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Kui toopaev kestab 8 tundi,
38 minutit ja 40 sekundit

Just nii kaua oli triatleet Marko Albert rajal juuli algul
Frankfurdis peetud Ironmani voistlusel.
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Lincona julged muutused
viisid turuliidriks

Kuidas juhtus nii, et mehed,
kes omal ajal ei teadnud po6-

randatest ega katetest mi-
dagi, kasvatasid oma firma
selle ala Eesti suurimaks?

Mis teeb 1/
Saaremaa
Piimatoostuse
eriliseks?

Lisaks headele toodetele ja
lennukatele ideedele on vaja ka
haid IT-susteeme.
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toeline IT-guru. mida tal vaje

PZU - kahe aastaga
Eesti tiheks suurimaks kindlustajaks

PZU Eesti finantsjuht Marika Kanemidigi: ,Toimivatest ja

kiiretest IT-lahendustest soltub ténapdeval koik.” Click&Collect teeb elu
lilimugavaks
4 Kas teadsid, et kui oled
b e-poest meelepdrase
t toote vdlj linud, d
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LIHTSAMAKS selle kitte saada ja kus
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Millist praktilist vaar- i
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POSTMODERNISTLIK ERP
JA SELLE STRATEEGIA

VAJALIKKUS

iinses regioonis on majan-
dustarkvara lahendustesse
(ERP-lahendused) aktiivselt
ja teadlikult investeeritud
15-20 aastat, mis tihendab
juba terve polvkonna jagu kogemusi.
Maailmas on tidheldatud trende,
kus suurettevotted piitiavad oma ERP
lahendusi pidevalt tdiendada ja kohan-
dada ning mahutada kd&ike iihte lahen-
dusse, jaddes truuks endistele tehno-
loogiaplatvormidele. Selliseid mérke on
ndha ka Eestis ja Baltikumis. Kas see
on ka jatkusuutlik ja moistlik?

POSTMODERNISTLIKERP
Rahvusvaheline analiiiisi- ja uurin-
gufirma Gartner on ettevotetele vilja
pakkunud alternatiivseid trende — ERP
mitte kui kdik-iihes-lahendus, vaid kui
tehnoloogiline strateegia, mis aitab
peamised driprotsessid (nt finants, ost,
miiiik, tootmine, kaubandus, persona-
lijuhtimine) siduda operatiivselt muude
arinGuetega, kasutades uusimaid tehno-
loogiaid (nt pilvelahendused) ja ainult
konkreetsetele drivajadustele loodud
lahendusi (nt e-arvete lahendused, mo-
biilsed miitigimehe- ja laolahendused,
dokumendihaldus ja grupité6lahendu-
sed jpt).

Turule joudnud trend, nn postmo-
dernistlik ERP piitiab ettevotjatesse
siistida julgust ja tahet oma senised
ERP-lahendused kasvoi osaliselt iile
viia (hiibriidlahendustena) pilvetehno-
loogiatele, et luua rohkem innovatsioo-
ni mitmete rakenduste kasutamiseks,
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vihendada lahenduste halduskulusid
ning anda ettevdtjatele vdimalus muuta
oma drikorraldus paindlikumaks.

PARAND-ERP-LAHENDUSED

Nii nagu mujal maailmas, on ka Ees-

tis ja Baltikumis tekkinud suur hulk
ettevotteid, kes on kinni jadnud n-6
parand-ERP-lahendustesse — lahen-
dustesse, mis on loodud 5-10 voi isegi
15 aastat tagasi. Neid on tasahilju kiill
kohandatud, kuid nende lahenduste
tuumad tdotavad juba vananeval tehno-
loogial v&i vanadel tarkvaraversioonidel
ning takistavad ettevotetel niiiid jouliselt
edasi litkkuda. Lahendustest on saanud
ankrud, kuigi need peaksid olema pur-
jed ettevdtete driideede ja -ambitsiooni-
de elluviimiseks.

ERP STRATEEGIA VAJALIKKUS
Labi aegade on suurem osa ettevotjaid
alustanud ERP investeeringuid lahen-
duse valikust. Tdsi, see on ka kdige
huvitavam ja emotsionaalsem tegevus,
mis paelub paljusid, nii ettevotte enda
inimesi kui ka lahenduste pakkujaid.
Samas, miks neid investeeringuid iildse
tehakse; kuhu soovitakse jouda; mida
see tahendab ettevotte drikorraldusele?
Need teemad jddvad iildjuhul tahaplaa-
nile kui mitte Gildse analiiiisimata.
Tulemused: moned ettevotted piitia-
vad rakendada lahendusi, mis kidivad
ilmselgelt neile iile jou (nt liigne lahen-
duse funktsionaalsus, lahenduse TCO
(total cost ownership), platvormide va-
nanemine jm) voi vastupidi —arvestades

Erko Tamuri,
BCS Itera tegevjuht

ettevotte ambitsioone, jddb lahenduste
voimekus voi liigne killustatus puuduli-
kuks ja takistab dritegevust.

ERP KUITEHNOLOOQOGILINE STRATEEGIA
Niilidisaegsed ERP-lahendused on joud-
nud ajajarku, kus {iha suurem standard-
sus, juurutusvdimaluste lihtsustumine,
pilvepohiste ERP-lahenduste olemasolu,
laialdased integratsioonivdimalused teis-
te lahendustega on kokkuvdttes toonud
investeeringute mahud sellisele tasemele,
et neid lahendusi suudavad oma é&ris ra-
kendada nii keskmise suurusega ettevot-
ted kui ka alustavad ettevotjad.

Ainuke noue koigile investeerijatele —
moelge liibi oma ERP-lahenduste stra-
teegia: milleks, kuidas, mida ja kelle
jaoks te soovite neid investeeringuid
teha. Seejérel on juba mérksa lihtsam lei-
da diged votmed Sigete uste avamiseks.

Julget pealehakkamist ja digete pur-
jede valimist oma ettevotte arituulte
juhtimiseks!



Kujuta ette, et su toopaev
kestab 8 tundi, 38 minutit ja
40 sekundit, ja ilmaigasugu-
se kohvi-, suitsu- ja louna-
pausita! Tapselt nii kaua oli
triatleet Marko Albert rajal
juuli algul Frankfurdis peetud
I[ronmani voistlusel. Markoga
vestles Epp-Mare Kuke-
melk.

rankfurdi voistluspiev al-
gas Marko jaoks kell 3.45
hommikul. Kerge kohv ja
hommikus6ok, misjérel pan-
di toopaevaks asjad valmis.
Kotti ldksid kogu paeva sdok, jook,
riided ja asjad, mida vahetusalas vaja
laheb: rattasdidukingad, paikeseprillid,
soolakapslid, rattavotmete komplekt,
teip. Ja siis kell 4.30 uksest vélja. Kuna
Frankfurdi vdistlus toimus metropolis,
vottis voistluspaika joudmine ligi 40
minutit.
Voistluspaigas kulus veel umbes
pool tundi, et pakkida s6ok rattale

VITAMIIIN

spetsiaalkonteineritesse, pumbata kum-
mid, seadistada GPS, kanda olenevalt
sponsorlepingust vaistlusnumbri tato
kehale ja kreemitada ennast. ,,Seekord
olin umbes 40 minutit enne starti val-
mis, istusin ja mdtlesin oma vdistluse
1abi. See on hetk, enne kui hullumajaks
ldheb,” titleb Marko ja vordleb seda
kontoris lehtede lugemisega.

,,Esimese ala ajal ei saa tarbida midagi
muud peale vee, milles ujud,” teab Mar-
ko. Kui Frankfurdis ei ole vesi selline,
mida juua tahaks, siis Austria Worther-
see ja Taupo jarv Uus-Meremaal on nii
selge ja puhta veega, et sealset vett voib
vabalt juua.

Marko sonul on triatloni ujumine
teistsugune kui traditsiooniline, kus
sportlane on rajal iiksi nagu kettaheitja
ringis ja keegi ei sega teda. ,,Kui kor-
raga laheb ikka vette 3000 inimest, on
see iiks tohutu kite ja jalgade meri, kus
kaasvdistlejalt on voimalik tiks korralik
laks kirja saada,” radgib ta. Tublimadki
ahmivad ohku ja kui keegi kogemata
166D, siis viskab vahel pildi virvendama.

Endise ujuj_aﬁa;T}M-;fka's ardis

kergem, sest ta pidi vaiksest peale koos

paljude kaaslastega treenima ja manoo-
verdama iihel rajal, kuna ujumisaegu
oli véhe.

Kui 45-50 minuti vahele jaav uju-
misdistants labitud, siis veest véljudes
dress code pisut muutub — kiiver pahe,
prillid ette ja rattajalatsid jalga. Niitid
tulevad méangu ka number ja GPS, mis
lihtsustab internetis voistluse jalgimist.

Nagu Tartu Maratonil on ka triatlo-
nil joogipunktid iiles seatud umbes 20
km tagant, kuumemas kliimas tiheda-
malt. Valikus pole kiill mustikasuppi,
aga spordijookide korval on meniiiis
Coca-Cola, mis toimib oma lihtsate
suhkrute ja kofeiiniga voistluse ajal
kiiresti, samas lithiajaliselt. ,,Ma ei
arvesta sellega, mida joogipunktidest
saab, sest see on minu jaoks lisarisk,”
raagib suures osas spetsiaalselt spordi
tegemiseks mdeldud SISi spordisdoke
ja -jooke tarbiv Marko. ,,Ma ei tea, mis
kontsentratsiooniga see joogipunkti
jook on ja millal see on segatud. Uritan
jaédda selle juurde, mida olen treeningu-
tel proovinud.“



/.&Lﬁ’

Tugev tinu toetajatele

Markot toetavad Eesti Kaitsevdgi, spordiriiete
tootja Skinfit, Rademar (Trek jalgratas), IT-
ettevote BCS ltera, Euronics, tuuleparke haldav
Nelja Energia, Greenfield ning Vorukivi tehnopark.
Kalipso annab TRI 11, spordijoogid ja -toidud
SIS.Toetajaid ja partnereid on veelgi, [ihemalt
veebilehelt www.marko.ee

Triatleedil on {isna tépselt vilja
arvutatud, millal siilia vdi juua, sest
energiat, mida rattadistantsil sisse
s06dud, saab jooksul kasutada. Samas
peab olema ka kiire voime adapteeruda
situatsiooniga, sest nditeks Frankfurdi
rada viis iile munakivitee 18igu ja md-
nel vdistlejal kukkus lihtsalt s6ok ratta
kiiljest maha. Kdigult tuleb uus lahen-
dus vélja moelda ka siis, kui ise oled
midagi unustanud.

Triatlon on individuaalspordiala ja
pole vorreldav rattasdiduga, kus ithek-
sa meest tiimis aitavad iihte. Abi pole
kusagilt tulemas ja igaiiks on algusest
16puni enda eest viljas. ,,Kokkuvdttes
ei huvita kedagi, kas sa soitsid kiireima
rattaaja, kui sa jooksus teised méoda
lasid,” tunnistab Marko. Isegi vahe-
aegade vOtmine ei ole siin rajalolijale
abiks.

Marko sonul ei saa [ronmani triatlo-
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nis isegi 10pu eel iseendale delda, et kui
ma olen joudnud siiani, siis 16puni jou-
an kindlasti. ,,Keha on nii imepérane,
et kohe kui sa lased selle motte omale
péhe, ongi tuled kustus,” on Marko
ohtudest teadlik. ,,Voin kiill moelda, et
need on viimased kaks kilomeetrit, aga
16pp on ikkagi finiSijoon.

MOBILISEERIMINE

Igasugune enese mobiliseerimine ja ka
itheks paevaks kokkuvotmine peaks
Marko sonul tulema kogemuse kaudu.
.Inimesed, kes teavad, mida tdhendab
individuaalselt v0i meeskonna jaoks
enda kokkuvotmine, suudavad seda

ka tooelus, néiteks tihtaegadest kinni
pidada,” {itleb Marko. Ning lisab: ,,Ma
pole kiill ise pidanud sisenema reaalse-
le tooturule, aga kujutan ette, et monel
tookollektiivil vOib olla sportlast raske
taluda, sest sportlased on viga moti-

Marko Albert

Siindinud 25. juunil 1979 Tallinnas.
Lopetas 1997. aastal Eesti Spordi-
glimnaasiumi ujumise erialal ja
2001. aastal Sisekaitseakadeemia.
Ujumisega tegeles iiksteist aastat,
triatloniga alates 1997. aastast.

Olimpiadebiiiidi tegi 2004. aastal
25-aastasena Ateenas, tulles 21.
kohale ning jéttes selja taha ka kolm
eksmaailmameistrit.

2011. aastal sai maailma tuntui-
mal triatlonil Hawaii Ironman ajaga
8:35:18 vaistluse 13. koha.

2014. aastal tasus senine to ja
pingutus end dra — Marko Albert voi-
tis Uus-Meremaa Ironmani triatloni
koguajaga 8:17.33 — 3,8 km ujumist
46:10 (kiireim aeg), 180 km rattasditu
4:36.42 (kiireim aeg) ning maratoni-
jooks 2:50.05 (teine jooksuaeg).

veeritud seltskond. Kellele see ikka
meeldib, kui to6taja on viga motivee-
ritud?”

Spordis on tema sonul alati neid, kes
jouavad treeningul parema tulemuseni
kui vdistlustel. Onneks on Marko ise
seda tiiiipi sportlane, kes on voistlustel
suutnud oma taset tosta. ,,Olen suutnud
end kokku vétta, realiseerinud kogu
vormi, mis mul on, ja lisanud digel
hetkel veel natuke, koneleb Marko,
tunnistades, et loomulikult on ta samas
ka eksimuste tottu saavutanud keskpa-
raseid tulemusi ja vigadest dppinud.

Paaril korral on Marko suutnud en-
nast nii héisti realiseerida, et on tulnud
ka vdga head tulemused. Eelmisel aas-
tal dnnestus tal voita [ronman Uus-Me-
remaal ajaga 8.17. Kaks aastat varem
Ameerikas poolpika triatloni etapil
tuli voit ajaga 3.59. Triatloni oliimpia-
distantsilt on tal kaks maailmakarika
etapi teist kohta. Ja olgugi, et tihtegi
MK-etappi pole dnnestunud vdita, on
Marko rahul, et on olnud kdigil kolmel
triatloni distantsil maailma tipus. ,,Olen
selle kompoti iile uhke — paljud on edu-
kad kas iihel vdi teisel distantsil, aga
mitte kdigil kolmel,” rddgib ta. ,,Viga
raske on saavutada vdite tihti. Usun na-
tuke sellesse, et igas inimeses on teatud
arv pingutusi, neid tuleb moistlikult
kasutada ja neid ei saa pillata.

Juulikuises Frankfurdis 1dpetas
Marko 10. kohaga. ,,Mul oli suhteliselt
raske kevad ja ettevalmistuseks jii
ainult seitse nédalat. Teadsin, et ei joua



parimasse seisu, aga tahtsin proovida.
Tuleb tddeda, et 10. koht oli tol paeval
maksimum.”

