sihitavad
tootele/teenusel utamisest turusegmendid
e lisatakse kliendile kasu

tuluallikate
kinnitamine

vaartuse
puudmiseks

Joonis 1. Arimudeli disaini elemendid. Allikas: Teece, 2010, Ik 170

Joonis 1 kujutab viite elementi, mis on oluliseks osaks arimudeli kujundamisel. Esmalt
tuleb kindlaks maéarata tehnoloogiad ja funktsioonid, mis tootele v6i teenusele lisatakse.
Seejarel méarata kasu, mida Kklient saab toote v@i teenuse tarbimisest, teha kindlaks
sihitavad turusegmendid ning selgitada valja vOimalikud tuluallikad. Viimaseks
elemendiks on kujundada mehhanismid, et jduda soovitud véaartusteni. Kaikide nimetatud
elementide kindlaks maaramise tulemusena on vOimalik luua Klientidele véartust ja
teenida kasumit (Teece, 2010, Ik 170)

Arimudel on kontseptuaalne raamistik, mis sisaldab ettenahtud elementidega suhteid ja
valjendab ettevdtte rahateenimise loogikat. See on Kirjeldus véartustest, mida ettevote
pakub oma kliendisegmentidele. Iga Kkliendisegmendiga on seotud tarne- voi
teenusahelate Ulesehitus, partnerite vorgustik ja ressursid. Vaartused suhtekapitali
loomiseks, turustamiseks ja edastamiseks, et tekitada kasumlikke ja jatkusuutlikke
tuluvoogusid. Seega on arimudel raamistik, mis nditab, kuidas ettevGtete vdrgustik
klientide, partnerite ja midjatega vaartuse loomiseks ja kasvatamiseks tehinguid teeb
(Teece, 2010, Ik 170)



Uks enimkasutatavaid ja enim tsiteeritud raamistikke on Osterwalderi ja Pigneuri
arimudeli raamistik, mis on oma tugevust tdestanud jatkusuutlikkuse kontseptsioonide
loomisel.  Raamistiku  Uheksa ehitusplokki liidetakse tavaliselt  kolmeks
pdhikomponendiks: vaartuse pakkumine, vaartuse loomine ning véartuse kasvatamine
(Osterwalderi & Pigneur, 2010, Ik 5).

Vaartuspakkumine Vaartuse loomine Véaartuse kasvatamine

Kliendiseg Kliendi- Votmepartnerid Kulude struktuur

mendid suhted

. Kanalid Votme-
Toote/teenuse pakkumine

ressurs-

ja vaartuspakkumine

Votmetegevused Tuluvood

Joonis 2. Arimudeli kontseptsioon. Allikas: Autori koostatud, Osterwalder & Pigneur,
2010, Ik 5

Joonisel 2 vaartuspakkumine viitab p6hjustele, miks klient véartustab organisatsiooni
poolt pakutavat. See sisaldab pakkumist, kavandatud kliendi sihtturgu ja kliendisuhete
tiupi. Vaartuse loomine ja kohaletoimetamine hdlmab arvukalt tegevusi, mida
organisatsioon on kohustatud tegema, et oma tooteid vdi teenuseid luua, toota, mida ja
klientidele tarnida. Siia kuuluvad pdhitegevused, mis hoiavad aritegevust t6ds, peamised
partnerid nagu tarnijad, Ghisettevdtted vi lildud konkurentidega. Protsessis on kasutusel
fudsilised, rahalised, intellektuaalsed voi inimressursid ning matgikanalid klientidele.
Ldpuks vastavad vaartused tulude paritolule, organisatsioonile teenuse eest raha saamise

viisidele ja organisatsiooni kulustruktuurile (Osterwalder & Pigneur, 2010, Ik 6).

Tukker jaotab &rimudelid kolme valdkonna vahel. Tootepdhised (PO) drimudelid, mis on
suunatud toodete mulgile, kus moéned tooted on seotud teenustega (naiteks
hooldusleping, rahastamisskeem, ndustamisteenused). Klient vdtab materiaalse objekti

omandidiguse, sOlmides vaid vdiksemaid immateriaalse teenuse lepinguid. Sinna
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kuuluvad ka tarbimisharjumused, milles domineerib eseme pikaajaline kasutamine ja
objekti valduse omandamine ning kus juriidiline omandidigus on tarbija jaoks ebaoluline.
Kasutamispdhistes (UO) arimudelites on toode teenusepakkuja omandis, kes miiib toote
kasutamist voi selle funktsionaalsuse osi klientidele. Toote v3i teenuse segu on nihutatud
toote funktsionaalsusele voi sellele juurdepéasule. Teenuseosutaja poolt pakutavad
teenused tagavad materiaalse objekti funktsionaalsuse, hoolduse, parandamise ja
juhtimise ning korraldavad ajavahemiku, mille jooksul erinevad tarbijad saavad kasutada
kogu toodet vOi selle osa. Tulemuspdhistes (RO) arimudelites miib teenuseosutaja
tulemust voi kompetentsi, lisamata lepingusse eelnevalt kindlaksmadratud toodet ega
tdpset viisi tulemuse edastamiseks. Pakkujad pakuvad kokkulepitud tulemuse
saavutamiseks mitmesuguseid teenuseid ja sdilitavad kasutatud toote omandidiguse.
Erinevalt UO mudelitest eraldab pakkuja tarbija jaoks utiliidi, pakkudes tarbijale
funktsionaalseid tulemusi (Tukker, 2004, 1k, 124)

Hea drimudeli kujundamisega seotud kisimused on k&ik omavahel seotud ja asuvad
aristrateegide pdhikisimuse keskmes - kuidas luua jatkusuutlik konkurentsieelis ja saada
hea kasum. Luhidalt 6eldes méaératleb &rimudel, kuidas ettevote loob ja pakub klientidele
vadrtust ning teisendab seejarel saadud maksed kasumiks. Eduka drimudeli vélja-
tootamine on konkurentsieelise kindlustamiseks ebapiisav, kuna jaljendamine on sageli
lihtne, kuid diferentseeritud (ja seda on raske jéljendada), mis on t6hus ja tulemuslik
arimudel toob tdensoliselt soovitud kasumit. Arimudeli innovatsioon vdib ise olla tee
konkurentsieelise saavutamiseks, kui mudel on piisavalt eristatav ja seda on raske

jaljendada nii turgu valitsevatele ettevotjatel kui ka uutele tulijatele (Teece, 2010, Ik 176)

Kokkuvotteks on arimudelraamistik, mille abil saab kindlaks madrata kogu ettevotte
aritegevuse. See lihtsustab peamiste darivaldkondade planeerimisprotsessi, aitab
kaardistada ettevotte strateegiaid ning suunata olemasolevatele kitsaskohtadele, mis
ettevottes esinevad. Arimudeli mdistmine ning uuendamine vGib anda vdimaluse

innovatsiooni tekkele, mis soodustab haid tulemusi aritegevuses.



1.2. Arimudeli innovatsioon

Konkurentsieelise loomiseks uuendavad ettevotted sageli oma &arimudeleid. Kui
ettevotted tegelevad arimudeli innovatsiooniga, pltavad nad kujundada ja rakendada
tegevuste komplekti, mis suudaks olemasolevat ettevotet soovitud uue mudeli pdhjal
muuta (Zott & Amit, 2015, Ik 102).

Alljargnev tabel 1 annab Ulevaate erinevate autorite poolt valja toodud mdistetest, mis
selgitavad arimudeli innovatsiooni olemust. Vélja on toodud arimudeli innovatsiooni
tdhendused, mis on seotud arimudeli diinaamika vdi muutustega. Osad autorite poolt vélja
toodud moisted viitavad kasvavatele muutustele, mis toimuvad olemasolevates
arimudelites, samas  kui teised t&hendused viitavad radikaalsematele

innovatsioonivormidele.

Tabel 1. Arimudeli innovatsiooni tdhendused

Autor T&hendus

Khanagha et.al., 2014  Arimudeli uuendus v&ib kujuneda arimudelite tiksikute
komponentide jarkjargulistest muutustest, olemasoleva arimudeli
laiendamisest, paralleelsete &rimudelite juurutamisest kuni
arimudeli katkemiseni, mis vdib potentsiaalselt kaasa tuua
olemasoleva mudeli asendamise.

Aspara et al., 2010 Algatused uudse vaartuse loomiseks, seades véljakutse olemas-
olevatele harupdhistele drimudelitele, rollidele ja suhetele teatud
geograafilistel turgudel.

Markides, 2006 Teistsuguse drimudeli avastamine olemasolevas &ris.

Morris et al., 2005 Arimudeli elutsiikkel, mis hdlmab tépsustamise, taiustamise,
kohandamise, labivaatamise ja Umbersdnastamise perioode.
Esialgsele perioodile, mille jooksul mudel on tisna mitteametlik,
jargneb katse-eksituse protsess ning tehakse mitmeid pohilisi
otsuseid, mis piiritlevad suunad, milles ettevte saab areneda.

Teece, 2010 Arimudeli Gppimine - asutatud ettevéte muudab oma arimudelit uue
arimudeli konkurentsi tingimustes.

Demil & Lecocq, 2010 Peenhaalestusprotsess, mis hdlmab vabatahtlikke ja esilekerkivaid
muudatusi pusivalt seotud p6hikomponentides ja nende vahel.

Alusuuringud néitavad, et drimudeli innovatsioon hélmab uudsete tegevuste l&biviimist,
millel on olulised funktsioonid vé&rtuse loomisel, hdivamisel, andmisel ja kasu
teenimisel. (Casadesus-Masanell & Ricart, 2010, Ik 87). Amiti ja Zotti (2015) sdnul
vOimaldab drimudeli innovatsioon juhtidel luua ja uurida uudseid ja olemasolevaid

turuvdimalusi kolme peamise tegevussusteemi kaudu, milleks on esmalt sisuuuendus ehk
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protsessi uute tegevuste lisamise, teisena innovatsiooni struktureerimine ehk tegevuste
sidumine uuel viisil ja kolmandana juhtimisinnovatsioon ehk tksikisikute muutmine (1k
104) . seega on é&rimudeli innovatsioon on loomisprotsess ning uute ja ainulaadsete
vadrtusahela arhitektuuride, nditeks uute toodete vdi teenuste véljatdGtamine, turu
tarnemustrid ja organisatsioonilised protsessid ettevotte tulemuste parandamiseks
(Chesbrough, 2010, 66). Arimudelid v3ivad viia ettevotte taielikult uuele konkurentsi-
maastikule voi radikaalsete muudatusteni olemasolevates ariprotsessides (Gilinzel &
Holm, 2013, 1k 47).

Organisatsioonide puhendumus jatkusuutlikule arengule ei ole ikka veel nii kdrge kui
peaks. Ehkki &rimudeli innovatsioon on kujunenud potentsiaalse mehhanismina jatku-
suutlikkuse integreerimiseks ettevotlusse, valitseb ldine arusaam, et jatkusuutlikkust ei
saa taielikult omaks votta ilma innovatsioonita (Aghion et al.,, 2009, Ik 12).
Massachusettsi tehnoloogiainstituudi ja Bostoni konsultatsiooniriihma korraldatud uuring
arimudeli innovatsiooni jatkusuutlikkuse ja innovatsiooni kohta on tuvastanud tokked,
millega ettevdte silmitsi seisab, kui integreerida jatkusuutlikkusest lahtuv innovatsioon

oma arimudelisse.

Jatkusuutlikud tooted voi teenused ja protsesside uuendused (Boons & Ludeke-Freund,
2013, Ik 23) on seotud arimudeli kasutuselevotu, imberkujundamise, kohandamise ja
taiustamisega. Need maédratlused (hendavad drimudeli innovatsiooni elemendid
jatkusuutlikkuse aspektidega. Arimudeli innovatsiooni peetakse &arimudeli uurimise,
parendamise loomise, vastuvdtmise, Umberkujundamise ja labivaatamise protsessiks.
Jatkusuutliku drimudeli innovatsiooni méératlevad protsessid, mille kaudu uus arimudel
arenes, ja ettevotted muudavad oma olemasoleva arimudeli eesmarki jatkusuutlikuks
arenguks (Roome & Louche, 2016, Ik 4). See késitleb véimalusi ihiskondlike muutuste
ennustamiseks ja jatkusuutlikkust probleemidele lahendamisel (Loorbach & Wijsman,
2013).

