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ARIMUDELI (OSTERWALDER) JUHEND

Arimudel on visualiseeritud plaan, mis kirjeldab seoseid, kuidas organisatsioon loob,
vahendab ja hoiab vaartust. Arimudel aitab modista kellele, mida ja kuidas ettevote
pakub. See aitab luua tervikliku arusaama ettevotte tegevustest.

Osterwalderi arimudeli louendi loogika jargi esindab arimudeli parem pool vastust
kusimustele , kellele ja mida?” ning arimudeli vasak pool vastab kusimusele ,,kuidas?”.

TEOSTAMISE ETAPID

1. Kliendisegmendid - inimeste v0i organisatsioonide ruhmad, kelleni ettevote tahab jouda
ja keda soovib teenindada.

Kellele oleme kasuliku?

Kellele pakume vaartust?

Kes on meie koige olulisemad kliendid?
2. Vaatuspakkumine - toodete ja teenuste kogum, mis loovad teatava kliendirthma
jaoks vaartust. Kliendi probleemi voi vajaduse rahuldamine, millest tulenevalt
on vaartuspakkumine ettevotte poolt klientidele pakutavate huvede kogum.
Vaartuspakkumisega selgub teadmine, miks kliendid poorduvad rohkem uhe kui teise
ettevotte poole ja pohjus, miks nad uldse kellegi poole poorduma peaksid.

Millist vaartust pakume oma kliendile?

Millist kliendi probleemi lahendame?

Milliseid inimeste vajadusi me rahuldame?

Milliseid tooteid vOi teenuseid pakume me erinevatele kliendisegmentidele?
3. Kliendisuhted - kirjeldab kliendisuhete liike, milliseid ettevote konkreetsete
kliendiruhmadega sisse seab.

Millist taupi suhtlust eeldavad meie kliendisegmendid?

Milliseid suhteid oleme juba loonud?

Milliseid tuleks arendada?

Kuidas sobivad need meie ulejaanud kommunikatsioonitegevusega?
4. Kanalid - kirjeldab, kus ettevote oma kliendiruhmadega suhtleb ja kuidas ta nendeni
jouab, et edastada vaartuspakkumisi. Suhtlus-, turustus- ja muugikanalid moodustavad
ettevotte liidese oma klientidega.

Milliste kanalite kaudu jduame oma kliendini?

Kui integreeritud on meie kanalid?

Millised tootavad paremini?

Millised on kdige kuluefektiivsemad?

Kuidas sobituvad need kliendi kasutusrutiiniga?
5. Tulud - kasitleb raha, mida ettevote iga kliendirUhma pealt teenib (kasumi arvutamiseks
tuleb tuludest lahutada kulud). Arimudel voib sisaldada kaht eri liiki tuluvoogusid, milleks
on tehingutulud (tulenevad klientide Uhekordsetest maksetest) ja korduvtulud (tulenevad
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pidevatest maksetest selle eest, et ettevote teeb kliendile jartluvalt vaartuspakkumisi voi
pakub ostujargset kliendituge).

« Millised on meie tulud?

- Millist hinda on meie tarbijad tegelikult nGus maksma?

- Mille eest maksavad nad tana?

- Kuidas nad eelistaksid maksta?

- Milline on konkreetse tuluvoo osakaal kogu tulubaasist?
6. Votmeressursid - kirjeldab koige tahtsamaid varasid, mida on tarvis, et panna arimudel
toimima. Ettevote voib pohiressursse omada voi rentida voi hankida neid oma peamistelt
partneritelt. Olenevalt arimudelist on vaja erinevaid ressursse. Pohiressursid voivad olla
fuusilised, finantsilised, intellektuaalsed véi inimressursid. Ressursse saab omada ise voi
hankida enda partneritelt ehk nii-oelda sisse osta.

- Milliseid inimressursse eeldab meie vaartuspakkumine?

- Milliseid jaotuskanaleid?

« Kliendisuhted?

« Tulukanalid?
7. Votmetegevused - peamised tegevused ja tahtsamad asjad, mida ettevote peab
tegema, et panna oma arimudel toimima. Nagu votmeressurssidegi puhul, peavad
ka vOtmetegevused looma ja esitama vaartuspakkumise, joudma turgudele, hoidma
kliendisuhteid ning teenima tulu.

- Milliseid votmetegevusi eeldab meie vaartuspakkumine?

- Milliseid jaotuskanaleid?

« Kliendisuhted?

« Tulukanalid?
8. Votmepartnerid - peamised partnerite ja tarnijate vorgustik. On voimalik eristada nelja
liiki partnerlussuhteid:

- strateegilised liildud omavahel mittekonkureerivate ettevotetega vahel;

- konkurents: strateegilised partnerlussuhted konkurentide vahel;

- Uhisettevotted uue ari arendamiseks;

« ostjajatarnija vahelised suhted, et tagada kindlad tarned.

« Kes on meie votmepartnerid?

« Millised on meie olulisemad partnerlussuhted?

- Milliseid vOtmeressursse hangime oma partneritelt?

- Millised on vOtmetegevused, mida partnerid teostavad?
9. Kulustruktuur - kirjeldab koéiki arimudeli ellu rakendamisega kaasnevaid kulusid (kuhu
ja milleks raha laheb?). Neid kulusid on suhteliselt lihtne kokku votta kui votmeressursid,
vOotmetegevused ja votmepartnerid on kindlaks maaratud.

- Millised on koige olulisemad kulud meie tegevuses?

« Millised votmeressursid on kdige kulukamad?

« Millised votmetegevused on koige kulukamad?