Ta ei salga, et Frankfurdi voistlus oli
pettumus, ja peab leppima teadmisega,
et ta ei kuulu tdnavu nende 50 parima
hulka, kes saavad Hawaiil startida.
Siiski jahib Marko veel {ihte voistlust
Hawaiil, mille 16ppedes voiks sdltu-
mata 16pptulemusest 6elda: ,,Tana sain
koik endast kitte!”

Seni aga kraabib Marko hinge see,
et ta on neli korda Hawaiil osalenud ja
parast esimest korda on kolmel jarg-
neval korral olnud mingisugune aga
asjal juures. ,,Annan endale aru, et ithel
sportlasel ongi véhe tiiuslikke starte,
aga see on proovikivi,” radgib ta.

MOTIVATSIOON

Marko sdnul elame sageli viheste
téiuslike paevade vdi voistluse nimel
ja seal kogetud tunne on selline, mida
ei saa jérele teha vdi muud moodi imi-
teerida. ,,Kui sportlane paneb silmad
kinni ja tal tuleb vaimusilma ette see
oluline hetk, mis vois ldppeda, aga vois
ka mitte 10ppeda vdiduga, siis see mo-
tiveeribki, kui tunned, et oled endast
koik vilja pigistanud,” radgib Marko,
keda kannustab rohkem positiivsus

kui negatiivsus. Negatiivsed kommen-
taarid voivad kiill Lithiajaliselt trennis
piitsutada, aga positiivsel motlemisel ja
armastusel spordi vastu on piiramatu
joud.

Motiveerib ka teadmine, et kord on
sellega hakkama saadud. Marko imet-
luse teenivad dra néitlejad, kes dhtust
ohtusse oma rolli kordavad ja pérast
kiiresti igapievase eluga kohanema
peavad. Sportlasel on tema sonul lihtne
vilja tulla vdistluspievale eelneva pe-
rioodi egotsentrilisest kiitumisest. ,,Ma
teen oma fiitisilise koormuse éra, olen
vasinud ja ldhen magama, aga néitleja,
kes tuleb etenduselt, kuidas tema rollist
vilja tuleb?” imestab Marko.

Ta tunnistab, et muutub enne voist-
lust kinnisemaks. Ja ehkki tal pole
midagi selle vastu, kui pere on temaga,
ei suuda ta siiski samal ajal muretseda,
kas perega on kdik korras. Seepéarast
ei ole pere temaga enamasti voistlustel
kaasas. Kiill aga ollakse koos treening-
laagrites.

Tulemused néitavad, et fuisiliselt
vordsel tasemel mehi on tippspordis

Mis on triatlon

Triatlon on spordiala, mis koosneb
kolmest jdrjestikusest alast:
ujumisest, jalgrattasoéidust ja
jooksust. Triatloniga tegelevaid
sportlasi nimetatakse triatleeti-
deks.

Esimene triatlonivoistlus peeti
25. septembril 1974 Mission Bays
San Diegos USA-s. Oliimpial voist-
lesid triatleedid esimest korda
Sydneys 2000. aastal.

Maailma tuntuim triatloni-
voistlus on Hawaii Ironman, mille
distantsid on 3,86 km (2,4 miili)
ujumist, 180,2 km (112 miili) rat-
tasditu jo jooksumaraton 42 km
(26,2 miili).

jérjest rohkem, ja seepérast on psiih-
holoogiline tase viiga oluline. Uheks
psithholoogiliseks katsumuseks on
Hawaii Ironmani voistluseelne niadal,
kus pisikeses kiilas on maailma kodige
kontsentreeritum kogus heas vormis
inimesi, kes timmivad ennast voist-
luseks. Siis on vdga lihtne oma tree-
ningplaanist kdrvale kalduda ja hakata
teisi jdljendama, aga samas on voib
olla jille vajalik treeneriga koostdos ka
midagi kohandada.

Marko sénul on vdistluseelsel pe-
rioodil vdimalik teha kiimneid vigu.
Ta toob néiteks, et lennukis on kondit-
sioneer tdisvoimsusele keeratud ja kui
sportlasel pole salongis sobivat riietust,
voib tagajérjeks olla kiilmetus ja kogu
voistlus on rikutud. Jirgmine oht on
valesti so0mine.

TAGALA

Sportlasel peab Marko sonul olema
treeneri vastu téielik usaldus. ,,Olen
onnelik sportlane, sest mul on olnud
head treenerid, olen neid alati usal-
danud ja me pole kunagi vastastikku
seda usaldust kuritarvitanud, kiidab
Marko.

Marko iitleb oma treener Jiiri Kéeni
kohta, et ta on tagasihoidlik hérras-
mees, kellele ei meeldi esiplaanil si-
ramine. Voistlustele treener Markoga
kaasa ei ldhe, sest usub, et tema to60
on selleks hetkeks tehtud ja niiiid peab
sportlane ise hakkama saama. ,,Jiirit
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iseloomustab kdige paremini tdsiasi, et
ta pole olnud mul kunagi lennujaamas
vastas, kui ma edukalt vdistluselt tagasi
tulen, aga ta on alati kohal, kui mu voist-
lus on ebadnnestunud,” koneleb Marko
oma treenerist.

Vaistlustel on Markole toeks hea sdber
Helgor, kes toetab teda ka oma ettevdtte
Food Studio kaudu. Ta teeb siiiia, sdidab
autoga, hoiab sportlast joonel. Oma dla
panevad muidugi alla sponsorid, kes
toetavad samu viartusi, mille poole
Marko piitidleb. ,,Nende jaoks on Eesti
eest vOistlemine tdhtsam kui Eestis voist-
lemine,” iseloomustab sportlane oma
toetajaid. ,,Nad ise ei ole ka spordikau-
ged inimesed ja pea kdigiga neist on mul
pikaajalised suhted.” Marko sonul on tal
huvitav suhelda nende firmade tippjuhti-
dega, sest see ei ole ainult iihesuunaline
tinav, kus sportlasele antakse raha ja
tema litleb aitéh.

Marko tunnistab, et tal on olnud kogu
aeg soov teostada ennast tippspordis.
,»Lippspordile on antud véga piiratud aeg.
Soovin selle aja jooksul realiseerida kogu
oma potentsiaali triatlonis ja vaadata, kui
korgele maailma tippu ma jouda v&in,”
raagib ta.
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edukamad

need

kaupmehed. kes
on 2477 kohol

Swedbanki kaubanduse
sektori juht Maris Peda on
ks neist, kes valdkonna
arengul vaga teraselt silma
peal hoiab. Jargnevalt toob
ta vdlja uusimad trendid Eesti
kaubanduses.

F-KAUBANDUSE VOIDUKAIK
Kataloogimiiiiki voib nii mdneski mot-
tes pidada e-kaubanduse eelkiijaks. Just
selle tottu votsid Eesti ostjad postimiitigi
ja seejarel usalduse kasvades juba ka
e-kaubanduse hdsti omaks. Interneti-
poodide kasutamiselt oleme praegusel
hetkel Euroopas keskmiste hulgas, jaa-
des aga kdvasti maha néiteks Suurbri-
tanniast, Saksamaast ja Rootsist.
Pooltel spetsiaalkauplustel (rdivad,
jalandud, sport, jahindus, foto jms) on
oma internetipood praeguseks juba
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olemas ja see number peaks 2016.
aasta alguseks tdusma koguni 74%-ni.
Aga need kaupmehed, kes miitivad
toidu- ja esmatarbekaupu, olid e-kau-
banduse suhtes kuni viimase ajani
paris konservatiivsed. Tdeline murrang
esmatarbekaupade miiiijate motteviisis
toimus alles hiljuti. Ka toidupoed mot-
levad tiha rohkem e-poe loomisele ja
esimesed ndited on juba olemas. Super-
marketite puhul on logistika palju kee-
rulisem kui spetsiaalkaupluste puhul,
kes saavad kasutada toimivat ja hésti
arenenud pakiautomaatide vorgustik-
ku. Just toidupoed peavad logistikakii-
simused hoolega 14bi motlema, néiteks
on mdnede kaupade transpordiks vaja
kiilmutusautot voi muud spetsiifilist
lahendust.

Tdendoliselt tunnevad kaupmehed,
et kui sinu poodi pole internetis, siis
pole sind olemaski. Internetimiiiiki ei

késitleta lihtsalt kui tiht miitigikanalit —
see on ka oluline turunduskanal. Klient
leiab sind iiles ja tuleb just sellepdrast
sinu poodi, et on hinnad ja valiku in-
ternetis iile vaadanud.

Neil kaupmeestel, kes veel ei ole
e-kaubanduse pohitodesid endale sel-
geks teinud, soovitan kiirelt alustada —
selleks on viimane aeg. Tasub uurida,
kuidas veebipoes inimeste tdhelepanu
koita, kuidas nende ostukéitumist jal-
gida, kuidas vilja selgitada, miks nad
mingil hetkel ostu pooleli jatavad. Kuni
selleni vélja, kuidas klientide ostu-
harjumusi teades neile lisamiiiiki teha
(need, kes ostavad kaupa A, ostavad
tavaliselt ka kaupa B ja C).

TAVAKAUBANDUS POIMUB E-KAUBAN-
DUSEGA

Miitigikanalite mitmekesisus (omni-
channel-kaubandus) ning fiitisilise poe



Maris Peda

ja e-poe ldbipdimumine on teine oluline
teema. Kui kaupluse kiilastaja, kes ei
leia parajasti diget kleidi suurust, tellib
selle sealsamas poes oma nutitelefoniga
kaupluse e-keskkonnast, siis on juba
tegelikult keeruline piiri tdmmata, kas
tegemist on e-kaubanduse voi nn tava-
kaubandusega. Siinjuures on véga oluli-
ne, et e-pood oleks mugavalt leitav ja et
seda saaks kasutada ka tahvelarvutist ja
nutitelefonist: noored on kérsitud —

kui neil tuju tuleb, peavad nad oma
ostu kohe tehtud saama.

Paljude kaupade puhul, niiteks
kasvoi kodutehnika ostmisel, teevad
inimesed internetis tdeliselt korralikku
kodut6od, enne kui ostu sooritavad.
Kusjuures tihti tootab see ka teistpidi —
poes valitakse sobiv kaup vilja ning
seejarel otsitakse internetis odavaima
hinnaga miiiija.

Tulevikus saadabki edu koige tdendo-

lisemalt neid kaupmehi, kel on olemas
kdikvdimalikud miitigikanalid ja kes on
alati kohal, kui tarbija tahab osta, kaupa
vahetada voi infot kiisida. Kusjuures
traditsioonilised kaupmehed peavad
arvestama, et kui nad ldhevad internetti,
peavad nad seal IT, tehnoloogia ja digi-
taalse marketingi vallas olema vihemalt
sama head kui internetimiitigile spetsia-
liseerunud poed. Selles valdkonnas ei
saa miitsiga 166ma minna.

Prognoosid ennustavad e-kauban-
duse tousu kogu Euroopas. Swedbanki
tulevikuvaate jargi voib e-kaubanduse
osakaal nditeks Rootsis ulatuda kiimne
aasta parast juba 37%-ni jackaubandu-
se kéibest. Kusjuures ennustatakse, et
sellest omakorda tile kolmandiku moo-
dustavad ostud vélismaistest e-poodi-
dest.

Ega Eestigi pole siin erandiks — kon-
kurents meie kaubanduses suureneb

Millised on
teie arvates
kaubanduse
viimase aja
trendid?

Tarmo Mere,
Matkasport OU
juhatuse liige

Asukoht on ikka tiks tahtsamaid
kaupluse edu faktoreid. Eesti
kaubandusmaastikul véivad

vaid iilivaikeses ja spetsiifilises
nisis joemiidjad voi siis puhtalt
drikliendiga kauplevad firmad
kaubanduskeskusiignoreerida.
Ning téinapdeval on kahtlemata
oluline tugev asukoht ka interne-
tis. Meie koduleht toimib toote-
kataloogina, kus on niha toodete
saadavus ja hinnad reaalajas.
Kliendid t6esti kasutavad seda
ning teevad palju ostueelset t66d
jubaise internetis dra. E-poega
t60 kdib, kusjuures peame silmas
seda, et see poleks lihtsalt iiks
eraldi miigikanal, vaid integree-
ritud meie lldisesse teenindus-
protsessi, et saaksime klientidele
pakkuda terviklikku kogemust nii
kaupluses kui e-poes. Reaalses
kaupluses on siiski kontakt kliendi
ja miitigikonsultandi vahel palju
vahetum ja inimlikum kui e-poes,
kuid me ei saa kunagi teha kaup-
lust iga kliendi kodulinna. Kiill aga
voime jouda tema koju. E-kau-
bandus on radikaalselt laienda-
nud konkurentsi geograafiat ja
paradoksaalselt tuleb suurem
osa konkurentsist firmadelt,

mis toodavad algusest peale
siiamaani pidevalt kahjumit ning
toimivad vaid investorite rahaga.
Teisalt nieme ka puhtalt e-poena
alustanud firmade sisenemist
tavalisele jaemiiligi turule nii
Eestis kui Euroopas. See kinnitab
veendumust, et edu valem on
pigem nn omnichannel-lahendus,
showrooming’uga toimetulek
kauplustes ja hea teenindusko-
gemuse pakkumine kliendile.
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Ty Lehtmidie,
Maxima Eesti turundusjuht

Meie pooleaastase kogemuse
pohjal on Eesti klient toidukaupade
e-poe viga soojalt vastu vétnud.
E-Maximat avades eeldasime teiste
riikide kogemusele tuginedes, et
ka toidu- ning esmatarbekaupade
sektoris tellib oma aega ja mugavat
teenust hindav tarbija igapéevase
toidukauba meelsasti otse koju.
Kauba sortiment on tisna sarnane
tavalise poekiilastuse ostukorviga
— eelistatuimad kaubad on puu- ja
juurviljad, piimatooted. Tavaostu-
dest ménevorra rohkem soetatakse
lastetoite ja méhkmeid. Kui oled
naiteks vdikelapsega kodus, siis on
viiga mugav e-keskkonnas ostud
sooritada ja lasta need kulleril otse
ukse taha tuua. Usume, et e-kau-
bandus on ka Eestis selge tulevikut-
rend ning teerajajat saadab siin edu
jaklientide usaldus.

Janne Lihavainen,
Prisma Peremarket AS-i
tegevdirektor

Kindlasti ei kao fiisilised poed

veel niipea kuhugi, eriti super- ja
hiipermarketi segmendis. Samas
tuleb tédeda, et paljudele klien-
tidele meeldib kogu ostuprotsess
vOi osa sellest sooritada interne-
tis. Seda nditas ka meie veebilehe
kiilastatavus, kui alustasime aastal
2012 Prisma kodulehel tavasorti-
mendi toodete ja hindade kuvamist.
Selle aasta alguses avasime Prisma
kodulehel ePrisma teenuse, kus on
voimalik oma ostukorv kokku panna
ja komplekteeritud kaubale Sikupilli
Prismasse jdrele minna. Usume Pris-
mas, et praeguses turuolukorras on
koige olulisem panna ennast kliendi
kingadesse ja leida viise, mis tema
igapdevase poeskdigu voimalikult
lintsaks teeks. Hipermarketist
ostmise voimalus internetis kliendi
asukohast séltumata on kindlasti
Uiks neid samme. Meil on hea meel,
et kliendid on ePrisma teenuse viga
hdsti vastu vétnud, ja see annab
meile julgust kindlasti laiendada
ePrisma kauba kéttesaamispunkte
ka teistesse poodidesse.
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veelgi ning muutub itha enam rahvus-
vahelisemaks. Eestlased on juba praecgu
harjunud vilismaistest ostukeskkonda-
dest kaupa soetama ja see trend kasvab
kindlasti ka edaspidi. Just see on aga
meie kaupmeestele tdsine proovikivi,
kuna konkureerida tuleb ka globaalsete
pakkujatega.