Need lahendused tuleks luua innovaatiliselt, mis aitaksid kaasa olulistele positiivsetele
mdojudele ja vdhendaksid negatiivseid mojusid keskkonna ja tihiskonna tasandil (Bocken
et al., 2014, Ik 7). Jatkusuutlikku darimudeli innovatsiooni loomise domineeriv usk on

juurdunud ideest, et seda saab kasutada vahendina keskkonna, majandus- ja
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sotsiaalprobleemide lahendamisel (Evans et al., 2017, Ik 13). Jatkusuutlikku arimudeli
innovatsiooni kontseptsioon on tekkinud arenevast valdkonnanast (Ludeke-Freund &
Dembek, 2017, Ik 6), mis suunab kdik kogukonnad jatkusuutliku ettevGtluse arendamise

potentsiaali suunas. Jatkusuutlikku arimudeli innovatsioon toetab jatkusuutlikkust ja

uuenduslikkust ning sisaldab arimudeli vaartuse pdhikomponente (vt tabel 2).

Tabel 2. Jatkusuutliku arimudeli innovatsiooni olemus

Uurimisvaldkond Komponent

Definitsioon

Arimudel

Vaartuspakkumine, vaartuse
loomine, edastamine ning
vadrtuse piaddmine (Wirtz et al.,
2016, Ik 7)

Arimudel on selle vaartuste
pakkumise, loomise, edastamise ja
hdivamise komponentide
iseloomustus ja vastastikune mgju
konkurentsieelise loomiseks.

Jatkusuutlik

Jatkusuutlikud vaartused mis

Mitme sidusriihma vaate integreeriva

arimudel pohinevad vaartuspakkumisel, arimudeli eesmérk on luua
vaartuse loomisel, edastamisel sidusriihmadele rahaline ja
ning vaartuste putdmisel mitterahaline vaartus pikemas
(Abdelkafi & Taeuscher, 2016,  perspektiivis.
Ik 10).
Arimudeli Uue véadrtuse pakkumine, uue Uhe arimudeli teisendamine teiseks,

innovatsioon

vaartuse loomine, edastamine
ning uue vaartuse piudmine
(Lindgardt et al., 2012, Ik 5).

sisendades innovatsiooni, m&jutades
selle tulemusel kogu &rimudelit voi
selle komponente.

Jatkusuutliku
arimudeli
innovatsioon

Uue jatkusuutlikku vaartuse
pakkumise, véaartuse loomine ja
edastamise ning uue
jatkusuutlikku vééartuse
pludmine (Geissdoerfer et al.,
2018, Ik 4).

Kasitleb arimudeli muutmist
jatkusuutlikumaks arimudeliks, mis
hélmab kas eranditult uue arimudeli
loomist vdi olemasoleva arimudeli
muutmist.

Tabelis 2 kujutatud jatkusuutliku arimudeli innovatsiooni olemus néitab kdiki vdimalikke
loogilisi seoseid arimudeli erinevate alamhulkade vahel. Jatkusuutliku arimudeli
innovatsioon pdhineb arimudeli pdhiprintsiipidel ja ettevotte loogikal, tuginedes
arimudeli komponentidele. Iga arimudeli péhiraamistiku elemendid hdlmavad véartuse

pakkumist, loomist ja edastamist (Sniukas, 2012, Ik 46).

Arimudeli innovatsiooni protsess tuleneb arimudeli konstrueerimise komponentidest.
Esialgu pannakse paika olemasoleva arimudeli teoreetiline raamistik ning rakendatakse
Innovatsiooni

ettevOtlusperspektiivi drimudeli innovatsiooni edasistes uuringutes.

protssessi labi viies tuleks vorrelda olemasolevat drimudelit uue &rimudeliga ning
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I6pptulemusena otsustada, kas uus &rimudel integreerida vanaga voi luua juurde uus
ariuksus (Sniukas, 2012, 1k 47).

Viis sammu arimudeli innovatsiooni labiviimiseks:

e innovatsiooni vajalikkuse péhjendamine;

olemasoleva arimudeli kirjeldamine, tugevuste defineerimine, ressursside, voimekuse
ja kompetentside analiils;

e uute vBimaluste otsimine &rimudeli innovatsiooniks;

e uue darimudeli esialgne katsetamine;

e uue arimudeliga turule tulek (Sniukas, 2012, Ik 48).

Esimene samm on &rimudeli uuendamise vajalikkuse pdhjendamine, millele jargneb
olemasoleva arimudeli kaardistamine. Kaardistamise kaigus defineeritakse tugevusi,
ressursse, voimekust ja kompetentsi. Kolmandaks sammuks on uute véimaluste otsimine,
et viia labi arimudeli innovatsioon. Tehes parendusi uues drimudelis, tuleb esialgset
versiooni katsetada ning viimaseks sammuks on uue &rimudeliga turule tulek (Sniukas,
2012, 1k 48)

Nimetatud arimudeli innovatsiooni etapid jagunevad kaheks. Esimesed kolm etappi
keskenduvad arimudeli analtdsimisele ja vdimaluste otsimisele, mille innovatsiooni
tulemusena joutakse muudetud arimudelini. Peale uuenduste elluviimist joutakse mudeli
praktiseerimiseni, kus katsetakse uuendatud &rimudelit ning sobivuse korral tullakse
sellega turule. Arimudeli innovatsiooni etappe vdib vorrelda strateegilise juhtimise
protsessiga, mis jaguneb neljaks pohietapiks:

e strateegiline analliis ehk positsioneerimine;

e strateegia formuleerimine;

e strateegia rakendamine;

e strateegia tulemuslikkuse hindamine (Hahn, 2012, 1k 9-12).

Positsioneerimise etapis analiisitakse ettevotte sise- ja véliskeskkonda, selle eesmargiks
on paika panna positsioon keskkonnas ja strateegilised tegurid, mis vdivad ettevotte
tegevust mojutada. Formuleerimise etapis fikseeritakse ettevotte strateegilised valikud

visiooni ja pikaajalise eesmarkidena ning pannakse paika ettevotte esialgne ariidee ja
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missioon. Strateegia rakendamisel luuakse susteem, milles mé&é&ratakse lihi- ja
pikaajalised eesmargid. Koostatakse eelarve ning eraldatakse vajaminevad ressursid
strateegia rakendamiseks. Tulemuslikkuse hindamise protsessi kéigus vaadatakse (le,
millele kogu strateegia on rajatud ning vorreldakse soovitud ja tegelikke tulemusi
omavahel. Hindamise protsessi 10pus tehakse kogu eelneva protsessi tulemusena
vajalikke korrektiive (Hahn, 2012, Ik 13).

Arimudeli innovatsiooni taotlevad organisatsioonid toétavad valja uusi vadrtuste loomise
arhitektuure ja algseid vaartusmudeleid, mitte ei keskendu ainult uutele toodetele voi
uutele teenustele. Arimudeli innovatsioon hdlmab vdimete integreerimist ja kohandamist
ning nende mudelikombinatsioonide kasutamist véaartuse loomiseks ja hdivamiseks uutel
viisidel (Hull & Storey, 2016, Ik 12). Arimudeli innovatsioon hdlmab vana arimudeli
asendamist uuega, et pakkuda tooteid vGi teenuseid, mida varem ei olnud saadaval
kohaselt nduab drimudeli innovatsioon ettevotetelt praeguste &ritegevuse viiside
alternatiivide uurimist ja mdistmist, kuidas nad saaksid kliendi vajadusi erinevalt
rahuldada (Karimi & Walter, 2016, Ik 10).

Arimudeli ja starteegia vahel on mitmeid paralleele, drimudeli innovatsiooniprotsess on
vorreldav ettevotte strateegilise juhtimise protsessiga. Voib Oelda, et arimudeli
innovatsiooniprotsess hdlmab endas taktikalisi samme, mis on innovatsiooni labi viimise

juures strateegiline otsus.
1.3. Arimudeli innovatsioon kinnisvarasektoris

EttevOtted, seal hulgas ka kinnisvaraettevotted, kogevad sageli ressursside nappuses ja
nad peavad keskenduma arimudeli innovatsioonile kui tulevase vaartuse allikale (Amit &
Zott, 2012, Ik 105). Konkurentidel v@ib olla keerulisem jaljendada v6i kopeerida tervet
uudset tegevussisteemi kui Uhte uut toodet vdi protsessi. Juhid peavad olema teadlikud
konkurentide joupingutuste ja vOimalusest kinnisvara valdkonnas, sest &rimudeli
innovatsioon vOib olla vdimas konkurentsivahend. Konkurentsisurve on tdstnud
arimudeli innovatsiooni ettevotete prioriteetide nimekirjades oodatust palju kdrgemaks.
Isegi ressursside nappuse tingimustes ei pea organisatsioonid uuendustest loobuma, et

oma tegevust parandada. Selle asemel peaksid juhid kaaluma &rimudeli innovatsiooni
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pakutavat vOimalust tdiendada protsesside ja teenuste innovatsiooni. Arimudeli
innovatsioon vdimaldab juhtidel lahendada ndiline kompromiss innovatsioonikulude ja -
kasude vahel, késitledes, kuidas nad &ri teevad, ja kaasates partnereid uutesse vaartust

loovatesse tegevussiisteemidesse (Zott & Amit, 2012, Ik 89).

Tavaliselt keskenduvad ettevotted, seal hulgas ka Kkinnisvaraettevftted, oma
spetsialiseerumisel konkreetse teenuse pakkumisele, mis tdéhendab lihtsamate ja vahem
liigendatud véartusloome protsesside elluviimist. Seet6ttu votavad need ettevdtted
kasutusele kindla organisatsioonilise struktuuri, mis ei ole hierarhiliselt tiles ehitatud ning
mis vOimaldavad tootajate tihedamat suhtlemist ja kiiret reageerimist nii konkurentide
tegevusele kui ka muutuvatele turutingimustele. Eelnevalt nimetatud tingimused
muudavad ettevdtte muutustele reageerimiseks paindlikuks, kuid sageli neil puuduvad
teadmised ning vajalik kompetents, laiendamiseks riiklikul v8i rahvusvahelisel tasandil
(Euroopa Komisjon, 2015, Lee et. al., 2010).

Innovatsioonile suunatud protsessides peavad suured ettevotted vahendama oma
organisatsioonilist inertsi, samas kui véiksematel ettevdtetel on kasulikum suurendada
oma koostoovoimet, et lletada ressursside vahesust. Uhelt poolt on suurtel ettevétetel
rohkem ressursse arimudeli innovatsiooniprojektide jaoks, nditeks pakkuda haldusteenust
vOi arendada ettevotte pdhine kinnisvara portaal, mida saab seejarel rakendada suuremas
mahus ja teha kasumlikuks lihtsama juurdepédédsu kaudu uutele turgudele. Teiselt poolt
saavad vaiksemad ettevGtted oma arimudeli Kiiremini Umber kujundada, kuna juhid on
ldhemal operatiivtasemele, tehes otsuseid dinaamilisemalt ja ollakse uuenduste
vastuvdtmisel paindlikumad (Widya-Hasuti, Mardani, Streimikiene, Sharifara &
Cavallaro, 2018, Ik 32).

