PROBLEEMIKESKNE ARIMUDEL

PROBLEEM:
3 tahtsaimat probleemi

OLEMASOLEVAD ALTERNATIIVID:

Kuidas neid probleeme tana
lahendatakse?

KULUSTRUKTUUR:

Pusikulud ja muutuvad kulud
Kliendi hankimise kulud
Turunduskulud

Palgad
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VAARTUSPAKKUMINE:

uhtne, selge ja mojuv sOnum,
mis utleb miks see toode ostmist
vaart ja kuidas see eristub
teistest sarnastest

LAHENDUS:
3 tahtsaimat lahendust

VOTMEMOODIKUD:
Milliseid tegevusi voi tulemusi sa
moodad?
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EBAOIGLANE
KONKURENTSIEELIS:

Mida konkurendid ei saa lihtsalt
kopeerida vOi sisse osta?

TURUNDUSKANALID:
Milliste kanalite kaudu kavatsed
klientideni jouda?

SISSETULEKUD:

Loetle tuluallikad
Tulumudel

Kaive

Kliendi elutsukli vaartus
Kasum
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SIHTGRUPID:
Kellele sinu toode on moéeldud?
Kirjelda enda idealset klienti.

disainmotlemise labor



PROBLEEMIKESKSE ARIMUDELI JUHEND

Probleemikeskne arimudel on visuaalne plaan, mille kaudu on voimalik panna kirja
lihtsustatult oma organisatsiooni ariplaan. Sellelt on hasti naha, kuidas erinevad
ariplaani osad on omavahel seotud. Mudel aitab luhidalt sonastada probleemi, mida
oma aritegevuse kaigus soovid lahendada. Saad aru, et kellel see probleem on ja mis on
see vaartus, mida sinu organisatsioon tana oma sihtkliendile pakub. Lisaks vaartusele,
saab selgeks organisatsiooni ,ebaoiglane eelis” ning moodikud, mis aitavad pikemas
perspektiivis moista, kas oled oma eesmargid saavutanud.

TEOSTAMISE ETAPID

1. Kliendisegmendid - grupp inimesi kes on valmis ostma vo0i kasutama sinu pakutud
lahendust voi toodet. Siin maarad kindlaks oma sihtturu ja esimesed kliendid. Leiad vastuse
kUsimusele - Kes on sinu paris klient ja void luua persoona/avatari. Oluline on tahele panna,
et kliendid ja toote kasutajad ei pruugi olla uhed ja samad. Sinu kliendid on need, kes
maksavad toote eest, aga kasutaja el pruugi maksta.

2. Probleem - selles kastis kirjelda kliendi peamisi valupunkte. Kusi endalt ,,mis probleemi
ma inimeste jaoks lahendan?” Ole kindel, et sa lahendad kliendi probleemi, mitte kasutaja
omi. Samuti peaksid motlema kuidas inimesed praegu seda probleemi lahendavad ehk mis
on sinu pakutud lahenduse alternatiivid.

3. Unikaalne vaartuspakkumine - sinu UVP on lihtne ja selge sbnum, mis utleb mida sa teed
ja miks peaks sinu toode/teenus huvi pakkuma. Kasuta vaartuspakkumise kirjeldust oma
liftikbnes, esitledes enda ettevdtet teistele. See peab olema luhike, asjakohane ja lihtsasti
moistetav ,.ei mingit Zargooni!”. Uks véimalus aidata sul méista/sénastada UVP on kasutada
formaati, ,me oleme XY jaoks”.

4. Lahendus - siin kirjelda voimalikke lahendusi. Sinu lahendus peaks olema MVP (minimum
value product) ehk minimaalsete voimalustega teostatud toéotav toode. Pane kirja ainult
need funktsioonid, mis lahendavad probleemi. Pea meeles, et ariliste lahenduste loomine on
korduv protsess; sinu esimest MVPd tuleb testida vaikese grupi klientide peal ning saadud
tulemustest lahtuvalt teha muudatusi ja teha uusi prototuupe.

5. Kanalid - selles kastis paned kirja koik voimalused ja moodused, kuidas sa kavatsed

oma klientideni jouda. Naiteks kanalid on: konverentsid, messid, blogid, koduleht ja
sotsiaalmeedia. Kui kaalud erinevaid kanaleid, siis pea meeles, kes on su kliendid ja tee
kindlaks, et sinu valitud kanalid on abiks nendeni joudmisel. Kui sinu lahenduse kasutajaks ja
maksjaks on erinevad inimesed, siis motle, kuidas sa neid kahte gruppi eraldi saad mojuada.
6. Tulud - selles kastis vastad kusimusele: kuidas sa kavatsed raha teenida? See on uks
olulisemaid osi sinu ettevottest, kuid nagu nii monedki asjad siin mudelis, voivad ajas
muutuda, kui sa saad rohkem teadlikuks oma klientidest ja turust. Esmalt mdétle aga sellele,
kuidas kavatsed oma lahenduse rahaks teha. Kas see on mingi app mida hakatakse raha
eest alla laadima? Kas annad midagi tasuta ja siis PRO eest kusid raha? Kas makstakse kuu
kaupa? On mitmeid erinevaid tulu voimalusi, millele voiksid moelda. Vali midagi, mis hakkaks
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kohe esimesest kliendist sulle raha sisse tooma.

7. Kulud - Teades mida sul tuleb maksta, et opereerida oma ettevottega, aitab sul aru saada
kuidas oma lahendus hinnastada. See ei ole samuti |6plik nimekiri, kuid sa pead leidma
erinevaid kulusid, mis sa tead et sul tuleb maksta - veebimajutus, materjalid, et oma toodet
ehitada, ja api arendus.

8. Votmemoodikud - Need on asjad mida sa peaksid mootma oma ettevotte jaoks, et sa
saaksid aru kas sa liigud oiges suunas. Votme mododikud voivad olla allalaadimiste number,
korduvkulastajate number, muukide arv. Vaga tahtis on méelda nendele varakult, et sa
saaksid neile tahelepanu poorata ja et saaksid parendada ja kasvatada oma ari.

Q. Ebaodiglane eelis - ehk midagi sellist, mida pole uldsegi lihnthe osta voi kopeerida ja mis
eristab sind sinu konkurentidest ja teeb su suureparaseks. Selles staadiumis, on okey, kui sul
el ole veel seda ebadiglast eelist! Kuluta aega ja métle sellele, mis see sinu ebadiglane eelis
vOiks olla, kui koik [aheb kasti. Kas oled leiutanud patentimist vaariva tehnoloogia? V6i saab
selleks sinu hingestigavusest tulev ekspertsus? MIS on sinu EBAOIGLANE eelis????