Ehkki praegu moodustab interneti-
kaubandus Eesti jackaupmeeste kéibest
vaid ligikaudu 2-3%, pole kahtlust, et
e-kaubanduse osakaal hakkab ldhiaas-
tail kiirelt kasvama. Seda kinnitavad
ka meie kaupmeeste plaanitavad inves-
teeringud — 33% Swedbanki kiisitlusele
vastanud spetsiaalkaupade miiiijatest
kavandab sel aastal suuremaid inves-
teeringuid just e-kaubanduse valdkon-
da. Ilmselgelt ei soovi meie kaupmehed
jdada siin pealtvaataja rolli.

EESTLASED ON KAUBANDUSKESKUSTE
USKU

Eesti omapéraks on see, et meil ei ole
praktiliselt tekkinud Euroopas nii tra-
ditsioonilisi kaubandusténavad, nagu
nditeks Londonis on Oxford Street.
Selle asemel laiendatakse meie suure-
mates linnades vanu kaubanduskeskusi
ning chitatakse {iha uusi juurde.

Pohjusi, miks eestlased kaubandus-
keskusi armastavad, on mitmeid. Uhelt
poolt asuvad kaubanduskeskused meil
tihti keset linna ja nende juurde ei pea
pikka maad autoga sditma nagu palju-
desse Ameerika shopping mall’idesse.
Teiseks on kaubanduskeskused muutu-
nud iiha enam meelelahutuskeskusteks,
kuhu pered lahevadki nddalavahetust
veetma. Seal on lisaks poodidele ju ka
kohvikud, restoranid, kinod...

See tdhendab, et harjumus kiilastada
eraldi asuvaid poode vdheneb eestlastel
jarjest ning kaupmehed piiiiavad itha
enam avada oma poe mones kauban-
duskeskuses. Kui poe ukse juures on
pidev inimeste vool, siis on suur tde-
niosus, et keegi astub ka sisse. See aga
on juba pool vditu.

Tdsi, asupaik kaubanduskeskuses
pole siiski imerohi. Véga palju loeb
ka kaubanduskeskuse enda asukoht
linnas.

ETTEVOTJAD OTSIVAD EFEKTIVSUST
To6joukulud on kaubanduses viima-
sel ajal kiiresti kasvanud. 2014. aastal
kasvas brutopalk kaubanduses 6,8%,

samas kui Eestis keskmiselt oli kasv
5,6%. Siiski on kaubandus iiks vihes-
test majandussektoritest, mis erinevalt
toostusest tileiildisest palkade kasvust
voidab. Seda on ilmekalt ndidanud ka
viimased aastad, mil jackaubanduse
kiibed on suuresti tdnu palgakasvule
ndidanud suuri kasvunumbreid.

Uheks mirksonaks kasvanud kon-
kurentsi tingimustes on kaupluste t66
efektiivistamine, néiteks iseteenin-
duskassade juurutamine. Kindlasti
peab arvestama, et jirjest suuremate
kaubanduspindade puhul ei kasva
miitik tihti samas tempos ning kéive
ruutmeetri kohta hoopis langeb, samas
kui t66j0u- ja rendikulud kasvavad. On
niha, et kaupmehed motlevad jarjest
enam libi, kas tildse ja kus uus kauplus
avada. Kaupluste kasumlikkust jélgi-
takse igapdevaselt ja kahjumis kauplust
endale naljalt ei lubata.

ELANIKKOND VANANEB JAMUUTUB
JOUKAMAKS

Voib 6elda, et kaubandus on 2008. aas-
tal alanud kriisi viga edukalt 1dbinud,
sest 2014. aastal iiletas miitidud kaupa-
de kogumaht nn kiilluseaja ehk 2007.
aasta piiri. Rahaliselt kiibelt iiletati
2007. aasta piir juba 2012. aastal, mil
kaubanduse jaekéive Eestis (mootorsdi-
dukid vélja arvatud) ulatus 4,3 miljardi
euroni.

Samas on Eesti inimeste ostujdul
veel palju kasvuruumi: mullu detsemb-
ris avaldatud Eurostati uuringu jéargi
moodustab Eesti elanike tarbimine
vaid 65% Euroopa Liidu 28 riigi ostu-
jou keskmisest. Meiega samal tasemel
on Liti, Leedu ostujoud oli selle uurin-
gu jargi meist veidi korgem. Korgeim
tarbimise tase on Luksemburgil (136%
ELi keskmisest).

Ostujdud kasvab, kuid elanikkond
viheneb ja ostjaskond muutub vane-
maks. Lihtudes statistikaameti ja Tartu
iilikooli teadlaste prognoosist, tduseb
pensioniealiste (65-aastased ja vane-
mad) osatéhtsus rahvastikust pracgu-
selt 18% tasemelt 2040. aastaks 27,6%-
ni. See on samuti aspekt, millega kaup-
mehed peavad tulevikus arvestama, et
olla valmis pakkuma kdige sobivamat
miitigikanalit sellele suurele grupile.



julgea mulddatused strateegias
viisid turalidriks

Kuidas juhtus, et mehed, kes
omal ajal ei teadnud péran-
datest ega katetest mitte kui
midagi, kasvatasid oma firma
selle ala Eesti suurimaks?
Lincona juhatuse liige Sven
Ersling avab kaardid.

orandakatted avastasid
Lincona asutajad enda
jaoks téiesti juhuslikult.
Nad piitidsid miitia Rootsis
Eesti kaltsuvaipu ja pui-
dust médnguasju ning mdistsid peagi,
et tiihja autoga pole motet tagasi koju
soita. Kord visati autole suur PVC-pd-
randakatte rull ning veel enne, kui
laevast maale jouti, oli see juba maha
miitidud. Nii moistetigi, et Eestis vaja-
takse korralikke pdrandakatteid, ning
idee hakkas idanema. Lincona esimes-
teks klientideks said toonased viikesed
ehituspoed ja -firmad.

Kuna konkurents selles vallas puu-
dus, kestis plahvatuslik kasv aastani
2000, mil Eestis tekkis uute ettevotete
laine. Siis sai rahulik kasvamine lébi
ja strateegias tuli ette votta esimene
pohjalik muudatus. Kui seni tegi
Lincona projekti- ja hulgimiitiki, siis
2000. aastal avati Tartus esimene oma
pood, jirgnesid poed Tallinnas Parnu
maanteel ja Kadaka teel ning Viljandis
ja Péarnus. ,,Madistsime, et koiki poran-
damaailma vdimalusi ei saa olemasole-
vate turustuskanalite kaudu klientideni
viia,” rddgib Lincona juhatuse liige
Sven Ersling, kes tootab firmas juba
1998. aastast.

Ehituspoed jdid kliendiks edasi,
ainult et seal leidsid aset tohutud muu-
tused. ,,Kuni 2000. aastate alguseni ei
eksisteerinud ehituskaupade &ris keti-
kaubandust kui sellist — enamik kliente
olid pisikesed ehituspoed, mis on téna-
seks kas kadunud voi muutunud suurte
chituskaupluste kettide osaks. Viimase

10 aastaga on ehitusturg muutunud
kapitaalselt teistsuguseks, kui see oli
20 aastat tagasi.”

TEADLIKMUUGHUHTIMINE
Konkurents muudkui tihenes ning ala-
tes 2006. aastast sai Lincona juhtkond
aru, et tarvis on muuta visiooni, et ka
edasistel aastatel toime tulla. Nii hakati
Linconas alates sellest ajast tegelema
miitigijuhtimise ja tootearendusega
senisest tdsisemalt ning detailsemalt.
See omakorda tdhendas struktuu-
rilisi muudatusi ja ldhenemist: suhte-
liselt kinnisest ettevottest sai avatud
ettevote. Kui seni oli nditeks tarne- ja
hinnainfo todtajate seas vaid piiratud
seltskonnale teada, siis niiiidsest tehti
koik koigile kéttesaadavaks, piistitati
miitigieesmarke ja kaasati tootajaid
otsustajatena kampa.
,,Ettevote mote on raha teenida ning
selle nimel peavad pingutama koik
tootajad. Samas hoiab konkurents

EDULOOD
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Sven Ersling

liigahnust tagasi. See kdik kokku ongi
meil aidanud eesméirke paremini piis-
titada. Peame tegema koik koos nii, et
kliendid oleksid rahul ja me teeniks
samas raha ka. Kdik protsessid tuleb
selle jirgi seada,” selgitab Ersling.

Lincona on Eesti suurima tootevali-
kuga porandakattemdiiija, mis on olnud
teadlik valik. Lincona tootevalikus on
esindatud kdik porandakattematerjalid,
vilja arvatud keraamiline plaat. Ka see
oli siiski omal ajal valikus, kuid ooda-
tud edu saavutamata otsustati sellest
tootegrupist loobuda.

,,Klassikalisest keskmisest kon-
kurendist eristab meid palju laiem
tooteportfell ning avatus uute toodete
turule toomiseks. Oleme olnud paljude
tédnaseks teada-tuntud toodete tarnimi-
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sel ja tutvustamisel esimesed,” rddgib
Ersling uhkusega. ,,Maailm on tiis
koikvoimalikke tooteid ja konkurents
on viga tugev — meie iilesanne on otsi-
da meie turule sobivaimad lahendused
ja tuua tarbijateni uusimad trendid
porandamaailmast. R66m on tddeda,
et nii mOnigi moest ldinud kate vdib
osutuda 5-6 aastat hiljem jille vigagi
populaarseks lahenduseks, nagu on
juhtunud niiteks vaipkatetega.®

Viis Lincona todtajat on olnud ame-
tis juba 20 aastat ning iile poole to5ta-
jaist enam kui 10 aastat. See tdhendab,
et head kogemust ning oskusteavet
jagub.

Koik ettevotte kuus jaemiiligipunkti
on omanéolised nii kaubavaliku kui ka
klientuuri poolest. Lincona profipoed

MS Dynamics NAV aitab

Linconal hallata keskladu ja ladusid
poodides, votta klientidelt opera-
tiivselt vastu tellimusi ja Idhetada
kaupa ning samas tellida seda oma
hankijatelt. Olulisel kohal on Dyna-
mics NAV-ist tulevinformatsioon
ja drianaliilis, mille pohjal tehakse
enamik juhtimisotsuseid.

Tdhtsateks Dynamics NAV-i kom-
ponentideks on laohaldus, Telema
EDI lahendus, kauba sortimendi
haldus, ostu planeerimise lahendus
ning BI.

Laolahenduses on kasutusel
kaupade vastuvétt, ladustamine,
noppimine, komplekteerimine ja
IGhetamine. Lisaks veel adres-
seerimissiisteem, tookorralduste
automatiseerimine, partiihaldus,
moodukauba haldus ja optimeeri-
mine.

on spetsialiseerunud arhitektide, pai-
galdajate ja chitajate teenindamisele,
pakkudes hoopis teistsugust kauba-
valikut kui teised kauplused. Selline
eristumine on tulnud Eesti turu vdiksu-
sest: igas kohas on omad vajadused ja
maitse ning ettevdtte soov on kohaneda
vastavalt situatsioonile.

RATSEPATOOD TULEB VOTTA AASIAST
Enamik Lincona tarnitavatest poran-
dakatetest toodetakse Euroopas, sest
sealt on mugav ja kiire osta. Samas on
Euroopa tootjate eripdraks soov toota
igavesti iihte ja sedasama ning nii palju
kui véimalik. See pani Lincona omal
ajal vaatama Aasia poole ning tdnaseni
ollakse veendunud, et sealne tootmine
sobib Eesti turu jaoks suurepiraselt:
nad on palju vabamad tegema rétsepa-
t60d, voimaldades viikestes kogustes
eri viimistlusi ja pinnatdotlusi.

»Aasia tootjate hinnaeelis kadus dra
juba buumi 16pus, aga pole midagi teha
— peame neid kasutama, kui soovime
saada midagi erilist, nditeks spetsiaal-
set vintiiilplaati,” toob Ersling niite.
Lincona toob oma kaupa ka Ameeri-
kast ning huviga vaadatakse Venemaa
poole. Viga patriootlikud ollakse Eesti
toodete suhtes, hoides alati pigem ko-
dutehaste poole. Kuid seda saab teha
vaid teatud piirini. ,,Olgem ausad, kau-
bandusiris ei ole emotsioonide jaoks



viga palju ruumi — meie oleme avatud
koigile pakkumistele, mis voiksid meie
inimestele meeldida,” iitleb Sven Ers-
ling. ,,Kahjuks on Eestis vihe poran-
dakattetootjaid, ehkki siin on olemas
koik eeldused, materjalid ja oskused
porandate tootmiseks.”

POOL KAIBEST HAIHTUS OHKU

Kui Sven Erslinguga Lincona mdo-
dalaskmistest radkida, motleb ta pisut
ning {itleb: ,,Oleme oma olemuselt
talupojalikud, mdddame alati mitu
korda enne 16ikamist, motleme kainelt
ning analiiisime kodikvdimalikke riske.
Muidugi on ka meil olnud viikeseid
ambreid, kuid enamasti on olnud 6nne,
kogemust ja tarkust ebadnnestumisi
véltida.”

Raskeim aasta oli Lincona jaoks
2009, kriisiaeg, mis oli emotsionaalselt
viga kurnav ning mil tuli ka inimesi
koondada. Ettevotte kdive kukkus
pooleteise aastaga 50% nagu ka hinnad
ning iihel hetkel oli ladu tiis vale hin-
naga kaupa. Teisalt Opiti tollest kukku-
misest palju: tdna vaadatakse lihtsaid
efektiivsusnéitajaid ning paljud neist on

paremad kui kunagi varem. Mdisteti, et
ettevote peab olema kasumlik ning tal
peab olema n-6 vana rasva.

,,See tekitab veidi hirmu, kui vaada-
ta Eesti ettevOtteid, kes el teeni raha.
Ellujaamiseks on tarvis teha kasumlik-
ke tehinguid ning teenida tulu,” iitleb
Ersling. ,,Meie ei tee oma otsuseid
kdhutunde pealt. Enne uusi mangumaid
mdtleme korralikult jarele, mida see
meile kaasa toob. Samas, uute toodete
turule toomine toetub paljuski kdhu-
tundele, kuigi uurime iga uue toote
kohta vélja nii palju detailset infot kui
saame. Tunnistan, et ainult statistiliselt
kaaludes jééks palju ponevaid asju
tegemata.”