Strateegiate kujundamine véiksema suurusega kinnisvaraettevotetes on valdavalt
mitteametlik ja struktureerimata protsess. Selles on &rimudeli kaudsed, mitteametlikud,
kognitiivsed struktuurid, mis tulenevad juhi praegustest mottemallidest voi mentaalsetest
mudelitest. Vdimalus neid struktureeritud &rimudeli-raamistikes kujundada ja vormistada
aitab markimisvaarselt lihtsustada ettevGtluse tunnetamist vaartuse loomise protsesside

osas ja moista arististeemi spetsiifilist keerukust (Bouwman & Heikkilg, 2018, Ik 11).
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Arimudeli parendamiseks on ettevitetel oluline tootada valja arimudeli innovatsiooni
l&henemisviis, mis vastab ka néiteks vaiksemate kinnisvaraettevitete olemuslikele
omadustele ja innovatsioonile orienteeritud katsetamisele. Metoodilise panuse saab anda
stisteemidinaamika (SD) modelleerimisega. Susteemi diinaamika seletab seda, kuidas
kaitub kogu siisteem ja kuidas kaituvad stisteemi osad (Sterman, 2000). SD-mudelid on
kohandatud konkreetsetele juhtimisnéhtustele ja on Ules ehitatud kaardistades &rististeemi
struktuuri, et tekitada ja edastada arusaamist kaitumise juhtimisprotsessidest ning
pohjuslike vastasmdjude kvantifitseerimisest. Arimudeli innovatsioon kinnisvarasektoris
on vorreldav teiste teenust pakkuvate sektoritega. Arimudeli parendamiseks on ettevotetel
oluline tootada vélja arimudeli innovatsiooni Idhenemisviis ja samamoodi on ka
kinnisvaraettevotetes. Oluline on mérgata parendusvéimalusi ning vajadusel labi viia
innovatsioon, sest arimudeli innovatsioon on oluline konkurentsivahend (Bouwman &
Heikkila, 2018, 1k 12).

Kinnisvarasektori arimudelid seisavad silmitsi mojutustega, mille on pdhjustanud
muutused tehnoloogias, majanduses ja Uhiskonnas. Eelseisev transformatsiooniprotsess
tuleneb struktuurimuutustest nagu digitaliseerumine, linnastumine, globaliseerumine,
jatkusuutlikkus ja isegi sotsiaaldemograafilised muutused. (Saiz, Salazar, 2017, Ik 13)
Pidevad ja kiired muutused kinnisvaravaldkonna tegijate tegevuses tdhendavad ka
jatkuvat ja kasvavat vajadust ennustada tulevast ndudlust uusarenduste jarele (Pfnr,
2019, 1k 21).

Vorreldes kinnisvaravaldkonnas muutuste praktilist téhtsust, on sellel teemal véhe
akadeemilisi uuringuid, kuidas saab iseloomustada mdjumehhanisme valdkonna
muutuste protsesside ja arimudelite vahel ning kuidas kujunevad vélja nendest tulenevad
ettevotete strateegilised otsused (Hacklin, 2018, 1k 15).

Pfnlril (2011) on jaotanud kinnisvarasektoris tegutsejad kolme pdhiriihma, milleks on
arikinnisvara valdajad, kinnisvarainvestorid, arendajad, tootjad ja teenusepakkujad,
vottes aluseks nende kinnisvarahalduse perspektiivid ja eesmérgid. Lahtudes sellest
vordlusraamistikust on uurimismudeli koostamiseks tuletatud kolm struktuurimuutuste

eest vastutavat mehhanismi:
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1. Kinnisvarasektorit mojutavad eelkdige globaliseerumise, sotsiaaldemograafiliste
muutuste, linnastumise, jatkusuutlikkuse, digitaliseerumise ja regulatiivse
keskkonna trendid. Need on mdistetena vaga laialt levinud, kui mitte arvestada
muutusi regulatiivses keskkonnas. Nende megatrendide eesmérk on jaddvustada
raha- ja majanduspoliitika fundamentaalseid muutusi. Sellised arengud nagu
madal intressifaas, Brexit v0i isegi kaubatariifide tdstmine on iha enam ajendatud
valispoliitilistest teguritest. Eelkdige peetakse oluliseks pikaajalist poliitilist mdju
rahapakkumisele ja intressimaaradele.

2. Megatrendidel voib olla mdju, kuid need ei ole tegevuse jaoks iseenesest
asjakohased. Pigem nduab see pdhjendamist struktuurimuutuste kéivitajate naol.
Need tegurid vdivad olla mdjutatud osapoolte otsuste tegemisest, mis pdhjustavad
seejarel  struktuurimuutuse. Vaartusloome  sisteem hdlmab  kdiki
kinnisvaratoostuse tegijaid, kes vdib arimudelite jargi jagada nelja pohirihma:
arikinnisvara valdajad, kinnisvarainvestorid, operatiivteenuste pakkujad ja
Kinnisvaraarendajad.

3. Kohanemissurve struktuurimuutustega ettevotetele ei tule aga mitte ainult
vaartusloomesisteemi véljastpoolt, vaid ka seestpoolt. Kui ettevote kohandub
struktuurimuutuste mojutegurite pdhjustatud kohanemissurvega, naiteks muutes
oma drimudelit vdi oma tooteid ja protsesse, vOib see kohanemisprotsess ise
avaldada mdju suhtluskeskkonnale ja v@ib isegi saada struktuurimuutuste
tbukejOuks. Struktuurimuutus levib véartusloome slsteemi sees osapoolte
vastastikuse strateegilis-taktikalise suhtluse kaudu. Sel moel vdivad isegi
megatrendid ja struktuurimuutuste tdukejoud, millel tegelikult puudub otsene seos
arimudeli voi konkreetse ettevottega, saada kaudselt otsuste tegemisel tahtsaks.
(Pfnar, 2011, 1k 14)

Need kolm mdjumehhanismi kiirendavad protsessi, mis toob kaasa p&himdttelised
muutused Kinnisvara vaértuse loomise susteemis. Suurim kohanemissurve &rikinnisvara
valdajate jaoks tuleneb digitaliseerimise tOukejoust. See mdjutab uuenduslikku
ruumipakkumist, paindlikkust, ruumitdhususe optimeerimist ja uuenduslikke teenuseid.
Noudlus integreeritud lahenduste ja varateenuste jarele kasvab. Esimesed kogemused

uudse ruumipakkumise strateegiast, mis on samuti oluline, ilmnevad muutunud nduetes
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uutele ja digitaalsetele tookeskkondadele, nagu mitteterritoriaalsed tookohad ja koostoo.
Erinevalt néiteks autotddstusest, kus suuremad soOidukitootjad on arenemas
mobiilsusteenuste pakkujateks, kasutatakse stabiilselt digitaliseerimise voimalusi

Kinnisvaratoostuses uute arimudelite valjatdotamiseks (Pfnur, 2011, Ik 17).

21. sajandil on kinnisvaraettevotted olnud sunnitud leidma vdimaluse oma &rimudeli
uuendamiseks, pannes aluse e-&rile. Suur ja kasvav hulk interneti-kasutajaid on valmis
investeerima nendesse veebiplatvormidesse aega ja raha. Nii Uksikisikud kui ka ettevotted
votavad digitaalse revolutsiooni omaks. Sotsiaalvdrgustikke ja digitaalseid seadmeid
kasutatakse valitsuse, ettevotete ja kodanikulhiskonna ning sdprade ja pere kaasamiseks.
Inimesed kasutavad mobiilseid interaktiivseid tooriistu, et méaérata, keda usaldada, kuhu
minna ja mida osta. Klisimus on selles, kas kinnisvarasektori osalejate rihmade jargitavad
kohanemisstrateegiad on piisavad, et rahuldada kasutajate muutuvaid ndudmisi.
Finantseerimine ja arendus on véiksemaks Kkitsaskohaks kui planeerimis- ja
ehitusteenused. Majandusolukord koos ehitusprotsessi korraldustega osutuvad ilmselt
takistuseks kinnisvaratoostuse arimudelite Umberkujundamisel. Sellegipoolest on
digitaalsetel arimudelitel markimisvaarne potentsiaal, eelkdige ressursside paindlikumas
kasutamises ja terviklike lahenduste loomises. Viimaste aastate jooksul on
koostoopartnerid néidanud, kuidas digitaalseid ja integreeritud lahendusi pakkuvad
arimudelid voiksid leida tee ka kinnisvarasektorisse (Moring, 2018, Ik 54).

Digitaaltehnoloogia ei ole kill tanapéeval uus tehnoloogiavaldkond, kuid sellega on
vOimalik viia ettevtete ja seal hulgas ka Kkinnisvaraettevotete aritegevus
funktsionaalsuselt uuele tasemele (Massa et al., 2017, Ik 10). Foss ja Saebi (2017) toovad
viélja, et digitaaltehnoloogia on drimudeli innovatsiooni eelkaija, kus interneti pohised
teenused mangivad olulist rolli ettevdtte vadrtuspakkumiste maéaaratlemisel.
Organisatsioonides v@ivad nutikad lahendused tdiendada td6tajate vBimeid, suurendades
seeldbi ettevdtte Gldist voimet tbhusalt ja tulemuslikult tegutseda, eriti kui nimetatud
lahendus aitab inimestel panustada oma aega Ulesannetesse, mille jaoks muidu aega ei
jatku (Marinova, et al., 2017, Ik 8) Sellegi poolest sdltub potentsiaalsete
digitehnoloogiliste lahenduste realiseerimine selle olemusest. Kui rakendatav

tehnoloogia ei ole veel piisavalt kaugele valja arendatud voib tekkida olukord, kus
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tootajad kulutavad ronkem aega lahenduse kasutusele vGtmisega kui asja ise dra tehes
(Huang & Rust, 2018, Ik 6). Sageli ajalooliselt edukate ja toimivate &rimudelite
kohandamisel uute digitaalsete vdimalustega vdivad ettevdtted sattuda mitmete raskuste
ette, kuid é&rimudeli innovatsiooni mitte labiviimisel vdivad ettevotted sattuda
ebasoodsasse olukorda, kus konkurendid on palju digiteadlikumad kui nad ise (Massa et
al., 2017, 1k 11).

Vdimalused digitaaltehnoloogia rakendamiseks arimudeli innovatsioonis on andmete
kogumise ja integreerimise digitaliseerimine, kus siisteem kogub, uuendab ja salvestab
automaatselt ettevotte klientide andmeid. Lisaks sellele saab digitaliseerida
teenuseprotsesse, alustades kliendikohtumistega ja I6petades veebipGhise susteemiga,
mis annab reaalajas Ulevaate kdigist kogutavatest andmetest ning see aitab jalgida mis
tahes korvalekaldeid maaratud ajakavadest ja normidest. Sisseehitatud ja kohandatavad
teavitused hoiavad kursis hdiretega ja aitavad ennetada vGimalikke probleeme (Ranta et
al, 2021, Ik 4). Tarkvaraplatvorm Miratag on loonud tehnoloogia, mille abil on vdimalik
taielikult digitaliseerida kinnisvara haldusteenuseid. Kasutades nutitelefone, kiipe ja
sensoreid — saab digitaalselt hallata heakorra- ja haldusteenuseid, tehnosisteemide
pusihoolduse, puhastamise seirelehti ning haldurite tédaega ja kohalolekut (Miratag,
2021). Digitehnoloogiad sobivad oma olemuselt valdkonnaiilesteks uuendusteks,
eemaldades traditsioonilised tdkked olemasolevatel turgudel ja tugevdades konkurentsi.
Sellised valjakutsed sunnivad ettevotteid oma vadrtuspakkumisi ja pikaajalisi

aristrateegijaid imber kujundama kasumi ja kasvu huvides (Majchrzak et al., 2016, 1k 3).

