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Positivhe Register
Mis see one

Positiivne Register on andmevahetussusteem, mille kaudu
saavad lepingu solminud registri likmed vahetada infot eraisiku
laenukohustuste kohta

Positiivse Registri andmevahetust haldab Krediidiinfo AS
Positiivne Register on kasulik nii laenuandjale kui laenusaajale

Andmete kasutamisel ja todtlemisel arvestatakse koikide
isikuandmete kaitse regulatsioonidega




Positiivne Register
Kuidas toimib?

Regqistriga litunud laenuandjal on voimalik teha pdaringuid
laenutaotiuse esitanud kliendi kohta tema krediidivoimelisust
iseloomustavate andmete saamiseks

AndmevahetussUsteem toimib kahel printsiibil:

 Nowusoleku printsiip. Eraisiku andmeid vahetatakse ainult
eraisiku ndusolekul. Nousoleku kUsimine toimub
laenutaotluse esitamise qjal

Minimaalsuse printsiip. Eraisiku andmeid vahetatakse
vaid minimaalses mahus




Positivhe Register
Andmed

Andmed, mida vahetatakse eraisikule antud laenu kohta

- laenulepingu humber

« laenusumma

- laenusumma jadk

- laenu algus- ja I10pptdhtaeg

- laenu maksegraafik

- 7 pAeva Ule maksetdhtaja hilinenud maksete summa
- laenuliik

Andmete edastamiseks kasutatakse turvalisi riigi X-tee
sUsteeme




Tegelik kasusaaja
Miks seda vaja on¢

Rahapesvu ja terrorismi rahastamise tokestamise seadusest tulenevad
hoolsusmeetmed

- kliendi voi tehingus osaleva isiku isikusamasuse tuvastamine tema esitatud
dokumentide ja andmete alusel ning esitatud teabe kontrollimine
usaldusvadarsest ja soltumatust allikast hangitud teabe pohjal

- fUUsIlise vai juriidilise isiku esindaja isikusamasuse ja esindusoiguse tuvastamine
ning kontrollimine

- tegeliku kasusaaja tuvastamine, teabe hankimine drisuhte ja tehingu
eesmargi ning olemuse kohta

- arisuhte pidev jalgimine




Tegeliku kasusaagja leidmine

Vadlisettevote
Osalus ettevottes
15%

ISIK 1
ISIK 1 Osalus
Osalus eftevottes 2 ettevottes 3
90 % 95%

TEGELIK KASUSAAJA




Suurandmed - Big Data

- Koik andmed, mida ei sa Exceliga t6ddelda

- Koik ettevotted omavad suurandmeid, kellel on veebilehekUlg vOoi
kliendihalduse programm

- Kolikambri moiste muutub - salvestage koike, kuna tulevikus voib see olla
vajalik




Andmete ristkasutus

Ndited:

- Kui seod Ehitusregistri andmed Kinnistusraamatu andmetega

- Aadressi/piirkonna sidumine —
- klima andmetega
- lindude liikumise andmetega
- gaasitrasside andmetega
- Uleujutuste andmetega
- lasteaedade andmetega
- liklusonnetuste andmetega
- liiklustiheduse andmetega

- Teie ja meie andmete pohjal arvutatud muugiskoor




Andmekaeve etapid

- Mida me tahame teada/prognoosida?

- Millised andmed voiksid kirjeldada otsitavate

- Milliseid kvaliteetseid andmeid on voimalik hankida?
- Kuidas andmeid rUhmitada®e

- Millised on statistiliselt olulised andmed?

- Mudeli koostamine




MUUgiskoor

KUsitluse ja andmekaevandamise abill
leilame ostu  sooritamise ftoendosuse
koikidele Eesti firmadele

« Kliendid, kes ostavad suure

toendosusega koik vajaminema Teilt

- TAnased kliendid, kellele on voimalik

teha pealemuUuki

- Potentsiaalsed kliendid jaotatuna

suuruse jargi sektoriteks

- Lisaks voimalik jagada kliendid asukoha

jargi geograafilistesse
mojupiirkondadesse

- Potentsiaalsete klientide

~perekondadeks” (Iabi tegeliku
kasusaaja) jagamine

- Tegevusalade gruppideks jagamine




Kuidas fehakse muugiskoorie

Kliendi sisend

Analuus

Potentsiaalsete
ostusummade
prognoosimiseks
kasutatakse
praeguste klientide
ostuajalugu

Konstrueerimine

Valitakse
piirsummad, et
maadrata klientide
klassid. Lisatakse
ostupotentsiaali
nditavad andmed
(valdkonniti
erinevad) ja
ruhmitatakse kliendid
klassidesse

Toendosused

Mudeli
laiendamine

Koigile Eesti
firmadele
arvutatakse
potentsiaalsed
ostusummad ja -
toendosused

Suhtlemine

Tulenevalt
kliendiklassist on
voimalik valida
suhtlusviis, sagedus,
pakutavate toodete
spekter




B2B uue kliendi leidmine

WHICH B2B LEAD GENERATION
METHODS WORK BEST?

Executive Events
Tradeshows, Conferences
Company Website
Search Marketing
Sponsorships / Associations
TV Advertising

Radio

Outer Media

Rich Media

LinkedIn

Facebook

Other Web 2.0 Tools

Pinterest

EFF
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Inside Sales

Telemarketing

Email or Electronic Newsletters
Webinars

Virtual, On-Demand Events
Direct Mail

Blogs

Online Display Ads

Public Relations

Print Advertising

Online Video

Google +

Twitter



https://placester.com/real-estate-marketing-academy/infographic-hot-or-not-the-best-methods-for-finding-new-b2b-customers-in-2014/

Meie eesmark on pakkuda voimalikult tapseid ja ajakohaseid uue kliendi leidmise tOoriistu, olgu
selleks Muugiskoor, Uhekordsed nimekirjad vai lidestatud Uhendused.
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