Lincona: headel
aegadel tasub IT-

investeeringud dira
teha

Hiljuti Idks Lincona ule uuele NAV-i
majandustarkvara versioonile. ,IT
ja korralik majandustarkvara on
sellises suuruses ettevotte jaoks
mdddapddsmatu. Niisuguste mah-
tude juures pole véimalik pliiatsi ja
paberiga asju ajada, vaid IT tuleb
enda kasuks tédle panna. Nditeks
meie puhul on oluline, et tdusude ja
languste puhul oleks néiha, kui palju
soltub infost, selle kvaliteedist ning
otsuste tegemise ajast. Muidugi on
IT kallis ressurss, kui radgime tark-
varast, serveripargist voi riistvara
kéiigus hoidmisest, ent need kulud
tuleb vajadusepdhiselt enda jaoks
dra pohjendada. Tean, et oleme
konkurentidest enam IT-lahendus-
tesse investeerinud, aga usume, et
see tasub dra,”sénab Ersling.

Seni kasutas Lincona NAV-i
majandustarkvara aastast 2006,
tnavu mindi iile uuele versioonile.
Juhtkonna hinnangul oleks iilemi-
nekuga voinud voib-olla veel paar
aastakest venitada, aga kuna turu
kaitumist ei suuda kunagi 100%
ette planeerida ning investeerin-
guks vajalik summa oli olemas,
tundus see pikas perspektiivis dige
samm. Nii soetati ju 2006. aastal
uus tarkvara n-6 headel aegadel,
teadmata, et kohe-kohe tuleb
kriis. Tagantjdrele oli see viga dige
samm digel ajal.

Enamik Lincona 52 té6tajast
kasutab NAV-i: ost ja miiiik, ladu ja
finantsinimesed. Ettevotte pohiline
eesmdirk oli kiirendada ja muuta
koiki neid protsesse, mis kliendi
rahulolu ja to6taja efektiivsust
suurendaksid, samuti muuta ladu
jalaoarvestus nii paberivabaks
kui véimalik. Uudseks lahenduseks
on pakendiaktsiisi arvestamine
automaatselt.

Idee tasandil on algatatud
ka mitu uut IT-projekti. Naiteks
sooviks Lincona tarneahelate
tohustamiseks teha suuremat
koostdod kauplustega, kust voiks
info mitiidud kauba kohta liikuda
automaatselt Lincona andmebaasi,
mis arvutaks ise vdlja, millisesse
poodi millist kaupa on vaja lahiajal
juurde saata. Aga see on praegu
veel innovaatilise pérandakatte-
miuiija silmis tulevikumuusika.
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EAS

plaanib avada
ekspordimaailma ka
Eesti vaikeettevotetele

Ettevotluse Arendamise Siht-
asutus (EAS) uuendab oma
tegevusstrateegiat, kesken-
dudes vaikese ja keskmise
suurusega Eesti ettevotete
ekspordi arendamisele. See-
ga pole EAS-i eesmark enam
pelgalt rahaliste toetuste ja-
gamine, vaid pigem majandu-
se ldbimdeldud elavdamine.
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ihtasutuse arendusiiksuse
direktori Tanel Rebase
sonul on EAS suuri ette-
votteid eelnevatel toetus-
perioodidel palju aidanud,
kuid niitid on kies viikese ja keskmise
suurusega firmade aeg. EAS kitsendab
kliendifookust, soovides t66tada koos
ettevotetega vélja vdoimalused, kuidas
nende driedule kaasa aidata ja kasvata-
da Eesti majandust.
»Eesti turg on hakanud kasvama
ning selle kasvu hoogustumise votme-

na nieme ekspordi osakaalu suurene-
mist. See ongi meie uueks iilesandeks:
viia mullu miinust ndidanud eksport
kasvule,” titleb EAS-i juht Hanno
Tomberg. Ta lisab, et selle tegevuse
mérksonaks on kliendikeskne ldhene-
mine, viikese ja keskmise suurusega
ettevotete analiiiisimine ning arengu-
voimelisemate médratlemine nende
seast.

Vihem oluline pole ka koost66
teadusasutustega: EAS ergutab omalt
poolt ettevotjaid julgemalt meie iilikoo-
lidega tutvust sobitama ning huvi tund-



ma, millega seal tegeletakse. ,,See on
suurepédrane vdimalus jouda iihise too-
tearenduseni. Vilismaalt kiisitakse ala-
ti, kui palju ja millisel tasemel t66joudu
riik ise koolitab, sest vélisinvestorite
jaoks on vaja, et meil jaguks vastavaid
oskusi. Meie organisatsioonid ja firmad
voiksid seda potentsiaali paremini dra
kasutada,” nendib Tomberg.
Varasemalt on EAS toetanud pigem
suuremaid ettevotteid, kelle puhul ei
esine nii sageli turutdrkeid, sest nad
investeerivad kiillaldaselt. Sihtasutus
soovib, et Eesti ekspordiettevotete

arv kasvaks ning riigi ekspordikdive
maailmamajanduse mastaabis kasvaks.
Téanase 17 miljardi euro juurest voik-
sime aastaks 2020 jouda 30 miljardi
lahedale, mis moodustaks 0,11% prog-
noositavast maailmakaubandusest.

RAHAJAGAJAST EKSPORDIARENDAJAKS
Tombergi sdnul ei vordu EAS enam
toetustega — praeguses organisatsiooni
mdttemallis pole see enam esikohal.
Liiatigi on sihtasutusel l&hema seitsme
aasta jooksul vorreldes eelmise toe-
tusperioodiga kasutada 200 miljonit

EAS-i protsesside kaitamiseks
kasutatakse Microsoft Dynamics
NAV-i, mida kasutavad koik po-
hiprotsessidesse kaasatud t66-
tajad (ligikaudu 200). Nii on EAS
iks suurimaid NAV-i lahenduse
kasutajaid Eestis.

EAS-is kasutatakse igapée-
vaselt pohitegevust toetavaid
NAV-ilahendusi: Iihetusaruan-
nete ja -korralduste menetlemine
ning kinnitamine; ostuarvete
menetlemine ja kinnitamine;
majanduskulude haldus; taotluste
vastuvotmine, nende menetle-
mine, jdlgimine, vdljamaksmine;
hangete menetlemine, kinnita-
mine; personali haldus; puhku-
seavalduste esitamine, kinnita-
mine, arhiveerimine; koolituste
ja koolituseelarve haldus; to6aja
arvestuse pidamine jpm. Kaik
protsessid on eraldi mooduli-
tes, millest kuvatakse vajadusel
lisainfot teistesse moodulitesse.
NAV on omakorda liidestatud
mitmete vdliste siisteemidega
(nt driregister, dokumendihaldus
jpm), mis véimaldab info opera-
tiivset liilkumist ning viihendab
tunduvalt kdsitsitood.

eurot vihem. ,,Pigem soovime pakkuda
rida teenuseid ja tooteid, mis vastaksid
ettevotete vajadustele ning viiksid nad
edule. Meie kliendisuhte kestus oli
tdnaseni vastavalt toetusprogrammide
pikkusele pool kuni kolm aastat. Niitid
oleme sihiks votnud pikema kliendi-
suhte — vihemalt kolm, aga ka kuni
viis aastat. Ja see ei tdhenda toetuspro-
jekti, vaid partnerlussuhet, kus EAS-i
kliendihaldurid to6tavad kliendiga,
aidates ja ndustades teda kohapeal.
Meie teame Eesti ettevdtete ekspordi-
vdimalusi kiillalt hésti.”

Tombergi sdnul on edasiviivateks
marksonadeks innovaatiline tootmis-
korraldus ja strateegiline juhtimine,
milles ettevdtted ka enim abi vajavad.
Tulevaste partnerite suhtes on kehtes-
tatud teatud kriteeriumid, millest oluli-
semad on tegevuse arenguvoimalused,
ambitsioonikus ja juhtkonna positiivne
meelestatus. Lihtsustatult: ettevote
peab ise motlema ja tegema oma aren-
guplaani, EAS pakub diagnostikat ja
aitab selle plaani ellu viia.
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Tanel Rebane

»Sageli ei nde ettevote ise oma voi-
malusi ja kitsaskohti. Nii annab véljast
tulnud spetsialist neile kétte suuna,
mille peale juhid ja omanikud vdib-olla
ei tulekski. Meie toetus on moeldud nii
neile, kes veel ei ekspordi, aga motle-
vad sellele, kui ka neile, kes soovivad
mdnele uuele turule siseneda vai liht-
salt eksporti suurendada. Toetame ka-
hel kéel ettevotteid, kes seni on niiteks
tegelenud allhankega, kuid motlevad
niiiid oma tootele,” rddgib Rebane. Ta
lisab, et viga head voimalused ekspor-
timiseks on kindlasti neil Eesti ettevo-
tetel, kes tegelevad nutika spetsialisee-
rumise valdkonnas, ning miks mitte ka
start-up’idel, mis on Eesti mainekujun-
duses olulist rolli manginud.

EAS-il on ekspordindunikud t661
kiimnel turul ning hetkel on néiteks
suurima potentsiaaliga heade majan-
dusniitajatega Saksamaa.

Rebase sdnul pole vahet, mis tege-
vusalal ettevote tegutseb — kui tal on
potentsiaali kasvada, toetatakse eks-
pordiplaani elluviimisel jou ja nduga
nii teenindus-, tootmis-, t66tlemis- kui
ka ideefaasis firmasid. Kodige olulisem
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on aru saada erinevate sektorite, turu
jaiga ettevotte enda voimalustest ning
vajadustest. ,,Meie tooted ja teenused
peavad olema tipsemini sihitud. Taha-
me olla ettevotete korval, neid teenin-
dada ja nende kitt hoida — selleks aga
peame olema head suunanéitajad, mis
tdhendab, et eelkdige tuleb teha hiipe
meie enda kompetentsuses,” lausub ta.
,Uheks abimeheks on siin kindlasti
CRM ehk kliendisuhete halduse lahen-
dus.”

EAS-il on véljatodtamisel uus
veebirakendus, mille abil saaks pak-
kuda lisaks pelgalt informatsioonile
ka spetsiifilisemat noustamisteenust.
Koik programmiga liitujad peavad 1abi
tegema pohjaliku analiilisietapi, kus
méidratlevad ise oma eesmirgid ja aren-
gusihid. EAS viib end kurssi ettevotete
ajaloo ja varasema tegevusega, hindab
nende voimalikke tulemusi ja reaalseid
arenguvdimalusi ning aitab oma tee-
nustega ettevotjaid sihile.

Nagu 6eldud, vajab EAS parimaks
toimimiseks mitmekesist CRM-tark-
vara, mis suudaks rahuldada nende
uusi vajadusi. Kuna rahaliste toetuste

osakaal viheneb, toimub ka litkumine
senisest [T-slisteemist vélja. Infosiis-
teemide arendamisel peab lisaks oma
teenuste ja toodete arendamisele silmas
pidama ka seda, kuhu areneb organi-
satsioon ise. EAS-i igapdevat6ds on
oluline nii projektijuhtimistarkvara,
mille abil saab meeskondi juhtida, kui
ka dokumendihalduse integreerimine
majaviliste slisteemidega, néiteks lii-
destus ariregistriga ning arendus riikli-
ku X-teega.

»Alustavate ettevotete jaoks
on Eestis suurimaks probleemiks
vajalike finantside saamine, sest
meie kommertspangad ei anna viga
kergekaeliselt laenu. Juba tegutsevate
firmade jaoks on murekohaks uute
arivdimaluste ja turgude leidmine,”
moonab Tomberg. Ta lisab, et Eestisse
tuleks rohkem tuua ka vélisinvesteerin-
guid, et siinne investeeringukeskkond
laieneks ja muutuks mitmekesisemaks —
see annaks ka kohalikele ettevdtjatele
eeskuju oma tootlikkuse ja efektiivsuse
tostmiseks.

Alustavate ettevdtete puhul peab
EAS Onnestumiseks, kui firma on
kolme aasta moodudes elus, toodab
125 000 euro suurust miiligikéivet ja
jouab makse maksta. Statistika jargi on
see seni dnnestunud neljal viiendikul
EAS-i toetatud ettevdtetest.

,.Voime kinnitada, et kokkuvottes
on toetust saanud ettevotted tootliku-
mad ja tdotajate arv on neil kiiremini
kasvanud. Millega me aga rahul pole,
on ekspordi miitigitulu muutus, mis
nditas selgelt, et peame muutma oma
lahenemist ja tooteportfelli {ile vaata-
ma,” sdnab Tomberg. ,,Tagasi vaadates
ei teinud me midagi valesti, kuid ette-
votete vajadused muutuvad aastatega
ning nad vajavad teistsugust tuge. Kui
2000. aastate alguses oli ettevdtjatel
tarvis taristut arendada, siis perioodil
2007-2013 vajati investeeringuid, ma-
sinaid ja seadmeid. Niilid oleme joud-
nud kolmandasse etappi: tarvis on aru
saada, et Eesti jadb meile véikeseks,
ning tegeleda ekspordiga!*



aaremaa Piimatdostus on

olnud heades kétes: ette-

votet on hoitud pidevas

arengus ning seal on aetud

oOiget asja. Aga uus pilk
teatud 16ikudes vérskendab ettevotet ja
toob esile uued vdimalused,” iitleb Ki-
vine, lisades muiates, et drgu ettevotte
fannid kartku: lihatd6stuseks ei muutu
piimatddstus kunagi ja kihisevaid joo-
ke ei hakata samuti tootma.

Aga miks ikkagi Saaremaa? Kivise
sonul on Saaremaa ehedalt eestipéra-
ne ja teistmoodi koht ning pdhiliselt
juustu- ja vditootmisele orienteeritud
Saaremaa Piimatodstusel on alati ol-

nud oma eriline koht eestimaalaste
siidames. ,,Eks geobotaanikud oskavad
sellest enam réddkida, kuid voib ka nii
Oelda, et Saaremaa rohusdodad on
teistsugused ning see teeb ka meie voi
hoopis teistsuguseks. Saan aru, et void
on keerukas degusteerida, aga voil
ja vail on meeletu maitse, koostise ja
struktuuri vahe. Proovige ise!”
Esimesed uuendused ei ole lasknud
end kaua oodata: alates juunist toi
piimatddstus vilja maitsestatud juus-
tukuubikute sarja ,,Seltskonna juus-
tuampsud”, mida on hetkel kolme sorti:
piikesekuivatatud tomatite, koduaia
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iirtide ja kadaka-kiitislaugu maitsega.
Tarbijad on juustukuubikud véga hésti
vastu votnud ning see andis julguse
teha plaane, et siigisel veel moned uued
tooted turule tuua.

,,Meie strateegia on esmalt siiski
koduturg ja kuigi meie eksport on
praegu 40-50%, oleme rohkem hu-
vitatud oma kauba miiiimisest Eesti-
maal,” avab Kivine ettevdtte plaane. Ja
kava, nagu 6eldud, pole oma turuosa
kasvatada mitte ainult juustu ja voi
segmendis, vaid laiendada tootevalikut
ning tugevdada kaubamaérki, tooteid ja
ettevotet. Muide, Saaremaa voi maitseb
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Ulo Kivine

eestlastele nii histi, et seda ekspordiks
ei jagugi!