Kokkuvotteks voib 6elda, et &rimudel on raamistik, mille abil saab kindlaks maarata kogu
ettevotte aritegevuse, kaardistades strateegiaid ning suunates tahelepanu kitsaskohtadele.
Arimudeli innovatsiooniprotsess on vdrreldav ettevétte strateegilise juhtimise protsessiga
ning arimudeli m&istmine ning uuendamine vGib anda vBimaluse innovatsiooni tekkele,
mis soodustab haid tulemusi aritegevuses. Arimudeli innovatsioon kinnisvarasektoris
tuleneb erinevatest trendidest, mis pdhinevad digitehnoloogia arengul. Ettevotte teenuste
digitaliseerimine  muutub iga pdevaga suuremaks osaks meie (hiskonnas.
Kinnisvarasektori suurimateks uuendusteks on haldusteenuse ja andmete kogumise

digitaliseerimine ning virtuaalsed kliendikohtumised.
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2. OBER-HAUSI KINNISVARA AS ARIMUDELI
UUENDAMINE

2.1. Ober-Hausi Kinnisvara AS tutvustus

Ober-Hausi Kinnisvara AS (edaspidi Ober-Haus) on kinnisvaraagentuur, mis loodi 1994.
aastal ning kontorid asuvad Eestis, Léatis ja Leedus. Aastal 2007 Uhines Ober-Haus
Skandinaavia suurima kinnisvaragrupiga Realia Group OY, moodustades suurima
kinnisvaravahendust pakkuva ettevotte Kesk- ja Ida-Euroopas. Realia Gruppi kuuluvad
kaubamargid nagu Huoneistokeskus, SKV ja HUOM! Soomes ning Hestia Rootsis (Ober-
Haus, 2022)

Realia Group Oy

Ober-Haus Real
Estate Advisors A

Ober-Haus Ober-Haus UAB Ober-Haus
Hindamisteenuste

oU

Ober-Haus Real
Estate Latvia SIA

Ober-Hausi

s Vertesanas Serviss nekilnojamas
Kinnisvara AS

SIA turtas

Joonis 3. Realia Groupi struktuur. Allikas: autori koostatud
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Realia Groupi kuulub Ober-Haus Real Estate Advisors AS, mille alla omakorda kuuluvad
Eesti, Lati ja Leedu Kinnisvara ja hindamisteenuste ettevotted. Realia Group pakub t66d

ligi 2000 inimesele Soomes, Eestis, Latis ja Leedus (Ober-Haus, 2022).

Ober-Hausi ettevotte kuulub Ober-Haus Real Advisors AS-le. Struktuur jaguneb
kinnisvarateenuste ja hindamisteenuste vahel, mis omakorda jagunevad erinevate
osakondade vahel. Ober-Hausi Kinnisvara AS ettevotte strukruur koosneb
finantsosakonnast, turundusosakonnast, haldusosakonnast ja maaklerosakonnast. Ober-
Hausi Hindamisteenuste OU alla kuuluvad hindajad ning hindaja assistendid (Ober-Haus,
2022).

Ettevotte vaartuseks on pikaajaline kogemus investeerimisndustajana ja suur arikliendi-
baas. Ober-Hausi eesmérgiks on pakkuda parima kvaliteediga aripindade vahendus-
teenust, vdita kliendi usaldus, hoida héid suhteid ning pakkuda kdrget kvaliteeti. Ober-
Hausi missiooniks on tagada, et nende kliendid saaksid usaldusvadrset ning
professionaalset kinnisvarateenust igas riigis, kus nad tegutsevad. Ettevote kasutab enda
s6nul oma erialases t66s parimaid teadmisi lahtudes nii kohalikust turusituatsioonist kui
ka antud tegevusharu standarditest. Nad néevad oma suhet Kklientidega eelkdige
pikaajalise partnerlussuhtena, kus on esikohal usaldus ja ekspertteadmiste jagamine
(Ober-Haus, 2022).

Ober-Haus pakub elamispindade ja &ripindade maaklerteenuseid, hindamisteenuseid,
uusarenduste miuuki ja kortermajade haldusteenust. Ober-Hausi maakler on
kinnisvaraekspert, kes aitab kliendil leida sobiva kodu, ostja v8i Gurniku kinnisvarale.
Maakler jagab infot kinnisvaraturul valitseva hinnataseme kohta, viib 1&bi juriidilised
toimingud ja aitab leida parima vdimaluse kinnisvara finantseerimiseks. Elamis-ja
aripindadega seotud maaklerteenuste alla kuuluvad: ostualane ndustamine, mutgialane
ndustamine, Ulritehingutega seotud ndustamine, investeerimisalane ndustamine,
Kinnisvarahaldusteenus ja hindamisteenus. Hindamisteenuste marksénaks on
usaldusvadrsus ning seda kinnitab ettevotte aktspteeritus kdigis Eestis tegutsevates
pankades. Ober-Haus pakub hindamisteenuseid koikidele kinnisvara liikidele: korteritele
ja eramutele, maadele, biiroohoonetele, kaubandus-ja aripindadele, toostusotstarbelistele

pindadele ja kdikidele muudele kinnisvaraliikidele (Ober-Haus, 2022).
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2.2. Uurimismetoodika, hetkeolukorra  kaardistamine ja

tulemused

Nagu teooria osas selgus on &rimudeli uuendamiseks esialgu mdista, miks see on vajalik
ehk kaardistada ettevotte hetkeolukord ning kirjeldada olemasolevat arimudelit.
Alapeatlikis annab autor Ulevaate uuringu metoodikast, andmekogumismeetoditest ja

tulemustest, analliusides Ober-Hausi senist kaekaiku ja eesmarke.

Arimudeli kaardistamiseks viiakse labi kombineeritud uuring ehk kasutatakse nii
kvalitatiivset kui ka kvantitatiivseid meetodeid (vt tabel 3), mille kdigus kogutakse
andmeid majandusaasta aruannetest ja intervjuust ettevGtte tegevjuhiga ning
ankeetkdsitlusest ettevotte t0otajatega. Saadud andmete pdhjal viiakse labi analtds,
kaardistatakse ettevotte hetkeolukord ning esitatakse uuringus osalenud ettevottele

ettepanekud arimudeli innovatsiooniks.

Kvantitatiivset meetodit kasutatakse majandusaasta aruannete analttsimiseks,
kaardistamaks ettevotte majanduslik hetkeolukord. Analtiisimiseks valiti majandusaasta
aruanded aastatest 2017-2021, sest viis aastat on piisavalt pikk periood, et teha selle
pohjal jérledusi. Hong ja Lee on enda uuringus “Ettevotte &rimudeli analiiiis
aastaaruannete pohjal” kirjutanud, et majandusaasta aruanne on Uks olulisemaid
valisdokumente, mis sisaldab olulist teavet ettevotte &rimudeli kohta. Uurides
majandusaasta aruandes &rikirjeldusi ja nende tulevikustrateegiaid, saab lihtsa vaevaga
analliisida ettevotte &rimudelit (2014). Kvantitatiivset meetodid kasutatakse ka
tootajatega labiviidud ankeetkisitluse analttsimiseks, mille kiisimused kujunesid teooria
pdhjal ning on leitavad lisas 2. Ankeetkisitluse valimiks oli 33 Ober-Hausi maaklerit ja
hindajat. Bastian Coesi poolt l1&bi viidud uurimistoos selgus, et &rimudeli kaardistamisel
on oluline kommunikeerida t66tajate, partnerite ja klientide seisukohti, et selgitada vélja
ettevOtte arimudeli Kitsaskohad ja eelised konkurentide ees (2014, 1k 16).

Kvalitatiivset meetodit kasutatakse ettevotte tegevjuhiga l&bi viidud intervjuu
analliusimiseks, sest see vOimaldab sugavuti siilivida intervjueeritava vastustesse ning
sealjuures ei ole oluline statistika. Intervjuu valimiks oli ettevotte tegevjuht kellel on (le

kiimne aastane kogemus Ober-Hausi Kinnisvara juhtimises ning oskab kdige paremini
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anda Ulevaate hetkeolukorrast ettevottes. Labi viidud intervjuu kisimused kujunesid
teooria pohjal, vottes aluseks &rimudeli konseptsiooni (joonis 2). Eesmark oli kaardistada
olemasolev arimudel ning hiljem selle pdhjal parendusettepanekud esitada ja l&htudes

hetkeolukorrast luua Ober-Hausi Kinnisvara AS jaoks sobiv arimudel.

Tabel 3. Andmekogumismeetodid ja infoallikad

Andmekogumimeetodid Aeg Infoallikad Tulemus
Dokumendianaltitis Aprill 2022 Ober-Hausi Kaardistada
Kinnisvara ~ AS olemasolev arimudel
majandusaasta
aruanded (2017-
2021)
Poolstruktueeritud Aprill 2021 Ober-Hausi Selgitada vdlja
intervjuu (lisas 2) Kinnisvara ~ AS arimudeli
tegevjuht innovatsiooni
vBimalused
Ankeetkdsitlus Aprill 2022 Ober-Hausi Selgitada vélja
Kinnisvara AS arimudeli innovatsiooni
maaklerid ja vBimalused
hindajad

Andmete kogumisel viis autor labi dokumendianalttsi, mille kaigus analtsis ettevotte
majandusaasta aruandeid aastatest 2017-2021. Eesmargi taitmiseks lahtutakse
Osterwalder ja Pigneur &rimudeli konseptsioonil ning selgitatakse vélja, millised on
ettevotte kulude struktuur ja tuluvood. Dokumendianaluilisis kasutatakse kvantitatiivset
struktureeritud analtisi (Qunapuu, 2014, Ik 11), kus andmete allikaks on ettevétte
majandusaastaaruanded aastatest 2017-2021 ja jareldused on enamasti arvuliselt
kirjeldatavad.

Poolstruktueeritud intervjuu Ober-Hausi tegevjuhiga viidi pandeemiaolukorra tottu labi
telefoni teel. Intervjuud analliusiti kasutades kvalitatiivset induktiivset sisuanaltiisi
meetodit, kus kusimusi analliiisides joutakse jareldustega Uksikjuhtumitelt Gldisele
teooriale. Poolstruktureeritud intervjuu labiviimiseks koostati kiisimused (vt lisa 2), mille
eesmargiks oli selgitada valja Ober-Hausi arimudeli innovatsiooni vdimalused.

Ettevotte arimudeli kaardistamisel (vt tabel 4) on aluseks vdetud Osterwalder ja Pigneur
arimudeli kontseptsioon, kus raamistiku theksa ehitusplokki on liidetud kolmeks pdhi-

komponendiks: véartuse pakkumine, vaartuse loomine ning véartuse kasvatamine. \Vottes
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aluseks nimetatud kolm komponenti

hetkeolukorrale.

kaardistati

Tabel 4. Ulevaade Ober-Hausi Kinnisvara AS drimudelist.

Viirtuspakkumine

Viirtuse loomine

arimudel vastavalt

ettevotte

Viirtuse kasvatamine

Kliendisegmendid:
kliendid jagunevad
vastavalt
elukondliku
kinnisvara- ja
arikinnisvara
vahenduse ning
hindamisteenuse
vajaduse pohiselt.

Kliendisuhted: professionaalsed

Vatmepartnerid: maaklerid, hindajad,

pangad ja arendajad.

Kulude struktuur: Gir ja
rent, blirookulud,
lahetuskulud,
juhtimiskulud,
reklaamikulud, ostetud

Kanalid:
kinnisvaraportaalid,
kodulehekiilg,
meedia ja
valimeedia ehk

teenused ja muud

. . kulud.
Vatmeressursid:

inimesed ja
Toote/teenuse pakkumine ja vaartuspakkumine: kinnisvara

kinnisvara vahendus ja hindamine nii Eesti, Latis kui ka

reklaamid.

Leedus. Eestis erineb Ober-Haus konkurentide seas — ——
V&tmetegevused: kinnisvara vahendus

kogenud ja professionaalsete

maaklerite abil, kiire ja mugav
hindamisteenust ning soovi korral ka
kinnisvarahaldus kogenud haldurite

selle poolest, et nad on vaitnud tunduvalt suurema .
Tuluvood: dritegevus,

kuhu alla kuulub
kinnisvara vahendus ja

usalduse vene rahvusest klientides seas.

hindamine.

poolt.
Allikas: Autori koostatud, tuginedes Osterwalder ja Pigneur, 2010, Ik 5 &rimudeli
kontseptsioonile.

