Ariideest kasumini

Mart Brauer

Tallinna Ettevotlusamet . :
Armin TLaidre



Ajakava

0900 - 1100 Tutvumine ja arimudeli metoodika
1100 - 1115 Kohvipaus

1115 - 1315 Arimudeli td6tuba

1315 - 1400 Louna

1400 - 1530 iPlanneri t66tuba

1530 - 1540 Paus

1540 - 1700 Arimudeli esitlemine ja tagasiside



Koolituse tulemus

* Arimudel v1.0
* Finantsplaan v1.0

* Tagasiside v1.0



Metoodika

Alexander Osterwalder




Arimudel

JArimudel véimaldab kliendile véirtust luues teenida
kasumit”



Arimudel

-

Mida Kuidas

\../

Kellele



Moodul I:
Sihtklient

Sihtklient on isik voi ettevote, kelle konkreetse vajaduse rahuldamiseks
luuakse uus drimudel

C_ D (5) Kellel tapselt need vajadused on?
C > (4) Kas neid vajadusi saab paremini rahuldada?

C_ > (3) Kas need vajadused on rahuldamata?
C_> (2) Millised vajadused on turul?

C_> (1) Millisel turul me tegutseme?



Moodul I:
Sihtklient

Profileerimine

Sotsiaal-demograafiline:

* Vanus

* Elukoht

_ Empaatiakaart
e Haridus

e Ostujoud
* Amet



EMPATHY MAP (xPlane)

Millised on tema vaartushinnangud?
Millised on tema emotsioonid?
Millised on tema unistused?

Moétted ja tunded
Mida ta sobrad radgivad? Mis teda umbritseb?
Kes teda veel m&jutavad? Kuulmised e Nigemised  Kes on tema sobrad?
Mis kanaleid ta kuulab? Milliseid pakkumisi ta naeb?
Tegemised
Mida ta teeb?
Mida ta rddgib?

Millised on vastuolud?

Mured Soovid

Mis on tema probleemid? Mida ta tahab saavutada?
Milliseid riske ta valdib? Millega m66dab ta edu?




Moodul II:
Vaartuspakkumine

Vidrtuspakkumine on toode vdi teenus, millega rahuldatakse sihtkliendi
konkreetset vajadust ja mille tarbimisega kaasneb vddrtuse loomine

Vajadus Vaartus Toode

 Kommunikatsioon Google Apps platvorm

e Failihaldus * Dropbox aplikatsioon

e Slsteemiuuendused Kiired uuendused

* Hinna-kvaliteedi suhe Tipptelefon 300 €



Moodul II:
Vaartuspakkumine

Kvalitatiivhe vaartus Kvantitatiivhe vaartus

* |ndividuaalsus Hind

Efektiivsuse tous

Kulude kokkuhoid

* Disain

e Brand

* Kasutusmugavus Ajavoit

Vidadrtuspakkumine peab olema piisavalt vinge, et klient on valmis oma senisest
teenusepakkujast Sinu kasuks loobuma.

VAARTUSPAKKUMINE = KONKURENTSIEELIS



Moodul lll:
Kanalid

Kanalid on kokkupuutepunktid, mille kaudu véddrtuspakkumine jéuab
sihtkliendini

Logistika

Turunduskanal Mudgikanal Jaotuskanal



Moodul lll:
Kanalid

Q Milliste turunduskanalitega puutub klient kokku?
(> Kasmuda otse kliendile v3i teha seda partnerite kaudu?

(> Milline jaotuskanal on kuluefektiivne?



Moodul IV:
Kliendisuhe

Kliendisuhe kirjeldab ettevotte ja kliendi vahelist igapdevast suhtlust

KLIENDITUGI

PERSONAALNE KLIENDITUGI

ISETEENINDUS

KOMMUUNID



Moodul IV:
Kliendisuhe

C_> Millist suhtlust kliendid ettevdttelt eeldavad?

(> Kuidas muuta suhtlus kliendi jaoks véimalikult mugavaks?



Moodul V:
Votmeressursid

Votmeressursid vboimaldavad luua drimudelis kirjeldatud védrtuspakkumist

FlUusilised Virtuaalsed Inimesed

e Ehitised * Kaubamargid e Konsultandid

e Seadmed  Patendid e Juristid



Moodul VI:
Votmetegevused

Votmetegevused on need tegevused, mis vbimaldavad ettevottel teenida
kasumit

G4S - tehniline ja mehitatud valve

EMT - mobiilne side

Eesti Energia - energiatootmine ja -jaotus
Playtech - tarkvaraarendus

Selver - jaemuik



Moodul VII:
Partnerid

Partnerid vbimendavad ettevotte tegevusi ja ressursse ning suurendavad
drimudeli eduka elluviimise téendosust

Tarnija-hankija

Kompetentside sisseost

Edasimiuja



Moodul VIII:
Kuluallikad

Kuluallikateks on drimudelis kirjeldatud votmetegevused ja -ressursid

PUSIKULUD vs MUUTUVKULUD



Moodul IX:
Tuluallikad

Ettevotte tuluallikaks on sihtkliendi poolt vaértuspakkumise eest makstav
raha

Uhekordne makse Korduvmakse

e Liising, rent, jarelmaks
* Kasutustasu (recurring revenue)

e Ost-muuk












Ideatsioon




Ideatsioon

Faas I: Meeskonna moodustamine

Q Millega soodustada toimivate drimudelite loomist?

e Sooline jaotus
* Vanuseline jaotus
* Erinev professionaalne taust

e Erinev hariduslik taust



Ideatsioon

Faas ll: Eeltoo

Q Mida peame eelnevalt uurima, et uusi drimudeleid luua?

Maaratlema turu, millel tegutseme
Kaardistama turul olevad vajadused
Profileerima voimalikud sihtkliendid

Uurima olemasolevad arimudelid



Ideatsioon

Faas Ill: Ajuriinnak

Q Milliseid uudseid lahendusi suudame valja méelda?
 Keskendume uhele moodulile korraga
e Alustame turust ja sihtkliendi vajadustest

* Voimalikult palju ideid — kvantiteet, mitte kvaliteet!

e Eikriitikale!



Ideatsioon

Faas IV: Lahenduste valik

Q Millised lahendused valime vdilja?

Keskendume uhele moodulile korraga
lgathelt oma argumenteeritud eelistus
Meeskonnalt konstruktiivne tagasiside

Moodulisse |0plik valik marksdnana



Reaalne elu

Faas V: Arimudeli elluviimine

O Kas drimudel on konkurentsivoimeline ja jatkusuutlik?
e Tode selgub turul testimise kaigus

* Ole valmis ebadnnestumisteks, aga ...

Opportunities multiply as they are seized.

-Sun Tzu



Arimudeli tootuba

Meeskonnatoo:
* 5-6 lilkmelised grupid
e Uhe meeskonnaliikme reaalse ri voi driidee baasil

arimudeli loomine