Viie aasta modtmes ongi ettevottel
plaanis avardada tunduvalt tooteseg-
mente ning tuua rohkem esile oma
kaubamirki. Uldises plaanis on Kivise
hinnangul turul oodata konsolideeru-
misi ning aastaks 2020 on tdenioliselt
Eestis 3—4 tugevat piimatddstust, kelle
alla on koondunud senised pisemad
tegijad.

MEIE POLLUMEES SUUDAB KATTA KOGU
EESTITOIDUVAJADUSE

Vorreldes muu maailmaga on eestlastel
luksus saada igapdevane leib, liha ja
piim oma tootjatelt ning véga lithikese
toiduahela tottu siilitavad need oma
virskuse. Tanu tarbijatele piisib Eesti
toiduainetdostus nii kdrgel tasemel
ning nende usaldusele toetudes suuda-
vad tegelikult talupojad meie inimesed
dra toita. Kaugelt mitte igas riigis pole
olukord nii roosiline, et toidutodstus
annab t66d, on samas véga aktiivselt
arenev, peab oluliseks loodusliku kesk-
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konna séilimist ning ka riiklik julge-
olek saab kergemalt hingata, sest meie

rahva toitmine ei soltu teistest riikidest.

Raikides ekspordist, mille osakaalu
on Saaremaa Piimatdostus valmis sise-
turu nimel kahandama, iitleb Kivine,
et Euroopa moistes on Eesti viga heas
asukohas ning peaks oma tugevusi
rohkem &dra kasutama. Meie turgu on
enim mdjutanud kaks siindmust: tdna-
vu 1. aprillist kaotas Euroopa Liit pii-
matootmiskvoodid (mis kehtisid alates
1984. aastast), avardades piimatootjate
vOimalusi oma tootmist rakendada, ja
teine oluline stindmus oli mullu augus-
tis, kus Vene turg embargoga sulgus.
Ka Saaremaa Piimatddstuse eksport
sai sellega kovasti kannatada, ent loo-
datavasti avab see turg siiski iikskord
uuesti uksed.

,,Kuna Euroopa toodab aasta-aastalt
rohkem piima, on turul suur iilepak-
kumine. See omakorda viib hinnad
alla ning esmatasandil annab see tunda
pollumeestele, kelle piima hind on
tdnaseks viidud alla omahinna. Kaua

nad suudavad nii toime tulla? Ei tea,
aga eks siigiseni kestab selline olukord
kindlasti. Samas jargneb ikka igale
langusele tdus ning loodame stidamest,
et olukord vdimalikult kiirelt norma-
liseerub,” radgib Kivine. Kui rdadkida
Aasiast, siis nendib ta, et suur Hiina
asub kahjuks liiga kaugel ja jérjekord
selle riigi ukse taga on pikk, nii et kas
on motet viimasena sinna seisma jaida.
Atraktiivne Jaapani turg on déretult
keeruline nii oma konservatiivse kva-
liteedi kui ka kaubanduskriteeriumide
poolest.

Eestis on kaubanduspinda viga pal-
ju ning 6—7 suuremal kaubandusketil
kiimneid ja kiimneid poode, mis oma-
vahel konkureerivad. Samas on Eesti
turg pisike, mis teeb rivaalitsemise
tihedaks. ,,Ka Saaremaa Piimatdostus
osaleb selles tihedas konkurentsis ning
paraku on sageli just hind see, mis tar-
bija valiku otsustab. Meie aga arvame,
et on voimalik ka teisiti: vadrtusliku
kauba eest on inimesed ndus rohkem
maksma. Kui ei ole, siis jarelikult pole



toode nii hea ning me peame veel are-
nema,” avaldab Kivine arvamust, kin-
nitades, et 10puks voidavad molemad:
tarbija viga head toodet saades ning
ettevote viga head toodet tootes.

IT AITAB TEHA OIGEID OTSUSEID
Piimatdostuse vadrtusahel algab pdllu-
mehest ja 10ppeb kaubandusega. ,,Jah,
iga Eesti piimatootja vOiks eksportida
nimetut odavat piima iikskodik kuhu rii-
ki, kuid jatkusuutlikum ja vaértuslikum
on muuta end tuntuks ning mdelda tule-
vikule. Selleks on tarvis aga lisaks heale
tootele ja lennukatele ideedele ka haid
siisteeme, néiteks IT-siisteeme. Need on
meie sektoris védga olulised operatiivse
informatsiooni saamiseks ja otsuste
tegemiseks,” selgitab Kivine. Ta tun-
nistab, et pikad aastad valdkonnapdhist
kogemust on pannud teda usaldama ka
kohutunnet, kuid alati tuleb arvestada
turuolukorra, konkurentide ning kdi-
gile kéttesaadava teabega. Just vajalik
infohulk annab voimaluse luua digeid
seoseid ja jareldusi.

Saaremaa Piimatodstus kasutab
Dynamics NAV-i tarkvara ning juhatu-
se esimehe sOnul oli ta véga positiivselt
iillatunud, kui heal tasemel see on ja
kui palju vdimalusi see pakub. ,,Olen
alati arvanud, et andmeid ei tohi olla
liiga palju ning killustatult — neid ei
peaks olema rohkem, kui reaalne vaja-
dus on. Ari toimimiseks vajame sageli
4-5 pohiarvu, mida saab ka ndppude
peal arvutada, ning nendevahelisi suh-
tarve.”

Ta moOonab, et andmete mahust olu-
lisem on nendega igapaevaselt kursis
olla. ,,Numbrite sisse tuleb vaadata
tihedamalt ning ehitada neist iiles
arusaadav juhtimissiisteem, kus iga
tootaja ndeks oma rolli ning mdistaks,
mis konkreetselt tema t66d puudutava
numbri taga on. Nii saame kdik hin-
nata oma t66 véartuslikkust. Hindan
vaga korgelt koigi meie ligi 100 tdotaja
initsiatiivikust ning ootan alati ettepa-
nekuid, kuidas igaiiks saaks oma t66
viirtust tohustada. Ukski inimene ei
tohiks teha oma t66d tuimalt kellast
kellani, vaid tal peaks toopaeva 16puks
tekkima tunne, et ta on loonud vaar-
tust.”

Varude planeerimisel soovib pii-
matdostus tosta tarkvaralist poolt ning
vihendada inimese rolli, et inimlikke
eksimusi oleks vihem, ning optimee-
rida oluliselt planeerimist. Ideaalis on
tulevikus nende siisteem {iles ehitatud
nii, et iga retsept sisaldab automaatselt
lisaks pdhi- ja pakkematerjalidele ka
muid tootmisressursside kulusid.

Olulise osa Saaremaa Piimatddstu-
se [T-silisteemidest vitabki enda alla
planeerimine ja laohaldus, samuti lo-
gistika ja transport. Viimasega tegeleb
samasse kontserni kuuluv logistika-
partner ja tiitarfirma AS Pinus, kellega
on [T-siisteemid tihildatud. Nii toimub
osa piimatddstuse miiligist otse ning
osa partneri kaudu. Transpordi osas on
Saaremaa ettevotted mandril asuvatega
veidi teistsuguses situatsioonis, kuna
lisaks tavapirasele maanteetranspordi-
le tuleb arvestada ka praamiliiklusega.

Kiiresti riknevate toiduainete (pii-
ma- ja lihatooted) hulgikaubandusega
tegeleva AS-i Pinus juhatuse liige
Toomas Teekel toob piimandussektori
suurima eriparana vélja vdga liihikesed
tarneajad — tellimuse ja tarne vahe jaéb
selles sektoris nimelt 24 tunni sisse.

MS Dynamics NAV aitab Pi-
nusel klientidelt operatiivselt
tellimusi vastu votta, ldhetada
kaupa ning samas tellida seda
oma hankijatelt. Olulisteks
Dynamics NAV-i komponenti-
deks on Telema EDI lahendus,
kliendipohise kauba sorti-
mendi ja veoringide haldus,
partnerkaupade miiiigi
lahendus (kliendile arve esi-
tamine hankija eest) ning ostu
planeerimise lahendus.

Saaremaa Piimatdostuse
kasutatav Dynamics NAV-i
lahendus on liidestatud nende
tootmise infoslisteemiga, mis
voimaldab paindlikult hallata
tooraine ja pooltoodangu
liilkumist tootmisprotsessis
ning arvutada valmistoodan-
gu omahinda.

Lisaks on tellimuste tihedus ja suurus
etteaimamatu, sest reeglina ei telli
kauplused iihesugust kaupa tdpsete in-
tervallidega, vaid vastavalt vajadusele.

Kuna logistikaettevdtte t66 kéib 24
tundi 66pdevas ning 365 pieva aastas
ilma riigipiihade ja piihapdevade tihis-
tamiseta, peab Pinus olema kogu aeg
valmis toidukaupu tarnima. Selleks on
loodud Tallinnasse vaheladu, kus hoi-
takse pidevalt 3—4 pdeva varu.

Tellimuste vastuvotmiseks ja tiitmi-
seks kasutab Pinus paindlikku NAV-i
tarkvara, tdnu millele suudetakse
hallata viga erinevate klientide mitme-
suguseid soove, tdites neid nii telefoni,
kodulehekiilje tellimusvormi kui té-
napéevaste nutilahenduste abil. ,,Téanu
NAV-i suurepirasele liidestusele teiste
programmidega saame tellimusi vastu
votta suurematelt klientidelt otse ning
samas on meie kodulehel avatud viga
lihtne, arusaadav ning meie program-
midega iihtiv tellimusvorm,” selgitab
Teekel.
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*~tousta kahe aastaga

Festi uheks suurimaks
kindlustajaks

nam kui 200-aastase kogemu-

sega Poola kindlustusgrupp

PZU on Eestis suhteliselt uus

tegija, olles siin toimetanud

vaid kaks aastat. Ent kasv on
olnud tormiline — selle ajaga on firma
joudnud Eestis neljandale kohale. Bal-
tikumis tervikuna tdusis ettevote aga
eelmisel aastal turuliidriks.

Poolast alguse saanud PZU on iiks
Kesk- ja Ida-Euroopa suuremaid kind-
lustusgruppe, mis on Leedus tegutsenud
juba 2002. aastast. Eelmisel aastal tehti
aga Balti riikides toeline arenguhiipe,
kui osteti 4ra RSA kindlustusgrupi va-
rad Eestis, Létis ja Leedus.
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Kuna siinne kindlustusturg on viike
ja konkurentsitihe, ei piisa PZU Eesti
finantsjuhi Maarika Kanemégi sonul
enam ammugi parima hinna pakku-
misest. Konkureerima peab sellistes
pehmetes valdkondades nagu klientide
rahulolu, teadlikkuse tdstmine ja enne-
tustegevus.

,,Meid iseloomustab eelkdige asjatund-
likkus, lihtsus ja kiirus. Pakume klien-
tidele kiireid lahendusi probleemide
korral ning soovime olla kindel part-
ner,” iitleb Maarika Kanemégi. Tdnavu
kevadel néditeks kiivitas PZU aktiivse
kampaania, mis puudutas just kliendi
teadlikkuse tostmist ohtude véltimisel,

PZU

Poola vanima (alustanud 1802)
ja suurima kindlustusseltsina

on PZU alates 2010. aastast
borsiettevote, pakkudes elu- ja
kahjukindlustust, pensionivara
haldust, investeerimisfonde ning
stiistmis- ja kogumistooteid.
Ettevote on laienenud Balti riiki-
de korval ka Ukrainasse.

PZU Eesti pakub t66d 132
inimesele, esindused on Tallin-
nas, Tartus, Pdrnus, Rakveres ja
peatselt ka Ida-Virumaal.



Kindlustus — maailma
tiks vanimaid drisid

Kindlustuse ajalugu ulatub meie
ajaarvamise tagusesse aega, kus
Aasia kaupmehed maandasid riske,
makstes volausaldajatele tdien-
davalt voimalike 6nnetuste eest
kauba transpordil. Tinaseks on
sellest vilja kujunenud garantii- ja
veosekindlustus, kus vdlausaldaja
asemel pakub kaitset kindlustus-
selts. Kodukindlustuse ajalugu
ulatub aga 17. sajandi keskpaika,
kui tekkis vajadus kaitsta oma
kodu selliste ootamatuste eest
nagu suurpdlengud, mis hdvitasid
kiimneid tuhandeid kodusid iihe
tulekahjuga. Uhiskonna arenedes
suurenes ka vajadus kaitsta oma
maist vara ootamatuste eest, mil-
lest on vdlja kujunenud peamised
varakindlustuse tooted, nt liiklus-,
kasko- ja kodukindlustus.

mis sai klientidelt véiga hea tagasiside.

Uks tinapdevane kindlustusselts
seisab tegelikult silmitsi mitmete proo-
vikividega. Uhelt poolt siitestab sea-
dusandlus tdiendavaid ndudeid ja reeg-
listikke, mille rakendamine nduab selt-
sidelt lisaressursse ja investeeringuid.
Teisalt peab ettevote olema kasumlik ja
seda viga tihedalt konkureerivas kind-
lustussektoris. Nii et kindlustusettevote
peab olema veelgi innovaatilisem,
kiirem ja strateegilisem, et tagada pi-
kaajaline jatkusuutlikkus.

Kindlustuséri dnnestumine seisneb
Kanemégi hinnangul peamiselt riskide
hindamises ja toodete hinnastamises.
Sellest tulenevalt ongi koige suuremad
ebadnnestumised seotud just liigsete
riskide vtmisega kiire kasumi eesmaér-
gil, mis pikas perspektiivis voivad viia
vastupidise tulemuseni.

Téhtis roll dnnestumisel voi eba-
onnestumisel on ka kindlustusseltsi
labipaistvusel ja usaldusvéérsusel.

Siin mingivadki Kanemégi hinnangul
olulist rolli ettevottes kasutusel olevad
IT-lahendused, sealhulgas majandus-
tarkvara, mis annab olulise sisendi
juhtimisotsuste tegemiseks, samuti
raporteerimiseks omanikele ja jérelval-
veorganitele.

Maarika Kanenjigi:
pimiv IT-lahendus

on eduka kindlustu

teenuse alus -

>

Mida aeg edasi, seda viiikse-
maks jadb esinduskontorite ja
otsemiiligi roll ning suureneb
toodete kdttesaadavus e-kanali
kaudu. Voib koguni éelda, et
toimivatest ja kiiretest IT-lahen-
dustest soltub tanapdeval kdik,
nendib PZU Eesti finantsjuht
Maarika Kanemiigi.

,Tdna ei ole enam midagi eriskummalist
e-poe kaudu poliisi soetamises, milleks
kulub paar minutit,” Gitleb Kanemdgi.
,Kui mdned aastad tagasi 16i e-kanal
monele seltsile konkurentsieelise, siis
téina peavad kodik kindlustusseltsid as-
tuma jargmisi samme selleks, et teistest
eristuda. Praegu peab veelgi enam mot-
lema sellistele IT-lahendustele, et klient
saaks mugavalt ja kiirelt vormistada
vajaliku poliisi, viibides puhkusel, maal,
metsas voi merel. Nditeks voiks olla liht-
sad mobiili- vdi tableticpid, mis teeksid
kindlustuspoliisi soetamise kliendi jaoks
veelgi hdlpsamaks.”