Arimudeli kaardistamiseks viidi labi Ober-Haus tegevjuhiga poolstruktureeritud
intervjuu. Intervjuust selgus, et ettevotte sihtklientideks on kdik, kes omavad, ostavad,
muuvad vdi Udrivad kinnisvara. Samuti need, kes vajavad hindamis- ja haldusteenust.
Osterwalder ja Pigneur (2010, Ik 6) kohaselt on kliendisegmendid arimudeli tahtsaim osa,
sest ilma nendeta ei ole ettevdte jatkusuutlik. Ettevote on juhi sdnul oma kliendibaasi
segmenteerinud. Kliendid jagunevad vastavalt elukondliku kinnisvara- ja arikinnisvara
vahenduse ning hindamisteenuse vajaduse p&hiselt.

Vaartuse loomine hélmab innovatsiooni, mis paneb paika, kas tarbija on teenuse eest ndus
maksma vOi mitte (Priem, 2007, Ik 220). Uurides juhilt vaartuste loomise kohta, tuli valja,
et ettevote loob vaartust tootajatele, klienditele ja omanikele. Priemi sdnul on tarbijad
vadrtuse kujundamisel olulisel kohal, sest kasu saavad tarbijad on I&pptulemusena

ettevOtte edukuse taga (2007, 1k 219). Ankeetkisitlusest aga selgus, et maaklerite ja
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hindajate sonul loob ettevOte vadrtust klientidele (85%), partneritele (15%),
kinnisvarahuvilistele (12%) ning konkurentidele (1%) (vt joonis 4).

3%

= klientidele  m kinnisvarahuvilistele partneritele  m konkurentidele

Joonis 4. Ettevotte vaartuse loomine. Allikas: Tdotajate ankeetkusitlus, autori
kohendatud

Ankeetkisitluse tulemuste analtdsimisel selgus, et klientide segmenteerimise
eelisteks peetakse pdhjalikumalt kliendibaasi toimimise mdistmist ja optimeerimist.
Samuti saab selle pdhjal vélja tootada iga kliendigrupi jaoks sobivaid tegevusi
arieesmaérkide taitmiseks ning leida seoseid, mis muidu ei pruugi vélja paista.

Intervjuust tuli ka valja, et Ober-Haus pakub kliendile selliseid vaartusi nagu kinnisvara
vahendust kogenud ja professionaalsete maaklerite abi, Kkiiret ja mugavat
hindamisteenust. Seda kinnitab ka ettevtte koduleht (Ober-Haus, 2022). Arimudelis on
oluline paika panna ka see, millised on kliendisuhted (Osterwalder & Pigneur, 2010, Ik
7). Ettevdtte juht ti vélja, et vajalikud on head suhted pankadega. Kui Ober-Haus suunab
kliendi kinnisvara soetamiseks nditeks Swedbanki laenu taotlema, siis Swedbank suunab
omakorda kliendi Ober-Hausi hindamisteenust tellima. Ta tddes, et kdik ahelad on
omavahel seotud ja nii toimib &ri kdige paremini.

Arimudeli kaardistamiseks on olulised ka kanalid, mille kaudu ettevétte suhtleb oma
Klientidega. Ettevdtte juht véitis, et nad on esindatud kdikides vGimalikes kanalites,

kus klient vdiks Kinnisvara osta ja muata voi tlrida. Ankeetkusitlusest selgus, et enim
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joutakse Klientideni kinnisvaraportaalide (97%), pankade kaudu (67%) ning labi
klientide soovituse (39%). Vahem sotsiaalmeedia (36%) ja reklaamide kaudu (24%)

(vt joonis 5).

e

m kinnisvaraportaalid  ® sotsiaalmeedia = pangad m=reklaamid = |dbi klientide soovituse

Joonis 5. Kanalid klientideni jéudmiseks. Allikas: Todtajate ankeetkisitlus, autori
kohendatud
Majandusaasta aruannetes kajastub, et reklaamile kulutati 2019. aasta seisuga rohkem kui

seda tehti eelnevatel aastatel, kuid aastal 2021 reklaamikulusid jalle tdsteti (vt joonis 6).
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Joonis 6. Reklaamikulud aastatel 2017-2021, eurodes. Allikas: Ober-Hausi Kinnisvara

AS majandusaastaaruanded, autori kohendatud
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Selleks, et tagada kliendile vaartuspakkumine, on juhi sdnul hadavajalikud kiendisuhete
haldus (Customer relationship management- CRM), turundus- ja muugikanalid ning ka
kogemustega tootajad. Kuid leiab, et selleks peavad toimuma pidevad uuendused CRM
programmis, mille kaudu jéuavad kdik aktiivsed midgi ja Gurikuulutused klientideni.
Samuti on olulised head suhted kinnisvaraportaalide kliendihalduritega, et vajadusel
saavutada parimad hinnad ja positsioonid erinevates kanalites. Seda kinnitab ka (Ant&o
et al, 2021, Ik 7) poolt l&bi viidud uuring, kus on valja toodud, et kinnisvaramaaklerid
vajavad ajakohast ja tdpset teavet oma klientide kohta, et sdilitada kasumlikud ja
pikaajalised suhted. Ka toob juht valja tootajate pideva koolitamise, motiveerimise ja
neile ndu andmise. Maaklerite ja hindajate koolitamine aitab parandada pakutava teenuse
kvaliteeti. Juhi deldut kinnitab ka Allen, kes Kirjutab oma uuringus, et organisatsiooni
tbhusus ja edu seisneb inimestes, kes organisatsiooni moodustavad ja seal todtavad.
Tootajad peavad suutma tdita tlesandeid ning andma sisuka panuse organisatsiooni
eesméarkide onnestumisse. Sellest lahtudes on organisatsiooni kohustus arendada enda
tootajate teadmisi l&bi koolitus- ja arendusprogrammide (2008, 1k 326).

Majandusaasta aruandeid analiiiisides selgus, et ettevate sai 2021. aastal 170 890 eurot
kasumit, mis on vorreldes 2020. aastaga 15 782 eurot rohkem. Tegevusaruandest selgub,
et 2021. aasta kasumi suuruse pdhjuseks on aktiivne kinnisvaraturg, kus kasvas nii
tehingute arv kui ka hinnad. Ober-Hausi Kinnisvara kuludeks on kaubad, materjal ja
teenused, mitmesugused tegevuskulud, t66joukulud, pdhivarade kulum ja vaartuste
langus ning muud é&rikulud. Tegevuskulude alla kuuluvad Glr ja rent, birookulud,
ldhetuskulud, koolituskulud, kulud ebatdendoliselt laekuvatest nduetest, juhtimiskulud,
reklaamikulud, ostetud teenused ja muud kulud.

Uurides intervjuus, kuidas saab ettevdte ressursse efektiivselt jaotada selgus, et kuna
Ober-Haus tegeleb teenuse osutamisega, siis esialgne ressursi ja
investeeringuvajadus ei ole kdrge, kuid oluline on eeskétt elavtdd osakaal, naiteks
maaklerite  koolitused,  konsultatsioonid  uuenenud  programmide ja
Kinnisvaraportaalide osas ja raamatupidamine. To0tajate ankeetkisitluse vastuste
analliusimisel selgus, et ettevote ei jaota nende hinnangul ressursse efektiivselt ning
ei taga selle jaotust. Soovitusena toodi valja korrektse plaani tegemine, mille jargi
jaotataks ressursse, et igale poole jaguks. Luua eelarve alused ning mitte seada
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ebarealistlikke eesmérke. Samuti soovitati arvestada koikide tootajate ja partnerite

soovide ning vajadustega.
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Joonis 7. Koolituskulud aastatel 2017-2021, eurodes. Allikas: Ober-Hausi Kinnisvara AS
majandusaastaaruanded, autori kohendatud

Joonisel 7 on néhtav, et koolituskulud olid kdige kdrgemad 2018. aastal ning madalaimad
aastatel 2020 ja 2021. 2020 ja 2021 majandusaasta aruannetes polnud koolituskulusid
eraldi valja toodud ning ettev6tte juht kinnitas, et kulud olid piisavalt vaiksed, et neid
mitte eraldi valja tuua.

Arimudeli oluline element on ka vitmepartnerlus, mis tdhendab tarnijate ja partnerite
vorgustikku (Osterwalder ja Pigneur, 2010, 8). Intervjuust selgus, et ettevotte tdhtsamad
parnerid on maaklerid, hindajad, pangad ja arendajad. EttevGtte peamised partnerid
vahendavad ja hindavad kinnisvara, arendavad ning finantseerivad kinnisvaratehinguid
ning kui on vaja kinnisvara arendada, saavad partnerid ettevotte poolt maakleriteenust.
Samuti saavad nad hindamisteenust, mis on vajalik samm pankade jaoks enne laenu vélja
maksmist.

Uurides ettevotte vaartuspakkumise erinevust konkurentide omast tuli valja, et 28 aastat
tegutsenud ettevdttena on Ober-Haus saavutanud usalduse ja tuntuse nii Eesti, Latis kui
ka Leedus. Eestis erineb Ober-Haus konkurentide seas selle poolest, et nad on véitnud
tunduvalt suurema usalduse vene rahvusest klientides seas. See tdhendab, et Ober-Hausis

on vene rahvusest klientide osakaal suurem kui konkurentidel. Juht selgitas, et kui
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konkurentidel on vene rahvusest klientide osakaal 15% siis Ober-Hausis on see umbes
30%. Ankeetkisitlusest aga selgus, et maaklerite ja hindajate arvates ei erine Ober-Hausi
vaartuspakkumine konkurentide omast. Akadeemilistest allikatest juhi vaitele kinnitust ei
leitud, seega ettevotte vaartuspakkumine on puhtalt juhi isiklik arvamus.
Uurides kliendivajaduste rahuldamist maakleritelt ja hindajatelt selgus, et Ober-Haus pakub
klientidele kinnisvara vahendust (85%), hindamisteenust (82%), kinnisvara haldust (6%),
kuid 12% vastajatest t0id vélja ka selle, et pakuvad klientide vajaduse rahuldamiseks kdiki
kinnisvaraalaseid teenuseid (vt joonis 8). Ettevote juhilt selgus, et Ober-Haus aitab
klientidel muua, Gdrida ja osta kinnisvara. Pakub hindamisteenust ning vajadusel ka
haldusteenust, kuid hetkel Ghelegi kliendile haldust ei paku. Haldusteenust osutatakse
ainult klientidele, kes Ober-Hausi kaudu kortereid ostavad v@i valja lrivad. Juht selgitas,
et Ober-Hausi vahendusel ei pea klient ise millegi parast muretsema, maaklerid tegelevad
kogu asjaajamisega. Kinnisvara mulgi vOi ostu korral on vajalik tellida ka
hindamisteenus, kuid ka selle vajaduse rahuldab Ober-Hausi. Uute strateegiate
elluviimiseks on vaja raha ja uusi kompetentse. Samuti puudub Ober-Hausil hetkel
Klientuur, kes kasutaks haldusteenust. See p6hjendab ka kinnisvara haldusteenuste
vaikest kéibe protsenti.

20% 85% 82%
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- “ .
. ]
kinnisvara vahendus hindamisteenus kinnisvara haldus koiki kinnisvaraalaseid
teenuseid

Joonis 8. Kliendivajaduste rahuldamiseks pakutavad teenused. Allikas: Ober-Hausi
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Uurides ettevotte juhilt ettevotte pohilise tuluallika kohta selgus, et see on &ritegevus,
kuhu alla kuulub kinnisvara vahendus ja hindamine. Juht selgitas, et tuluallikas aitab
kaasa Uldisele midgikéibele nii, et kinnisvara vahendusel teenib maakler iga tehingu pealt
umbes 2% kasumit, millest osa kuulub Ober-Hausile. EKFL ehk kinnisvara vahenduse,
arenduse, halduse ja konsultatsioonidega tegelevate arithingute tihenduse hinnangul on
keskmine maaklertasu 5% ning kunagise buumiajal langesid need 1-2% juurde (EKFL,
2008, Ik 1). Samamoodi on kinnisvara hindamisega, fikseeritud tasu iga hindamisakti
pealt kuulub hindajale ning sellest teatud osa kuulub Ober-Hausile. Kasumi suurust
ettevotte juht valja ei toonud, kuid mainis, et see on Eesti kinnisvaraettevotetes ldiselt
samas suurusjargus. Maaklerid ja hindajad aga leiavad, et ettevotte tuluallikaks on
partnerid, maaklerid, hindajad ja teised td6tajad.