Kuna PZU soovib olla oma kliendile ja
koostoopartneritele hea ja usaldusvéar-
ne partner, siis ei usuta liigse biirokraa-
tia jatkusuutlikusse. Pigem usutakse
uutesse IT-lahendustesse, mis aitavad
kiirelt ja lihtsalt analiitisida, toddelda,
jdreldada, talletada ja vahendada infot
pakkumiste koostamisel, riskide hinda-
misel ja kahjude kdsitlemisel.

Praegu kasutab PZU majandustark-
vara Dynamics NAV. Kuna filiaalina
tegutsedes on aruandlus paljuski just
ettevottesisene, on paindlikkus, mida
see tarkvara raportite analiilisimisel
pakub, viga hdsti toetanud nii finants-
kui ka juhtimisarvestust. Muuhulgas
on Dynamics NAV viga Exceli-sdbralik
programm, vihendades riski, et moni
oluline Excelis tehtud &riarvestuse osa
voib jidda kadunud asjade nimekirja.

-

,Mina hindan eelkdige tarkvara lihtsat
ja loogilist tilesehitust ning paindlikkust.
Hea majandustarkvara ei ole ammu
enam ainult raamatupidamise tooriist.
Tdnapdeva tarkvara peab arvestama,
prognoosima, analiilisima, raportee-
rima, konsolideerima ja tagama info
usaldusvddarsuse — iga programm ei ole
selleks veel véimeline!” sdnab Kanemd-
gi ning lisab: ,Tarkvara pakkuja puhul
hindan eelkéige produktiivset koostodd
ning hdid ideid ja ettepanekuid, kuidas
asju veelgi lihtsamalt ja loogilisemalt
teha. BCS Itera on olnud meie ettevot-
tele siiani viiga hea ja usaldusvéérne
partner, kes lahendab alati kohe prob-
leemid dra.”

Ettevotte Eesti filiaali maht on joud-
salt kasvanud ning senised lahendused
ei toeta enam kaiki finants- ja ériva-
jadusi, seega on juhtkond otsustanud
investeerida tulevikku ning teha korda
oma tagatuba, et olla veelgi parem
majasisene partner osakondadele ja
juhtgrupile.

Koostdos BCS Iteraga juurutab ette-
votte uue integreeritud palga- ja perso-
nalilahenduse, detailsema analiiiisi- ja
raporteerimiskeskkonna ning votab
kasutusele uue NAVi finantsarvestuse
funktsionaalsused, et veelgi omaiga-
péevatood lihtsustada.

Kogu tagatoa korrastamise projekti
pohirdhk on eelkdige suure hulga tege-
vuste automatiseerimisel, efektiivsuse
tostmisel ning raporteerimiskeskkonna
parendamisel, mis omakorda peaks
andma finantsistidele juurde védrtusliku
aega prioriteetsemate tooiilesannetega
tegelemiseks. Vihem tdhtis ei ole ka
raamatupidajate té6koormuse normali-
seerimine kasvavate drimahtude juures.
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Maailmakuulu
Dynamics NAVE

Marek Maido,
BCS Itera turundus

t I:'I-ynumicsi majandustarkvara
perekonnas on viis toodet, millest kolme
pakutakse ka Eestis: NAV, AX ja CRM.

ynamics NAV on teiste seas selgelt
Djuhtival positsioonil, kattes kogu port-

fellist ligi 50%. Ka tootearenduses
on Microsoft palju panustanud just sellesse
lahendusse, tuues igal aastal turule uue ver-
siooni.

Lisaks on Dynamics NAV-il ddrmiselt suur
partnervorgustik (~3000), kellest paljud too-
testavad rahvusvahelisi NAV-i erilahendu-
si ja voimaldavad koige laiemat véimalikku

funktsionaalsust paljudele drivaldkondadele
ja spetsiifikale.

Uheks edu vétmeks vdib kindlasti pidada
avatud platvormi, lihtsat kliendi vajaduste-
le kohandamist ja add-on lahendusi ehk nn

Ekaubanduse, tootmise,
Svara ja laonduse vald-"
matute teiste Grisegmen-

vertikaale
teenindu
konnast kun
tideni.

NAV oli ka esimene Dynamicsi lahendus,
mis pakkus pilve ja rendi platvormi ning
vaga tihedat sidusust Microsoft Office’i
toodetega, nagu Excel, Word, Visio jpt.

Suuremad Dynamicsi kliendilahendused
hdlmavad tuhandeid iiheaegseid kasuta-
jaid ja kasutuspunkte, nt poode, samal ajal
sobib lahendus hdsti ka keskmistele ette-
votetele.

Eestis kasutavad paljud juhtivad keskmi-
sed ja suurettevotted just Dynamics NAV-i.
Mé6ningaid kliendilugusid véib leida BCS
Itera kodulehelt http://www.itera.ee/testi-
monials/

= —
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Jus Dynamics NAV-1 2016 versioon

Leho Hermann,
BCS Itera miiligijuht

Microsoft lubas umbes kolm aastat ta-
gasi, et Dynamics NAV-il (NAV) tuleb
iga aasta uusi versioone viilja. Seda eel-
koige seepiirast, et kdia kaasas majan-
dustarkvara muutuvate trendidega ning
pakkuda NAV-i klientidele alati kdige
uuemat tehnoloogiat.

015. aasta 4. kvartali I6pus saab

tdis jdrjekordne aasta viimasest

NAV201S versioonist ja juba praegu
voib olla enam kui kindel, et uus versioon
tuleb turule. Versioon, mis on hetkel veel
koodnimetuse all Corfu, saab endale ni-
meks NAV 2016.

Nii nagu ka viimaste versioonide tdhe-
lepanu keskmes on olnud tédprotsesside
efektiivistamine, pédrab ka uus versioon
peatdhelepanu just sellele. Siin on vilja
toodud moningad NAV-i uued voimalused,
mis peaksid sobima nendele ettevotetele,
kes soovivad késitdod vihendada voi and-
mevahetusi lihtsamini automatiseerida.

Tooprotsesside juhtimine (workflow
management) voimaldab eeldefineerida
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{abi nutitelefoni saavad NAV-
fasutada £oik (Hesatle
‘taﬁfﬂj@d..

tegevuste jdrjekorda, lisada neile juurde
teavitusi voi juhtida visualiseerimise kaudu
tooprotsesse. Nditeks defineerides miii-
gimehe miiiigiprotsessi sammud, voib olla
palju kindlam, et ta ei unusta pakkumist esi-
tada voi tellimuskinnitust vilja saata. Selle
funktsionaalsuse eesmdrk on véimaldada
tooprotsesside seadistamist ilma tehniliste
teadmisteta.

Dokumendihaldus ja OCR kétkeb endas
eelkdige seni paberil toimunud protses-
siosade lihtsustamist dokumentide digitali-

seerimise (skéinneerimise) teel ning nende
dokumentide sidumist kindlate NAV-i tege-
vuste kiilge.

E-teenuste integratsioonimooduli
eesmiirgiks on lihtsustada NAV-il viliste
teenustega liidestamist, et kliendipdhiste
liidestuste loomiseks kuluks vihem aega
kui seni.

Nutitelefoni klient on uuendus, mida
on oodatud juba monda aega. Kui eelmises
versioonis lisandunud tahvelarvuti klient
laiendas oluliselt NAV-i kasutajateringi
ettevottes, siis nutitelefoni kliendiga peaks
NAV-i kasutamise vodimalus tekkima Kkiill
koigil tootajatel.

Kasutajaliidese mugavused kdivad
kaasas iga uue versiooniga ning seekord on
pohitdhelepanu pooratud eelkdige kordu-
vate tegevuste lihtsustamisele.

Kindlasti on veel terve rida viiksemaid
uuendusi, kuid neid saab igaiiks testida
juba siis, kui uus versioon on ka meie tu-
rul kéittesaadav. Seni vdib huvi korral tut-
vuda eelmisel aastal vdlja tulnud NAV-i
versiooniga BCS Itera testkeskkonnas
aadressil  http://www.itera.ee/solutions/
dynamics-nav-demo-keskkond/



Dynamics NAV-|
soetamine on nuud
veelgi paindlikum

Leho Hermann,
BCS Itera miiiigijuht

Microsoft Azure serverid

Maailmas jirjest siivenev trend soetada endale majandus-
tarkvara ja tasuda selle kasutamise eest igakuiste mak-
setena ajendas Microsofti muutma ka Dynamics NAV-i lit-
sentsipoliitikat veelgi paindlikumaks.

ui seni oli véimalik NAV-i igakuiselt rentida, siis kehtis
sellele ndue, et ka kogu majandustarkvaraga seonduv
riist- ja tarkvara peab olema renditud.

See oli aga tihti takistuseks nendele ettevotetele, kelle
IT-poliitika ndeb ette oma servereid vdi kes on just investeeri-
nud uude infrastruktuuri.

Uus litsentsipoliitika ei sea enam piiranguid sellele, kus asu-
vad serverid voi kes neid omavad — igakuiste maksetena on
voimalik niitid NAV-i eest tasuda kdigil huvitatutel. Lihtsus-
tatult 6eldes tdhendab see seda, et kliendil on voimalik tellida
endale nt kiimne kasutajaga NAV-i litsents ning seda oma ser-
veris homne pdev kasutama hakata. Kui suvistel puhkusekuu-
del on kasutajate arv viiksem, siis saab selleks ajaks litsentsi
viihendada ning pérast puhkusi jélle vajaliku arvu kasutajaid
juurde lisada. Seega voib igakuise tasu suurus olla varieeruv,
mis omakorda pakub tdiendavat paindlikkust.

Kui maailma praktika nditab kiiret kasvutrendi majandus-
tarkvara investeeringute liikumisel kuupdhiseks, siis Eestis ko-
gub see alles hoogu.

Taolisest mudelist saavad kohest efekti nii suured kui ka
viiksemad ettevotted, kellel mdlemal on véimalik hakata tark-
varalitsentse kasutama minimaalse investeeringuga ja jagada
maksed kuude peale laiali, selle asemel et teha korraga suur
investeering, vottes selleks nditeks pangast laenu voi leida va-
jalik summa omavahenditest.

Kiill aga tuleb tdhele panna, et kuupdéhist paindlikku mudelit
saavad Eestis pakkuda need NAV-i partnerid, kelle on tootja
(Microsoft) sertifitseerinud. 1. juuni 2015 seisuga on Eestis sel-
liseks partneriks BCS ltera AS.

BCS Itera PALK ja
PERSONAL 2015

JUHILE IT-JUHTIMISEST UUDISED



HUvasti paberarved —
MS Dynamics NAV
OpusCapita liides

Kiilli Rebane,
BCS Itera kvaliteedi- ja metodoloogiajuht

Selle aasta aprillis liiks suur hulk avaliku
sektori ettevotteid iile e-arvetele. E-arve
ei tiihenda arve saatmist PDF-kujul, vaid
mitme majandustarkvara vahel liikuvat
e-dokumenti. Riik tahab muuta e-arvete
vahetamise avaliku ja erasektori vahel
2016. aasta Iopuks kohustuslikuks, see-
ga ettevotted, kelle partnerite seas on
riigiasutusi, peaksid juba tina alustama
oma e-arve siisteemi loomisega.

indlasti ei ole e-arve tiilitu kohus-

tus, vaid pigem suurepdrane abiva-

hend ettevétte kulude ja aja kokku-
hoiuks ning andmekvaliteedi tostmiseks.

Paberkujul saabunud ostuarvete teekond
vOib ettevottes votta nddalaid ning kuluta-
da kuus mitmeid tunde finantsosakonna ja
kulujuhtide vddrtuslikku aega, radkimata
voimalikest vigadest, mis paberist arvete
elektrooniliseks muutmise puhul andmete
sisestamisel voivad tekkida.

Alates sellest aastast on MS Dynamics
NAV 2013 ja 2015 kasutajatel véimalik va-
hetada e-arveid kdikide OpusCapita part-
neritega.

MS Dynamics NAV OpusCapita e-doku-
mentide liides véimaldab suunata paberar-
vetega tegelemise majast vilja v6i muuta
kogu arveldamise protsessi paberivabaks.
Arveid saab vastu votta ja saata NAV-ist
e-arvetena partnerite majandustarkvaras-
se voi neile, kes jatkuvalt soovivad paberar-
veid, otse OpusCapitasse vdljatriikkimiseks
jakohale toimetamiseks.

Milliseid dokumente ja mis kujul praegu-

ne liides voimaldab vahetada?

Liides vdimaldab lihtsustada miitigiarve-

te véljastuse protsessi. Miiligiarveid saab

klientidele edastada mitmel viisil:

e e-arve — arve edastatakse kliendi ma-
jandustarkvarasse e-dokumendina ehk
,arve andmetena”. Arvele on vdimalik
juurde lisada ka véljatriikk PDF-kujul;

e e-mail — arve edastatakse kliendile
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PDF-kujul e-kirja teel. Klient sisestab
arve PDF-i info p6hjal juba ise oma in-
foslisteemi;

postikiri — arve edastatakse kliendile
posti teel. Arve info liigub OpusCapitale
elektroonselt ning arvete triikkimise ja
postitamisega tegeleb operaator, mitte
arve viljastaja;

pank — arve edastatakse operaatori va-
hendusel panka.

Ostuarvete vastuvotmine

Voimaldab teha kogu ostuarvete me-
netlusprotsessi paberivabaks. Kéik saa-
buvad paber- ja PDF-arved saab muuta
e-dokumentideks.

Véimaldab hallata tihes kohas eri kana-
litest saabuvaid arveid (e-, PDF- ning
paberarveid).

Voéimaldab arveid elektrooniliselt akt-
septeerida ning edastada internetipanka
maksmiseks.

Impordi jooksul toimub vigade haldus
ja kontroll, mis vdlistab ebakorrektsete
andmete joudmise finantssiisteemi.

'
#

E-doku-
mentide
lahendus
Telema

Margo Touart,
BCS Itera NAV tootejuht

Dynamics NAV-ile on valminud e-do-
kumentide moodul, mis vdéimaldab
vahetada dokumente Eesti iihe suu-
rima EDI operaatori Telema vahen-
dusel. Balti riikides on siisteemiga
liitunud rohkem kui 4000 partnerit.

lectronic Data Interchange
E(EDI) tdhendab infoslisteemide

vahelist struktureeritud andme-
te (nt tellimuste jo arvete) edastamist.
Eestis tegutsevad jaeketid eeldavad
sageli tarnijatelt elektroonilist doku-
mendivahetust — tellimus soovitakse
saata tarnijale otse oma dritarkvarast
ning sinna oodatakse hiljem ka kauba

.tudu EDI lahendust?
| lahendusele pole vaja doku-
enam sisestada, kuna need lii-

v guvﬁr-telllju ja tarnija infosiisteemide
vuhel elektrooniliselts Vuheneb doku-
mentide sisestamise ja ka edastamise
aeg ning sellega seonduv kulu. =

Ténu EDI-le ei teki dokumentide si-
sestamisel enam vigu, mis muidu voik-
sid kaasa tuua Gsna suuri Iisukulutusl'..jaj
kliendi rahulolematust. Valesti ldheta-
tud kauba asendamine oleks molemale
osapoolele tiilikas ja kulukas.