Uurides kulude kohta ettevotte juhi kéest selgus, et peamised kulud on maakleritasud ja
kontoripinna rentimine. T60tajate ankeetkusitluse tulemusena selgus, et nende arvates on
peamised kulud partneritele tasumine (70%) ja tO6tajatele tasumine (30%), kuid ka

kontoripinna rent ja kinnisvaraportaalides reklaamimine (vt joonis 9).

70%

= kontoripinna rent m tGOtajatele tasumine

partneritele tasumine = kinnisvaraportaalides reklaamimine

Joonis 9. Ober-Hausi peamised kuluallikad. Allikas: Too6tajate ankeetkdsitlus,
autori kohendatud

Finantsriske ettevotte juhi sdnul neil ei ole. Vaadates majandusaasta aruandeid néhtub, et
tootajate keskmine arv taandatuna taistooajale 2017. aastast on 2021. aastaks kolme
inimese vorra langenud. 2017. aastal oli see arv kuus, kuid 2021. aastal kolm. Téist66ajale
taandatud keskmise arvu leidmiseks taandatakse osalise t0Gajaga tOotajate to6tunnid

30



taistooajale aastase normtdoaja alusel ja liidetakse tdisto0ajaga tOotajate arvule. Samas
on langenud ka t06joukulud alates 2017. aastast, siis oli see 155 753 eurot. 2021. aastal
on t66joukulud kokku 123 231. Sellest vdib jareldada, et to6kulud on aastate |6ikes
langenud, alates 2017 aastast on olnud langus 21%. Samas on tdusnud maaklerite
komisjonitasud, aastaks 2021 on tous olnud 9% (vt tabel 5).

Tabel 5. T66joukulud ja maakleri komisjonitasud aastatel 2017-2021

Kulud 2017 2018 2019 2020 2021
Palgakulud, 116 558 116 260 116 858 81 147 92 328
EUR

Palgakulu -0,26 0,51 -30,56 13,78
muutus, %

Sotsiaalmaksud, 39195 39 090 39 265 26 987 30903
EUR

Sotsiaalmaksu -0,27 0,45 -31,27 14,51
muutus, %

Kokku 155 753 155 350 156 123 108 134 123 231
t66joukulud,

EUR

To6joukulude -0,26 0,50 -30,74 13,96
muutus, %

Maaklerite 395 476 408 043 350 075 344 371 433 876
komisjonitasud,

EUR

Komisjonitasude 3,18 -14,21 -1,63 26
muutus, %

Allikas: Ober-Hausi Kinnisvara AS majandusaastaaruanded, autori kohendatud
Vaadates uri ja rendi kulusid selgub, et Girikulud olid kdige kdrgemad 2018. aastal,
77 546 eurot, kuid 2021. aastaks on langenud 61 689 eurole. Sellest jareldub, et ka Gri
ja rendi kulud on alates 2017. aastast 2021. aastaks vahenenud 8% (vt tabel 6). Uiiri ja
rendikulude langemise pdhjuseks oli Tallinna kesklinna kontori sulgemine.

Tabel 6. Uiiri ja rendi kulud aastatel 2017-2021, eurodes

2017 2018 2019 2020 2021
66 334 77 546 63713 58 229 61 689
Allikas: Ober-Hausi Kinnisvara AS majandusaastaaruanded, autori kohendatud

Kaivet analliisides selgub, et 2017. aastal kahanes kdive vorreldes eelneva aastaga 5%
ning kaive tousis 6% vorra 2018. Aastal ning kaive langes uuesti 2019. aastal 5% vorra.
2020. aasta kaive oli 759 819 eurot, mis oli ~9,5% véiksem kui 2019. aastal. Kdibe
languse peamiseks pdhjuseks oli koroonaviiruse pandeemia. 2020. aasta martsis

kehtestasid Eesti Vabariik ja paljud teised riigid koroonaviiruse leviku tokestamiseks
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piirangud, mis vahendasid oluliselt majandusarengut riigis ja kogu maailmas. Kdige enam
ettevOtte tegevust mdjutas koroonaviiruse pandeemia 2020. aasta aprillis-juunis kuna
sellel hetkel keegi ei teadnud tapselt milliseks majanduslik olukord v6ib kujuneda ning
seetdttu olid ka kliendid ebakindlad ja ootel oma Kkinnisvara soetamise ja muimise
otsustes. Ettevote jai 2020. aastal kasumisse 155 108 euroga (2019: 505 705 eur). 2020.
aastal ettevote ei saanud enam dividenditulu (2019: 400 000 eur) ning see pdhjustas
kasumi vahenemise. Dividenditulu ei saadud kuna 2019. aastal grupi tasandil toimunud
restruktrueerimise tulemusena AS Ober-Hausi Kinnisvara'l tiitarettevGtet enam ei ole.
2021. aasta oli hea aasta ettevottele. 2021. aasta kdive oli 913 478 eurot, mis oli 20%
suurem kui 2020. aastal. VVaadates vaid &rikasumit on ndhtav, et perioodil 2017-2020 on
ari kahjumis olnud . Aastaaruannetes pole piisavalt infot et selgitada vélja kasumi languse
pdhjuseid.

Vaadates kéibe jagunemist (vt tabel 7) selgub, et ettevOte suurim kaive toimub
elamispindade ostu- ja mulgivahenduse kaudu, mis on alates 2017. aastast olnud pingeb
langustrendis ning selle vdrra on suurenenud muude teenuste kaive. Kéige véhem toodab
kaivet labi kinnisvara haldusteenuste, mis on aastate 16ikes muutunud véga vahe ning
aastal 2020 on see protsent langenud Uhe peale.

Tabel 7. Kéibe jagunemine % aastatel 2017-2021

Kaive tehingute I6ikes 2017 2018 | 2019 2020 | 2021
Elamispindade ostu- ja mudgivahendus 56 58 52 58 62
Elamispindade Girivahendus 11 11 12 12 9
Tehingud aripindadega 15 14 17 11 11
Kinnisvara haldusteenused 2 2 2 1 1
Muud teenused 16 15 17 18 17

Allikas: Ober-Hausi Kinnisvara AS majandusaastaaruanded, autori kohendatud

Analidsides ettevitte eesmarke ja nende taitmist aastate 18ikes selgus, et 2017. aastaks
seati eesmérgiks kasvatada kaivet 6%. Antud eesmark ei saanud taidetud ning s6ltumata
seatud eesmargist, kéive kahanes 5%. Samuti ei vérvatud juurde uusi maaklereid, vaid
nende arv kahanes 43 maaklerini ega suurenenud haldusteenuste osakaal. Seda saab
jareldada kaibe protsendi jargi, mis oli 2016. aastal kinnisvara haldusteenuste puhul 3%,
kuid 2017. aastal 2%. 2018. eesmark kasvatada kaivet véhemalt 20% ei saanud taidetud,
sest kdive kasvas vaid 6% voOrra. SOltumata asjaolust, et ettevotte varbas juurde 4
maaklerit, mis oleks vBinud eeldada kdibe kasvu. 2018. aasta alguses kolis ettevdtte Tartu

kontor suuremale pinnale, millega paranesid oluliselt t66tingimused ja vdimalused votta
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toole rohkem maaklereid. Seet6ttu oodati Tartu kontorilt mitgitulemuste olulist kasvu.
Kontoripinna vahetamist nditab ka 2018. aasta majandusaasta aruanne, sest rendikulu oli
sellel aastal kdige suurem. Mulgitulu vaadates selgub, et vdrreldes 2017. aastaga kasvas
see 49 689 euro vorra. 2019. aastal toimus uuesti ké&ibe kahanemine 5% voérra. Samuti
langes miitgitulu vdrreldes 2018. aastaga. 2020. aasta kéive oli ~9,5% véiksem kui 2019.
aastal. 2021. aasta oli hea aasta ettevotte jaoks. 2021. aasta kaive oli 913 478 eurot, mis
oli 20% suurem kui 2020. aastal. Aastal 2021 suudeti esimest korda ari kasumisse viia,
mis tulenes aktiivsest kinnisvaraturust ja tdusnud kinnisvarahindadest.

Finantsanalttsis (vt lisa 3) selgus, et kasum on viimasel paaril aastal langenud ehkki
madgitulu on j&anud samale tasemele. Omakapitali kordisti on 1,02 ja see néitab, mitu
korda katavad varad omakapitali. Omakapital kasvas aastas 4,57%, mis on positiivne
tulemus, sest naitaja on suurem kui 0. Aastal 2021 muutus ks midgitulu euro 0,19 euro
kasumiks.

2019. aasta majandusaasta aruandes on antud Ulevaade siindmustest pérast aruannet.
Selles kirjeldatakse, et pandeemiaolukorrast lahtuvalt on ettevdtte juhtkond suutnud
oluliselt véhendada ettevdtte kulubaasi: alandanud todtajate tasusid, sdlminud
koostOopartneritega 2-6 kuu pikkuseid kokkuleppeid teenuste hindade ajutiseks
vahendamiseks (kinnisvaraportaalid, sideettevotted, rendile andjad, EKFL jne).

Aasta 2020 aruandes on juhatus on analtiisinud vdimalikku mdju ettevotte kéibele ning
tulevastele rahavoogudele, kuid kuna hetkel on Kinnisvaraturg véga aktiivhe ning
ettevotte kdive kasvab hoogsas tempos, siis ei nde nad kehtestatud piirangutest enda
majanduslikule tegevusele negatiivset mdju ega ohtu. Hetke situatsioonile vaatamata
jalgib juhatus teraselt olukorda ning vastavalt olukorra muutusele teeb vajalikke otsuseid,
et ettevGte finantsolukord ja majandustegevus oleks jatkusuutlik. Juhatuse hinnangul ei
avalda COVID-19 m6ju 2020.a finantsaruandlusele. Seega tegemist on 2020.a mdistes
mittekorrigeeruva sindmusega.

24. veebruaril 2022 algas s@jaline konflikt Venemaa ja Ukraina vahel. Tegemist on
aruandekuupéevajargse mitte-korrigeeriva siindmusega. Ettevottel ei ole otsest mdju
antud konfliktiga seoses ning tulenevalt ebakindlast olukorrast ning selle kiirest
muutumisest pole juhtkonnal esialgu vdimalik anda usaldusvéérset kvantitatiivset

hinnangut konflikti kaudse v0i pikaajalise mdju kohta ettevottele.
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2.3. Ettepanekud é&arimudeli uuendamiseks ning sobivaima

arimudeli siintees

Ké&esoleva I6putdo Ulesanded eesmérgi taitmisel olid kaardistada olemasolev drimudel ja
kirjeldada Ober-Hausi Kinnisvara AS hetkeolukorda, siinteesida ettepanekud Ober-Hausi
Kinnisvara AS &rimudeli uuendamiseks ning konstrueerida potentsiaalne arimudel
l&htudes olemasolevast arimudelist ja trendidest mujal maailmas.