Kokkuvottes muudab EDI tarnetsiiklit
efektiivsemaks — 6ige kaup jouab dige
tellijani kiiremini ja vdiksemate kulude-
ga.

Milliseid dokumente saab vahetada?
Dynamics NAV Telema EDI lahenduses
saab vahetada kuni kuut tiitipi doku-
mente voi dokumendi alamliike, mis
katavad ka Telema nn nelja dokumendi
tarnetstikli skeemi:

¢ miiligitellimuste (ja tagastuskorral-

duste) vastuvdtmine,
¢ miiligisaatelehtede viljastamine,




Jaekaubanduse
lahendus LS Retail NAV —

taiuslik kliendikogemus

Viljar Kddrt,
BCS Itera konsultant

¢ tarnekinnituste vastuvotmine,
e miiligiarvete (sh kreeditarved) viil-
jastamine.

Iga kliendi puhul saab mdédrata (aktivee-
rida) dokumendid, mille elektrooniline
vahetamine on omavahel kokku lepitud.
Samuti on vdimalik moodulit laiendada,
st tellida oma Dynamics NAV-i arendus-
partnerilt tdiendavaid dokumendiliike.

LS Retail NAV on Microsoft Dynamics NAV -i
platvormil péhinev jaekaubanduse terviklahendus,
mis katab kdik antud valdkonna
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LS Retail NAV uuendused

Vanemates versioonides lisandusid
uued funktsionaalsused n-6 paki kaupa.
Niipea kui tuli valja uus NAV-i versioon,
andis LS Retail vdlja ka oma vérske
versiooni, mis sisaldas suurt hulka uusi
funktsionaalsusi. Alates LS Retail NAV
2015 versioonist lisanduvad uuendused
juba samasse versiooni. Nii et iga kuu
keskel ilmuvad uuendused, kus on sees
pisiparandused ja uued funktsionaalsu-
sed.

LS Retaili kasutajatel tekib kohe kii-
simus, miks see hea on. Aga seepdrast,
et suuremate uuenduste lahendusse
saamise eelduseks ei ole enam versioo-

nivahetus, vaid need saab odavamalt ja
kiiremalt ile tuua. Kui hoida jooksvalt
oma lahendust up-to-date, md6dub ka
versioonivahetus kordades vdiksema
aja- ja ndrvikuluga.

LS Omni tootepere iihine platvorm
Koéigepealt tuletan meelde, et LS Omni
tooteperesse kuuluvad LS Retaili mobiil-
sed lahendused: mobiilne kassa, lojaal-
susdpp, lojaalsusportaal, veebipoe la-
hendus. LS Omni uues versioonis on kogu
haldus tsentraalne ning suhtluskanalid
ja andmevood on iihised, mis muudab
lahenduste seadistamise ja kohanduste
tegemise lihtsamaks.

>>>
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Joudlus

Arvestades jaekaubanduslahedustes
igapdevaselt tekkivat andmehulka, on
votmekiisimuseks kindlasti joudlus. LS
NAV 2015 versioonis on optimeeritud nii
@ri- kui ka tehnilisi protsesse, nii et la-
henduse kasutamine on kiirem ja muga-
vam.

Uue vdéimalusena lisandub peagi
joudluse analilisi tdoriist, mida saab
kasutada nditeks siis, kui klient plaanib
jargmisel aastal avada 10 uut kauplust.
Loomulikult tekib kisimus, kas olemas-
olev riistvara jouab seda teenindada. LS
Retaili kasutatakse edukalt juurutustes,
kus juba ainuiiksi lahendust kasutavate
kaupluste arv on 1000 ringis. Selliseks
nditeks on Kanada suurim kodutarvete
kett Home Hardware, millel on iile 1050
kaupluse, voi Adidas, mille 3000 kauplu-
sest 800 on LS Retaili kasutajad ning kus
toimub pidevalt uute kaupluste lisamine
LS Retail NAV-ilahendusse.

Pisitdiendused

e Kaupluse juhataja tahvlikliendi rolli
on nutikamaks muudetud. See suudab
niiid kuvada kliendi miiiigiajalugu.
Kaupluses saab selle info abil néusta-

PowerBl.com

teeb otsustamise

lIntsamaks

Indrek Tuula,
BCS Itera konsultant

[l |

Microsoft on turule toonud uue diriana-
liilisi keskkonna powerbi.com, mis voi-
maldab suhteliselt lihtsasti koguda as-
jasse puutuvaid andmeid, moodustada
nende pohjal vaateid otsuste tegemiseks
ning jagada tulemusi teistega.

da klienti, ilma et peaks statsionaar-
sest kassaarvutist infot otsima.

e Tdiustatud on kassa riistvara tuge.
Kassas saab kergemini seadistada
nditeks tSekiprintereid, sest LS Re-
tail NAV suudab need automaatselt

asjasse puutuvaid moddikuid. Tulemusi
saab jagada teistega. Selline Iihenemine
voimaldab kiiremini langetada vajalikke
otsuseid, kuna kasutaja keskendub moo-
dikutele, mis on otsustamisel kriitilise
téhtsusega.

tuvastada. Samuti on paindlikumaks
muudetud riistvara jagamise seadis-
tusi, nditeks enam ei sea tehnilisi pii-
ranguid olukord, kus kahel kassal on
liks tSekiprinter voi kassasahtel.

e Click&Collect on funktsionaalsus, mis
voéimaldab kassas késitleda (kauba
komplekteerimine kaupluses, arvel-
damine ja viljastamine) mitmete ka-
nalite kaudu saabunud miiiigitellimu-
si. Antud funktsionaalsusest on selles
Ari-1T numbris ka pikem iilevaade (vt
Ik 46).
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owerbi.com keskkond kasutab kol-
me lihtsat p6himaotet:

1. Andmete kogumine. On véimalik kasu-

tada mitmeid andmeallikaid ning koon-
dada need iheks tervikuks. Kasutaja
voib votta andmeid eri andmebaasidest
(nt MS SQL) ja failidest (nt Excel). Sa-
muti saab kasutada ,online-teenuste”
andmeid (nt Facebook). Uuri Iihemalt:
http://tinyurl.com/dsbi2015

. Andmete muundamine. Kogutud and-

meid on vdimalik puhastada ning kor-
rastada. Tulemused saab salvestada
interaktiivseteks aruanneteks. Uldjoon-
tes ei eelda mainitud tegevused prog-
rammeerimisoskust. Sisult tdhendab see
seda, et powerbi.com keskkond pakub
lihntsamat kasitlust drianaliiitikale, kuna
programmeerimise oskus ei ole ilmtingi-
mata vajalik.

. Tulemuste isikupdrastamine. Kasu-

taja saab luua vaateid, mis sisaldavad

Millist praktilist vidrtust on voimalik
powerbi.com vahenditega luua? Toon
kaks niidet:

1. Suurandmete kaasamine ettevotte ot-
sustusprotsessi. Mis oleks, kui analiiii-
sida eksporditurgu (kavandatav hinna-
kiri jo miiligieelarve) vastavuses sihtriigi
maksevoimega? Kas sellise analiiiisi tule-
mina on nditeks kdrgema maksevéimega
sihtturule moistlik pakkuda kvaliteetse-
mat toodet kdrgema hinnaga?

2. Miiiigivorgu varustamine vajalike
plaanide ja tulemustega. Oletame, et
muigivork on korraldatud sellistelt, et
tellimused korjatakse iiles kauplustest
nutiseadmega. Kuidas muutub ettevote
kéive, kui varustada sellised miitigime-
hed vajaliku informatsiooniga? Sellisel
juhul saavad nad juba miitigihetkel vaa-
data, kas nédala plaan on tdis voi tuleb
selle nimel veel pingutada.



Wandmetootluse eelised

Usna kaua arvati, et kogu infotehnoloo-
giline infrastruktuur peab asuma ette-
votte ruumides. Tiinu tdnapéevastele
lahendustele on véetud kasutusele taris-
tud, mis voivad paikneda ka mujal.

Viimaseid nimetatakse pilvandmetodotiu-
seks, mis on sisuliselt suuremahulise arvu-
tusvéimsuse pakkumine kasutajatele, mida
saab kiirelt ja mugavalt kasutusele votta,
vabastada (loobuda kasutamisest) ja ar-
vestada (médrata rahalist kulu).

Korraliku IT-teenuse juurutamiseks on
alati vaja servereid, kuhu paigutada selle
teenuse tehnoloogilised osad (nt andme-
baas, siisteemitarkvara, sidussiisteemid).
Microsoft Dynamics NAV ei ole erand ja
sama kiisimus kehtib ka majandustarkvara
0sa0s.

Mis aitab otsustada pilvandmetdodtiuse

kasuks?

1. Ettevote soovib hoida investeeringud
pohivarasse madalad. Selle asemel ol-
lakse valmis igakuiselt kulutama, kus-
juures makstakse vaid reaalselt tarbitud
mahu eest. Nditeks kui ettevotte soetab
endale auto v6i maksab teisele ettevot-
tele igakuiselt transporditeenuse eest
vastavalt IGbitud kilomeetritele.

2. Ettevdte soovib alustada IT-teenuse
juurutamisega niiiid ja kohe, kuid vajalik
server on ostmata. Uldjuhul nduab ser-
veri valimine, tarnimine ja paigaldamine
aega, ent pilvandmetdotluse puhul saab
esmase nn tiihja serverivotta kasutusele
minutitega. Voidetakse aega, mis kulub
serveri valikule, tarnimisele ja paigal-
damisele. Siiski tuleb aga teha vajalikud
seadistused IT-teenuse paigaldamiseks.

3. IT-teenuse juurutamisel ei ole selge, kui
voimsaid servereid on vaja ja kui pal-
ju. Sellisel juhul on oht, et hangitakse
riistvara, mis on liiga vdimas voi jadb
sootuks lahjaks. Pilvandmet6otlus voi-
maldab serverite tehnilisi parameetreid
minutitega muuta.

Microsofti teenuste perekonnas on pilv-
andmetdotluse siinoniilimiks Microsoft
Azure (vaata: http://dearazure.com).
Microsoft Azure voéimaldab tdesti loetud
minutitega votta kasutusele pilvandme-
tootluse noutele vastav server. Seejuures
vddrib tihelepanu see, et arvutusvoimused
on lihtsasti muudetavad, puudub vajadus
servereid eelnevalt tarnida ning arveldami-
ne toimub vastavalt kasutatud mahtudele.

KLIENTIDE
PILVEGA

KOGEMUSED

AS E-Profiil

Laur Tamm, IT-administraator
E-Profiil on adrmiselt rahul, arvel-
dus on ili-chill, samuti on tagatud
tookindlus ning vdimalus véimsusi
lisada ja maha keerata. Matlema
peab ka sellele, et ettevotte in-
ternetipiisiiihendus véib katkeda.
Kuidas tagada sellises olukorras
teenuse kasutatavus? E-Profiil on
lahendanud kiisimuse sellega, et
uuemad siilearvutid on varustatud
4G-ga. Meie jdrgmised IT-teenu-
sed Idhevad ka kindlasti pilve.

AlcorDistillery 00

Eve Kuldmaa, finantskontroller

Alcori jaoks on positiivne see, et
kulu on igakuine, makstakse vas-
tavalt kasutusele, kuna ei soovita
liigselt pohivarasse investeerida.
Loppkasutajana dtleksin, et pole
vahet, kus see server asub — t66-
kindlus ning mugavus on see, mis
loeb.
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Tanapaevoy
mustiline arl

MIKS HENRY FORD POLNUD MITTE
UKSNES GENIAALNE AUTOMUUJA, WAID
KA TOELINE IT-GURU

et

Marek Maido,
BCS Itera turundusjuht

Kui liiheksime poodi ainult siis, kui meil on
vaja midagi osta, ja ostaksime vaid seda,
mida meil on vaja, siis sureks majandus
viilja. Just seetdttu on tarbija kditumise
moistmine viiga oluline, seda teadis juba
ka Henry Ford. See koik aga oleks tiiiesti
voimatu ilma korraliku majandustarkva-
rata. Kirjutab Marek Maido.

ui veel kiimme aastat tagasi leidus

Eestis juhte, kes pidasid IT-d ja ma-

jandustarkvara millekski kolman-
dajdrguliseks ning investeerisid nii vihe kui
voimalik ja vaid hddapérast, siis tinapdeval
on selline suhtumine pigem erand. Meel-
dib see meile voi mitte, aga praegu juhivad
meie drisid informatsioon, efektiivsus ja
oskus méista seoseid ning reageerida turu-
muutustele pigem ennetavalt.

Enamik vast juba teab, et inimkond too-
dab iihes 66pdevas umbes sama palju and-
meid kui enne seda inimajaloo viltel kokku.
Ka igapdevases dritegevuses. Voib kaht-
luseta delda, et info — mis iganes valdkon-
nas — annab suure positsioonieelise. Taiesti
eraldi taseme ja konkurentsieelise aga loob
voimekus neid andmeid tdddelda ja digesti
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moista. See aga loob majandustarkvarale
tdiesti uued ndudmised.

Ariandmete omamise ja analiiiisi ees-
mdrk on umbes sama mis militaaranaliiiisil:
tuleb omada parimat véimalikku llevaadet
sojatandrist, armee liikkumisest, vaenlase
tegevusest, positsioonide paigutusest, kus
omakorda on mojuriteks ilm, maastik jpm.

Arianaliiiisi uus tase

Uks tuntumaid ettevdtjoid, kes viis
drianaliitsi taiesti uuele tasemele, oli Hen-
ry Ford. Ta mdistis infosiisteemi olulisust
ja pidas seda iiheks dri aluseks. Ta mootis
tootmisliinide ja komponentide valmimise
kiirust ning seadis sisse nn KP1-d (Key Per-
formance Indicator) ehk mdddikud, mida
ta kasutas nditeks nii ostuprotsessi kui ka
autode valmimiskiiruse mddratlemiseks.
Kuna eesméirgiks oli pakkuda laiadele mas-
sidele véiga hea hinnaga autot, pidi mater-
jal, tootmine ja miiiik olema nii odav ja kiire
kui véimalik, mis omakorda andis voimalu-
se mitmete innovaatiliste tehnoloogiliste
lahenduste ja drimudelite siinniks. Ford oli
sealjuures iiks esimesi, kes kasutas frantsii-
si ja edasimiilijate lahendust.

Tdnapdevane  majandustarkvara  ja
drianaliitis hakkas vdélja arenema 80. aas-
tate I6pus koos infotehnoloogia arenguga.
Turule tulid esimesed suuremad tegijad,
nagu Cognos jaBusiness Objects.1958. aas-
tal avaldas IBM-i teadlane Hans Peter Luhn
teedrajava artikli ,,A Business Intelligence
Systems”, kirjeldades automatiseeritud
slisteeme ja sdnastades majandustarkvara
jadrianaliiiisi pohilise motte — nimelt on see
,voimekus moista faktide omavahelisi seo-
seid nii, et see suunaks meid tegudele, mis
aitavad saavutada soovitud eesmirke”.