Jatkusuutliku arimudeli kohaselt on Iduendil Giheksa ehitusplokki, mis liidetakse kolmeks
pdhikomponendiks: vaartuse pakkumine, vaartuse loomine ning véartuse kasvatamine.
Vaartuse pakkumise alla kuuluvad kliendisegmendid, kliendisuhted ja toote/teenuse
pakkumine ja véartuspakkumine (Osterwalder & Pigneur, 2010, Ik 5). Uuritavettevotte
arimudelit kaardistades selgus, et ettevotte sihtklientideks on kdik, kes omavad, ostavad,
mudvad voi Gurivad kinnisvara ning kes vajavad hindamisteenust. Kliendisegmendid
jagunevad elukondliku kinnisvara, arikinnisvara ja hindamisteenuse vajaduse pohiselt.
Véaartusi luuakse tootajatele, klientidele ja omanikele. Klientidele pakutakse vaartusi
nagu kogenud ja professionaalseid maaklerid ning kiired ja mugavad hindamisteenused.
Véaartuse loomise plokki kuuluvad votmepartnerid, kanalid, v6tmeressursid ja
vOtmetegevused (Osterwalder & Pigneur, 2010, Ik 5). Ober-Hausi tahtsaimateks
partneriteks on maaklerid, hindajad, pangad ja arendajad. EttevGtte kanaliteks, mille 1abi
Klientideni jouavad, on kinnisvaraportaalid, kodulehekdljed, meedia ja valireklaamid.
Véaartuspakkumine tagatakse kliendile 1&bi kliendisuhete haldus programmi ehk inglise
keeles CRM programm (Customer Relationship Management Program) ja turundus-ja
miugikanalite, kogemustega td0tajate kaudu ning hoitakse haid suhteid
kinnisvaraportaalide kliendihalduritega. Oluline on nende jaoks ka pakkuda tootajatele
koolitusi, motiveerida ning anda neile ndu.

Vaartuse puudmise plokki kuuluvad kulude struktuur ja tuluvood. (Osterwalder &
Pigneur, 2010, Ik 5). Tegevjuhiga labi viidud intervjuust selgus, et ettevottel otseseid
finantsriske ei ole. Ettevdtte suurim kaive toimub elamispindade ostu- ja mitdivahenduse
kaudu, kuid see on viimastel aastatel olnud langustrendis ning suurenenud on muude
teenuste kéive. Samuti selgus, et kinnisvara haldusteenuste Iabi toimuv kdive on vorreldes

teiste teenustega vdga madal ning enam ei paku ettevote seda teenust, sest klientuuri ei
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ole. Sellest jareldub, et senised tegutsemismudelid kinnisvara ettevottes kasumlikuks
jatkamiseks ei toimi ning vajalik oleks tegeleda kulude optimeerimisega.

Uuringust selgus, et ettevottel puuduvad rahalised ressursid ettevotte laiendamiseks ja
uuendamiseks riiklikul v8i rahvusvahelisel tasandil. Ettevote spetsialiseerub konkreetsete
teenuste pakkumisele ning kasutusel on kindel organisatsiooniline struktuur, millel on
vahe juhtimiskihte (Euroopa Komisjon, 2015, Lee et al., 2010). See teeb ettevotte
muutustele reageerimiseks paindlikuks, kuid ressursside puudumine ei vdimalda
hetkeolukorras ettevdtet uuendada voi laiendada. Sellest l&htuvalt tuleb ettevdttel teostada
arimudeli innovatsioon.

Ettevotte fookus on suunatud pigem kaibe kasvule kui klientuuri suurendamisele voi
teenuste kvaliteedi parendamisele. Selle parandamiseks tuleks panustada maaklerite
koolitamisesse, et tootajad oleksid rohkem motiveeritud ning teenuse kvaliteet paraneks.
Panustades tootajate koolitamissesse kaasneb alati risk, et koolitatud maakler voi hindaja
laheb konkurendi juurde toole. Riski maandamiseks on v@imalus teha koolitusleping,
mille alusel todtaja peab koolituse tasu Ober-Hausile tagasi maksma, kui lahkub
ettevottest varem kui kahe aasta moddudes. Ettevote oma tdotajaid ja koolituskulusid
alates 2017. aastast vdhendanud.

Majandusaasta aruandeid analtitisides ja intervjuu kaigus selgub, et Ober-Haus on
hakanud aastate 10ikes aina rohkem panustama ettevotte reklaamimisse. Vélireklaamid
on kulukad ning ei pruugi alati soovitud tulemusi tuua. Autor teeb ettepaneku panustada
ettevotte digiturundusse, kus tulemused on numbriliselt mdddetavad ning selle abil on
voimalik jouda efektiivsemalt soovitud sihtgrupini. Digiturunduse eeliseks on mitu korda
vaiksem eelarve. Vilireklaam paigutatakse konkreetsesse asukohta ning reklaamsdnum
jéuab ainult nende inimesteni, kes reklaamist médduvad. Digiturundus hdlmab enda alla
kogu veebikeskkonna ning reklaami on véimalik ndidata poole vdiksema eelarvega
mitmekimne tuhandele inimesele.

Inimesed kasutavad aina rohkem mobiilseid interaktiivseid vahendeid mis sunnib ka
kinnisvaraettevotteid leidma erinevaid digitaliseerimise v&imalusi. Uks vdimalik
lahendus digitaliseerimiseks uuritavas ettevottes oleks ldbi videosilla kinnisvara
tutvustamine potentsiaalsetele klientidele. See annab v6imaluse ka rahvusvahelisel

tasandil ettevotte klientuuri laiendada.
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Intervjuu kaigus selgus, et hetkel ettevdttes olemasolev kliendihaldusprogramm, mis on
oluline Klientide haldamiseks, ei ole regulaarselt taiendatud. Sellest tulenevalt oleks
oluline teatud kindla perioodi tagant tdiendada kliendihaldus programmi. Selle asemel, et
andmeid maaklerite poolt kasitsi sisestada, tasub kasutusele votta digitaalne slisteem, kus
andmete kogumine ja uuenemine toimib automaatselt. Lisaks maérkida suuremate
klientide ja koostdOpartnerite slinnipdevad ning muud olulised téhtpédevad, et oleks
vBimalus paar korda aastas mone simboolse kingitusega ettevotet klientide ja partnerite
jaoks meeles pidada. Digitaalse susteemi puhul tulevad teated oluliste sindmuste kohta
regulaarselt, ilma, et maaklerid peaksid ise Gles kirjutama v0i andmeid jélgima. See
muudab Ober-Hausi kinnisvara usaldusvadrsemaks, lahenemise personaalsemaks ja voib
olla tulevikus otsustatakse just nende Zestide péarast Ober-Hausi Kinnisvara kasuks.
Majandusaasta aruandeid analttsides selgus, et ettevotte toodab kdige vahem kaivet labi
kinnisvara haldusteenuste, mis on aastate 10ikes olnud alates 3% pealt languses ning
aastal 2021 on see protsent langenud 1% juurde. Ober-Hausi Kinnisvaral on vdimalus
esimese Kinnisvaraettevottena Eestis hakata pakkuma digitaliseeritud haldusteenust, kus
veebipdhine susteem annab reaalajas tlevaate kdigist kogutavatest andmetest ning see
aitab jalgida mis tahes kdrvalekaldeid méé&ratud ajakavadest ja normidest. Sisseehitatud
ja kohandatavad teavitused hoiavad kursis hdiretega ja aitavad ennetada voimalikke
probleeme.

Tarkvara-arendaja  Nordic Blue Communications OU on loonud kinnisvara
haldusteenuste jaoks digitaliseerimise tehnoloogia, mis aitab hallata heakorra- ja
haljastusteenuseid, jalgida tehnosusteemide pusihoolduseid, vaadata digitaalselt
puhastamise seirelehti ja fikseerida kinnisvara haldurite to0aega ja kohalolekut.
Haldusteenus on jaotatud pakettidesse vastavalt kasutajate arvule ning vaikseim pakett on
kuni viis kasutajat, mis maksab tellijale 75€/kuus. Rohkemate kasutajate puhul teenuse
hind langeb. Pakkudes téielikult digitaliseeritud haldusteenust, kus ettevottel puudub
uleliigne ajakulu kinnisvara haldamise Ule, saavutaks Ober-Hausi Kinnisvara téieliku
konkurentsieelise ning labi sellise teenuse on ettevottel voimalik teenida lisatulu ning
vastavalt jaotada seda ressurssi ettevOtte dritegevuse parandamiseks. Nimetatud
tegevused on kajastatud ka potentsiaalses &rimudelis, mis on loodud Ober-Hausi

Kinnisvara arimudeli innovatsiooniks (vt lisa 4).
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Vorreldes olemasolevat &rimudelit potentsiaalse arimudeliga selgub, et hetkel kasutusel
olev &rimudel on puudulik koikides Uheksas drimudeli plokis. VVaatuspakkumise osas
puudub olemasoleval arimudelil haldusteenuse pakkumine, digitehnoloogia rakendamine
ning personaalsed Kkliendisuhted. Vaartuse loomise osas on puudused kanalite valikul,
turundusmeetmetes ning samuti digitehnoloogiliste lahenduste osas. Vaartuse
kasvatamisel jd&b ndérgaks koolituskulutuste osa ning juba eelnevalt vélja toodud
haldusteenuse pakkumine. Ober-Hausi Kinnisvaras ei ole varem arimudeli innovatsiooni
ldbi viidud. Selleks, et labi viia arimudeli innovatsioon, teeb autor ettepaneku
edaspidiseks.

e suunata raha vélireklaamide tegemiselt tootajate koolitamisele;

o vdlireklaamide asemel panustada digiturundusse;

o digitaliseerida ettevotte teenuseid, naiteks labi videosilla kinnisvara tutvustamine;

e automatiseerida ettevdtte CRM programmi;

o alustada digitaalse haldusteenuse pakkumist.

Nimetatud tegevuste kdigus saab ettevOtte parandada pakutavate teenuste kvaliteeti,
tagada suurema tuntuse, kéia kaasas megatrendidega, hoida ettevdtet klientide ja

partnerite jaoks meeles ning saavutada konkuentsieelis teiste kinnisvaraettevdtete ees.
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KOKKUVOTE

LOputdo eesmargiks oli suinteesida sobivaim arimudel Ober-Hausi Kinnisvara AS jaoks
ning nimetatud eesméark sai t00 kéigus ka tdidetud. Ober-Hausi Kinnisvara AS on
kinnisvaraagentuur, mis loodi 1994. aastal ning ettevotte kontorid asuvad Eestis, Létis ja
Leedus. Seni pole ettevottes arimudeli innovatsiooni l&bi viidud ning seda vOimalust
kéesoleva 16putdo tulemus ka pakub. Eesmargi saavutamiseks pastitati uurimiskisimus,
milline on sobivaim &rimudel uuritavale ettevottele? Sellest tulenevalt seati
uurimisiilesanded, milleks oli kaardistada olemasolev arimudel ja kirjeldada Ober-Hausi
Kinnisvara AS hetkeolukorda, sunteesida ettepanekud Ober-Hausi Kinnisvara AS
arimudeli  uuendamiseks ning konstrueerida potentsiaalne &rimudel lahtudes

olemasolevast drimudelist ja trendidest mujal maailmas.

Ober-Hausi Kinnisvara AS nditel uuriti arimudeli parendusvdimalusi ehk arimudeli
innovatsiooni. Arimudeli innovatsioon algas uuritava ettevGtte drimudeli ja senise
kéekaigu kaardistamisega. Arimudeli kaardistamiseks viidi labi kombineeritud uuring
ehk kasutati nii kvalitatiivset kui ka kvantitatiivset meetodit. Dokumendianaludsil
kasutati andmekogumisvahendina kvantitatiivset struktureeritud analliisi, kus andmete
allikaks oli ettevotte majandusaastaaruanded aastatest 2017-2021. Kvantitatiivset
meetodit kasutati ka maaklerite ja hindajatega labiviidud ankeetkisitluse analttisimiseks
ning kvalitatiivse meetodina analliusiti ettevotte juhiga labiviidud poolstruktureeritud
intervjuud.

L&bi viidud dokumendianalliiisi kdigus selgus, et ettevotte fookus on suunatud pigem
kaibe kasvule kui klientuuri suurendamisele vo6i teenuste kvaliteedi parendamisele.
Samuti selgus vaatlusel, aastal 2021 suutis ettevotte esimest korda kasumit teenida, seni
oli viimased neli aastat ettevote ainult kahjumis. Kasumit suudeti teenida tanu aktiivsele
Kinnisvaraturule ja tdusnud kinnisvarahindadele. Kinnisvara haldusteenuste 1abi toimuv

kaive on vorreldes teiste teenustega vaga madal ning enam ei paku ettevote seda teenust,
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sest klientuuri ei ole. Sellest jareldub, et senised tegutsemismudelid kinnisvara ettevottes
kasumlikuks jatkamiseks ei toimi ning vajalik oleks tegeleda kulude optimeerimisega.
Uuringust selgus, et ettevottel puuduvad rahalised ressursid ettevotte laiendamiseks ja
uuendamiseks riiklikul voi rahvusvahelisel tasandil.

Tuginedes Osterwalder ja Pigneur arimudeli raamistikule konstrueeris autor potentsiaalse
arimudeli uuritavale ettevottele. Ober-Hausi Kinnisvara AS hetkeolukorra kaardistamisel
keskenduti olemasoleva drimudeli véljaselgitamisele ning innovatsiooni vdimalustele.
Arimudeli innovatsiooniks on erinevaid vGimalusi ning antud I8putéds tehti viis
ettepanekut drimudeli parendamiseks. Ettevottel on vBimalus jaotada enda ressursse
efektiivsemalt, koguda rohkem tuntust, digitaliseerida enda teenuseid ning panustada
teenuse kvaliteedi tGstmisesse.

Muudatused arimudelis on seotud muudatustega strateegias, millest lahtudes néeb autor
I6putdo edasiarendamise vdimalusena strateegilise juhtimise ettapide labiviimist, tdnu

millele saab suurendada ettevOtte vaartust.
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Lisa 1. Arimudeli definitsioonid

Autor

Definitsioon

Wirtz, et.al., 2016

Ettevotte asjakohase tegevuse lihtsustatud ja kokkuvotlik esitus. See
kirjeldab, kuidas turustatavat teavet, tooteid ja / v0i teenuseid luuakse
ettevotte lisandvaartuse komponendi abil. Lisaks véaartuse loomise
arhitektuurile voetakse arvesse nii strateegilisi kui ka kliendi- ja
turukomponente, et saavutada Glimuslik eesmark - konkurentsieelise
loomine vdi pigem kindlustamine.

Casadesus-Masanell
& Ricart, 2010

Peegeldab ettevotte realiseeritud strateegiat.

Teece, 2010

Valjendab loogikat, andmeid ja muid téendeid, mis toetavad kliendi
jaoks vaartuspakkumist ning selle vaartuse edastava ettevétte tulude
ja kulude elujéulist struktuuri

Morris, et.al., 2005

Lihike tlevaade sellest, kuidas késitletakse riskide strateegia,
arhitektuuri ja majanduse valdkonna omavahel seotud
otsustusmuutujaid, et luua méaratletud turgudel jatkusuutlik
konkurentsieelis.

Chesbrough &
Rosenbloom, 2002

Loob heuristilise loogika, mis Gihendab tehnilise potentsiaali
majandusliku vaartuse realiseerimisega.

Amit & Zott, 2001

Kirjeldab tehingute sisu, struktuuri ja juhtimist, mis on loodud
arivoimaluste arakasutamise kaudu vaartuse loomiseks.

Timmers, 1998

Toote-, teenuse- ja teabevoogude arhitektuur, mis sisaldab erinevate
ariosaliste ja nende rollide kirjeldust, see on ettevdtjate potentsiaalse
kasu ja tuluallikate Kkirjeldus.
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Lisa 2. Intervjuu kusimuste seosed teooriaga hetkeolukorra kaardistamiseks

Kusimus

Seos teooriaga

Intervjuu Ankeetkusitlus

Klient &rimudeli osana (Teece,

Kes on Ober-Hausi sihtklient? 2010) X
Kellele Ober-Haus vaartust loob? ;/gfé;use loomine (Wirtz, et.al., X
I o Muitigikanalid Klientidele
mi'éufﬂgnli(gnale'd mooda jouate (Ric_hardson, 2008; Osterwalder X
' & Pigneur, 2010).
Kas nimetatud kanalid vastavad ka  Klient &rimudeli osana (Teece, X
klientide vajadustele? 2010)
Kas olete segmenteerinud oma Klient &rimudeli osana (Teece,
kliendibaasi? 2010)
Millised arisuhted on erinevate Klient &rimudeli osana (Teece, «
kliendisegmentide puhul vajalikud?  2010)
Millist kliendiprobleemi Ober-Haus  Klient &rimudeli osana (Teece, X
pluab lahendada? 2010)
Milliseid kliendivajadusi pluate Klient &rimudeli osana (Teece, «
rahuldada? 2010)
Milliseid segmendipdhiseid Klient &rimudeli osana (Teece, «
teenuseid klientidele pakute? 2010)
Vadrtuspakkumine
Millist vaartust klientidele pakute?  (Richardson, 2008; Osterwalder X
& Pigneur, 2010).
Kuidas erineb Ober-Hausi Vadrtuspakkumine
vaartuspakkumine konkurentide (Richardson, 2008; Osterwalder X
omast? & Pigneur, 2010).
Millised ressursid on hadavajalikud, Vé&artuspakkumine
et tagada vaartuspakkumine (Richardson, 2008; Osterwalder
kliendile? & Pigneur, 2010).
Kuidas saab Ober-Haus ressursse Ressurssid (Halme & Korpela, X
efektiivselt jaotada? 2014).
Mis tegevused on hadavajalikud, et Véaartuspakkumine
tagada vaartuspakkumine (Richardson, 2008; Osterwalder
klientidele? & Pigneur, 2010).
Milliseid tegevusi on Ober-Hausi Arimudeli innovatsioon
vBimeline olemasoleva (Casadesus-Masanell & Ricart,
kompententsiga ellu viima? 2010; Giinzel & Holm, 2013).
Milliseid uusi tegevusi ja oskusi on Arimudeli Innovatsioon .
Ober-Hausil lisaks vaja? (Casadeﬁus-Masanell & Ricart, X
2010; Ginzel & Holm, 2013).
o Partnerid hoiavad aritegevust
Kes on Ober-Hausi tdhtsamad 66s (Richardson, 2008; X

partnerid?

Osterwalder & Pigneur, 2010).
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Mida teevad Ober-Hausi peamised
partnered v&i mis olulised
kompetentsid neil on?

Partnerid hoiavad &ritegevust
t6os (Richardson, 2008;
Osterwalder & Pigneur, 2010).

Mis kasu saavad peamised partnered
Ober-Hausiga to6tamisest ja kuidas
saate neid endaga siduda?

Partnerid hoiavad aritegevust
t6os (Richardson, 2008;
Osterwalder & Pigneur, 2010).

Millised on peamised kulud Ober-
Hausi arimudelis?

Arimudeli tulud ja kulud
(Teece, 2010)

Millised on finantsriskid? Kuidas
nendega tegelete?

Riskide kasitlemine (Morris,
et.al., 2005)

Mis on ettevotte tuluallikas?

Arimudeli tulud ja kulud
(Teece, 2010)

Kuidas iga tuluallikas aitab kaasa
tldisele mudgikaigele?

Arimudeli tulud ja kulud
(Teece, 2010)
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Lisa 4. Ulevaade Ober-Hausi Kinnisvara AS potentsiaalsest &rimudelist.

Vaartuspakkumine

Vaartuse loomine

Vaartuse kasvatamine

Kliendisegmendid:
kliendid jagunevad
vastavalt
elukondliku
kinnisvara- ja
arikinnisvara
vahenduse ning
hindamis- ja
haldusteenuse
vajaduse pohiselt.

Kliendisuhted:
professionaalsed
ja personaalsed

Vétmepartnerid: maaklerid, hindajad,
pangad ja arendajad.

Kulude struktuur: Gur
jarent, barookulud,
lahetuskulud,
koolituskulud,
juhtimiskulud,
reklaamikulud,

Toote/teenuse pakkumine ja
vaartuspakkumine: kinnisvara
vahendus, haldus ja hindamine nii
Eesti, Latis kui ka Leedus. Ettevotte
vaartuspakkumiseks on tdielikult
digitaliseeritud haldusteenus, mis ei

Kanalid: i )
— _, | votmeressursid:
kinnisvaraportaalid, o
i inimesed,
kodulehekiilg, A
S < kinnisvara,
meedia, valimeedia, S
: S digitaalsed
sotsiaalmeedia ja
75 lahendused.
digiturundus.

ostetud teenused ja
muud kulud.

noua halduritelt fiiiisiliselt objektidel
kohalkdimist, sest koik on jalgitav
nutiseadme vahendusel. Lisaks
eelnevalt nimetatule - CRM siisteemi
automatiseerimine, mis annab
maakleritele voimaluse panustada
oma aega mujale kui andmete

Vétmetegevused: kinnisvara vahendus
kogenud ja professionaalsete
maaklerite abil, kiire ja mugav

hindamisteenust ning digitaliseeritud

kinnisvarahaldus kogenud haldurite
poolt.

Tuluvood: aritegevus,
kuhu alla kuulub
kinnisvara vahendus,
hindamine ja
digitaliseeritud
kinnisvara haldus.

sisestamisele.
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SUMMARY

RENEWAL OF THE BUSINESS MODEL OF OBER-HAUSI KINNISVARA AS

Mariliis Meius

The aim of the thesis was to synthesize the most suitable business model for Ober-Hausi
Kinnisvara AS, and this goal was achieved during the thesis. Ober-Hausi Kinnisvara AS
is a real estate agency established in 1994 and has offices in Estonia, Latvia and Lithuania.
So far, the company has not innovated its business model, and the result of this thesis
offers this opportunity. In order to achieve this goal, a research question was asked, what
is the most suitable business model for the company? Research tasks were set accordingly
- to map the existing business model and describe the current situation of Ober-Housei
Kinnisvara AS, synthesize proposals for updating the business model of Ober-Hausi
Kinnisvara AS and construct a potential business model based on the existing business
model and trends elsewhere in the world.

On the example of Ober-Hausi Kinnisvara AS, the possibilities of improving the business
model, in other words the innovation of the business model were studied. The innovation
of the business model started with mapping the business model of the researched company
and its current course. A combined study was conducted to map the business model, both
qualitative and guantitative methods were used. Quantitative structured analysis was used
as a data collection tool in the document analysis, where the data source was the
company's annual reports for 2017-2021. The quantitative method was also used to
analyze the questionnaire survey conducted with brokers and appraisers, and the semi-
structured interviews with the company's manager were analyzed as a qualitative method.
In the course of the document analysis, it became clear that the company's focus is on
increasing turnover rather than increasing customer base or improving the quality of

services. The survey also revealed that in 2021 the company was able to make a profit for
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the first time, so far the company has only been making a loss for the last four years.
Profits were earned thanks to an active real estate market and rising real estate prices. The
turnover through real estate management services is very low compared to other services
and the company no longer offers this service because they have no customer base for
that. It follows that the current operating models for the real estate company to continue
to operate profitably do not work and it would be necessary to work on cost optimization.
The study revealed that the company does not have the financial resources to expand and
innovate at national or international level.

Based on the Osterwalder and Pigneur business model framework, the author constructed
a potential business model for the company under study. The mapping of the current
situation of Ober-Hausi Kinnisvara AS focused on identifying the existing business
model and opportunities for innovation. There are different ways to innovate the business
model, and five suggestions for improving the business model were made in this thesis.
The company has the opportunity to distribute its resources more efficiently, gain more
recognition, digitize its services and contribute to improving the quality of the service.
The changes in the business model are related to the changes in the strategy, based on
which the author sees the implementation of the stages of strategic management as an
opportunity to further develop the thesis, thanks to which the value of the company can
be increased.
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