Muudatuste voolus

Tdnane maailm on selgelt n-6 ilejaekau-
bastunud ehk pakkumine iletab ndudlust.
Suurel mddral on vihenenud ka bréndi-
teadlikkus ja selle m6ju. Kui veel 20-30
aastat tagasi valiti varajases elustaadiumis
vilja mingi kaubamdrk ja oldi sellele lojaal-
ne kogu elu, siis tnapdeval liigutakse mit-
me kaubamadrgi vahel. Kéik see loob fooni,
kus dri peab olema turul toimuva suhtes iiha
nutikam ja téhelepanelikum ning méistma
trende. Veidi naljakas ndide, aga kui moo-
di ldksid selfie'd, siis oli kdige loomulikum
jargnev toode selfie-kepike.

Ldbi aegade ongi tootmisettevotted
moodtnud protsesse ja kaupmehed jdlginud
ning piitidnud maista tarbija kditumist, mu-
gandades oma pakkumist nii, et see oleks
jarjest atraktiivsem, lettidel alati kdttesaa-
dav ning et klient ikka ja jélle tagasi tuleks.

Niiiid on ettevétte juhtidele abiks suu-
repdrane majandustarkvara ja @rianaltdsi
vahendid, mis lihelt poolt koguvad infot ja
teisalt analiiiisivad seda. Oluline on aga
moista, et andmed ja vahendid iiksi ei anna
veel vastust vajalikele kiisimustele. Stan-
dardsisendid, mdddikud ja aruanded an-
navad kiill vastuse ildistele kiisimustele,
kuid ei vasta samas alati spetsiifiliselt ja
kriitiliselt olulistele kiisimustele ning ei aita
oluliselt muuta ka toote, kaubagrupi voi et-
tevotte kdekaiku.

Lihtsalt miitiginumbrite ja kdibe jdalgimi-
ne ei pruugi alati anda toéest pilti pdhjus-
test-tagajdrgedest. Tihti on Oigete jdrel-
duste tegemiseks vaja ka teisi muutujaid.
Piltlikult: kdigepealt klient, tema ootused ja
siis number, mitte vastupidi.

Miks ostetakse ja mida peaks
mootma?

Tegelikult on keeruline ja kohati lausa fan-
taasia vili méista, mis on meie dri elukrii-
tilised komponendid; milliseid andmeid



koguda ja mida oma ettevottes maota ja
jalgida. Toon siin méned virvikad ndited,
kus kaupmees on médelnud out-of-box ja
joudnud ténu sellele Gérmiselt huvitavate
tulemusteni.

Miks koerad ei taha maiustusi?
Tuntud rahvusvaheline koeratoidufirma
seisis probleemi ees, et mingil pdhjusel ei
mii lemmiklooma maiustused tema kaup-
lustes hdasti, ja hakkas méétma kaubandus-
keskustes tootegrupi- ja tarbijakditumist
koos kliendi personaliseerimisega. Esimene
asi, mida mdrgati, oli see, et enamasti ostsid
maiustusi kas lapsed voi vanemad inime-
sed. Sotsioloogilises plaanis on see tdiesti
moistetav, kuna just selles vanusegrupis
armastatakse oma lemmikuid keskmisest
rohkem hellitada. Kuna enne ei teatud, kes
mida ostab, siis ei olnud véimalik ka jou-
da enesestmdistetava jdarelduseni. Pérast
klientide personaliseerimist (isik, vanus,
sugu, ostuajalugu) pandi ruttu tdhele, et
nimetatud kaubagrupp asus poodides kdige
tlemisel riiulil ja sihtgrupp ei saanud seda
sealt reeglina lihtsalt katte.

Teine sarnane ndide on muide apteegi-
ketist, kus ka teatud vanematele inimestele
moeldud kaubagrupid ei miiinud nii hdsti,
kui oleks véinud eeldada. Seal oli problee-
miks hoopis alumine riiul, kuhu vanurid liht-
salt ei kiitindinud, kuna ei suutnud nii palju
kummarduda. See avastus ja uus lahendus
tostsid miiiki sadu protsente ning puhtalt
tulemusnumbrite pealt ei tehtud enam en-
natlike ja valesid otsuseid.

Miks klient ei osta kallist raamatut?
Uks ndide on seotud ka rahvusvahelise
raamatumiiigiketiga, kes paigutas oma
poodide sissekdigu juurde suured lauad al-
lahinnatud raamatutega. Eesmdrk oli see,

et kiilastaja ndeks neid esimesena ja pood
saaks jddkidest voi kampaaniatoodetest
kiiresti lahti. See tddtas suurepdraselt —
enamik kliente peatus ja suur protsent ka
ostis. See tiihendas kassa kédibeanaliitika
jargi, et véljapanek td6tas suurepdraselt.

Analiitisist selgus aga see, et enamik
soodusraamatu ostnutest ei liikunud eda-
si poodi ja ei ostnud tavahinnaga tooteid.
Veel enam: tuli vilja, et soodusraamatu
ostnutest lksikud kiilastasid veel 1-2 viil-
japanekut, kuid suurem osa neist ei ldinudki
kaugemale. Lisaks ilmnes veel kérvalefekt,
nimelt hakkas see kauplusekett iiha enam
koguma nn discounter’i kuulsust. Analiitisi
jarel otsustati viia soodusraamatud kaup-
luse tagumisse ossa, mis muutis tunduvalt
ka tarbijakditumist ja suurendas ostukorvi
suurust.

Miks klient ostab?
Erinevate jaekettide analiiiis on kinnitanud,
et mida kauem klient poes viibib, seda roh-
kem ta sealt ka ostab. Ja omakorda séltub
aeg, mis klient poes veedab, paljuski sellest,
kui mugav ja nauditav tal seal on. Seega on
oluline maista kdiki neid komponente: kui
kauaklient poes on, kas tal on seal mugav ja
miks ta teeb just selliseid ostuotsuseid.

Number on number ja vastab parimal ju-
hul kiisimustele mida, millal ja kui palju. Hea
on, kui suudame leida vastuseid ka kiisimu-
sele miks. Miks ostetakse just seda vai teist
toodet? Miks toode x ei miii? Miks klient
valib kaupluses just sellise ostuteekonna?
Miks on conversion rate (eesti k konver-
siooni mddr, mis nditab, kui mitu kaupluse
kiilastajat teevad ostu) just selline, nagu ta
on.

Kas teadsite, et enamik tarbijaid liigub
kauplusesse sisenedes alati paremale; et
toolid kaupluses suurendavad miiiki; et

hinnasildi suurus ja vdrv on olulised mo-
jutajad; et kaubaleti kaldenurk kasvatab
miiiiki (kaup on pareminindhtav); et peeglid
vaateaknal voi olulise kauba juures kindlus-
tavad kordi suurema klientide téhelepanu
(me koik imetleme end) jne? Tarbijakditu-
mise kohta jaekaubanduses voib leida tu-
handeid raamatuid, analiilise ja teooriaid.
Paljud neist ongi siindinud just kaupmeeste
voimest koguda kliendipéhist informat-
siooni, analiilisida mustreid, mdjusid ja seo-
seid. Meeste, naiste, laste, noorte, vanade,
perede, Uksikute inimeste ostukditumise
mustrid on erinevad ja séltuvalt dri tiitibist
peaks neid teadma ja mé6tma.

Ettevotte arengupiirid

Lugesin hiljuti Gihest tuntud ja edukast USA
borsiettevottest, kes tegutseb muuseas ka
outlet-rdivakaubanduse jaeturul. Borsi-
ettevottele on investorite meelitamiseks
ja usalduse hoidmiseks oluline ndidata pi-
devat kasvu ja arengut. Reeglina on out-
let-kaubanduses viga kdrge konversiooni
mdadr ja ka selle ettevdtte juht oli veendu-
nud, et neil on see 80% ldhedal ehk iilikdrge
(tavaliselt on jaekaubanduses see soltuvalt
segmendist 20%, outlet-kauplustes kaks
korda kdrgem). Seega oli borsiettevottele
olulise kasvukdévera jaoks ainuke véimalus
laieneda, mis on ka kdige kallim — kinnis-
vara, uued té6tajad, inventar ja laovarud.
Konsultatsiooniettevotte abil seati sisse
uus majandustarkvara, personaliseeriti
kliendid jo mdddeti kilastajate arvu. Tu-
lemus oli juhi jaoks jahmatav — 40% kon-
versiooni mddr. Samas andis see veendu-
muse, et kasvu koht pole mitte laienemine,
vaid ostuprotsendi tuntav tdstmine. Oige ja
strateegiline info aitas teha suuri strateegi-
lisi otsuseid.

Ma ei utle seda kui majandustarkvara
miuija, vaid kui vaatleja, kes suhtleb iga-
pdevaselt paljude eesti tippjuhtidega ja
puutub kokku mitmete oma valdkonna et-
tevotetega. Hea ja suurepérase vahe on
teinekord 6hkorn, kuid iliks erinevus on
kindlasti IT-lahenduste tihtsuse mdistmine
téinapdeva dris.

Alustasin artiklit séjanduse metafoo-
riga ja 16petan ka sellega: info on ks dri
suurimaid varasid ja absoluutselt ainuke
vOimalus seda omada on niitidisaegne ma-
jandustarkvara lahendus ja véimekus infot
analiitisida. Suurepiirased ettevotted
moistavad seda ja investeerivad sellesse
julgelt.
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Social Listening —
kuula, mida su klien
tegelikult tahavad

Rain Raadla,
BCS Itera konsultant

Koik teavad, et kui kiisida klientidelt,
mida nad sinu tootest ja firmast arvavad,
siis nad ei iitle seda naljalt. Voimalik, et
me ei kiisi 6igeid kiisimusi digete inimes-
te kiiest ja digel ajal. Aga iikki polegi vaja
kiisida, vaid hoopis kuulata? Selgitab
Rain Raadla.

leme loomult tagasihoidlik rahvas.

Néost nikku suheldes iitleme harva,

mida tegelikult métleme. Ent arvu-
tiekraani taga see tagasihoidlikkus tihtékki
kaob ning sotsiaalmeedias laseme tihti kdik
oma tunded ja arvamused valla. Nii siis, kui
tahame jagada positiivseid kogemusi seo-
ses mone toote/firmaga, aga eriti siis, kui
on midagi negatiivset 6elda.

Kas poleks hea, kui saaksid neile kom-
mentaaridele jdlile pohimaotteliselt nen-
de tekkimise hetkel? Ja kui ekslik kuulujutt
oleks véimalik peatada enne, kui see on
joudnud tuhandete inimesteni?

Kaks hiljutist uurimust kinnitavad, et
paljud &rid ei vota sotsiaalmeedias ringle-
vat informatsiooni eriti tésiselt. Samas leiti
Altimeter Grupi uuringus, et USA-s kasutab
42% dridest iihel voi teisel viisil enda koh-
ta kdivat sotsiaalvérgustiku infot (Social
Listening, sotsiaalne kuulamine), samas
teisest, Amiando uuringust, mis viidi labi
turundusettevotete seas, selgus, et see
nditaja on vaid 20%. Need numbrid kinni-
tavad, et paljud ettevotted ei kasuta veel
téinapdevaseid voimalusi sotsiaalmeediat
kuulata ja sellest kasu saada.

Amazoni asutaja Jeff Bezos on 6elnud,
et sinu kaubamdrk on tdpselt selline, nagu
inimesed rédgivad selle kohta siis, kui sa ise
pole ruumis. Sotsiaalmeedias nad kiill tead-
vustavad sinu kohalolekut, kuid siiski réicgi-
vad, mida tegelikult métlevad.

Tootjana voi toote edasimiiijana saad
neis diskussioonides séna sekka 6elda, ka-
sutades sotsiaalse kuulamise tdoriistu ehk
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Priden atmaliiiiriola
satsiast ias
toimuirat?

lahendust, mis suhtleb ja analiiisib sotsiaal-

meedias toimuvat.

Tdnapdevane sotsiaalmeedia annab
kaubamdrkidele uusi sisendeid, mida saab
laias laastus jagada kahte grupppi:

e paremini suunatud turundustegevus
ehk info ja sGnumite jagamine vastavalt
demograafiale, sihtgrupile, segmentidele
jms;

e parem toote kujundus, planeerimine
vastavalt sihtgrupi ootustele ja tagasi-
sidele.

Tarbijakditumine on tohutult muutunud.
McKinsey uurimus nditab, et kaubamérki-
de eelistuste kujundamise asemel pigem
laiendatakse oma valikuid ning liigutakse
vastavalt moele, trendidele jne iihe brdndi
juurest teise juurde. Péhjuseks on just laie-
nenud valikuvéimalused. Seega on kauba-
margi jaoks kriitiline tajuda ja mdista trende
ning ndha véimalikke ohte, kuid ka vdima-
lusi.

Sotsiaalse kuulamise vahendid (nt
Microsoft Social Listening — MSL) korja-
vad sotsiaalmeedia kanalitest, nt Twitterist,

Facebookist jne, kokku sinu toote, kauba-
mdargi voi ettevotte kohta kdivad vestlused,
postitused jms. Infot otsitakse muuhulgas
ka blogidest, uudistest ja YouTube’ist ja
koondatakse kokku iihele arvutiekraanile.

Miks on vaja Social Listening’i

vahendit?

Praeguse maailmakorralduse puhul tekib

kiisimus, miks sul juba seda programmi ei

ole, sest kogutav info aitab sind jargmistes
valdkondades:

e sihtgruppide miidiratlemine:
téendosusega tead, kes on sinu toote
sihtgrupiks, aga sotsiaalmeediast saadud
info alusel vdid avastada uusi sihtgruppe
ning saad paremini aru, kui tdhtsaks iiks
vOi teine grupp sinu toodet peab;

¢ asukoht, kus suhtlevad sinu toote tarbi-
jad — tegelikult tuleb infohulgast ka vélja
klientide geograafiline asukoht ehk kus
selle toote sihtgruppi kuuluvaid inimesi
kéige rohkem asub;

¢ dige ajastus: info alusel on voimalik ot-
sustada, milline on sinu toote sihtgrupi
jaoks parim aeg, mil inimesed on rohkem
avatud pakkumistele;

e mdjusus: millised sonumid sinu toote
sihtgrupis t66tavad juba mojusalt? Mille-
le on nad vastuvotlikud? Millest nad iildse
ridgivad?

¢ konkurentide tegevus: tdpselt sihitud
mdrksonu kasutades on véimalik jdlgida
oma konkurentide tegevust ning vérrelda
seda enda omaga. Milliseid vahendeid,
sonumeid ja votteid konkurendid kasu-
tavad?

Erinevate vdimaluste nimekiri on tege-
likult mdrksa pikem, aga pohimétteliselt
annab Social Listening turust parema tun-
netuse ning vdimaldab saada hea lilevaate
sellest, mida kliendid just praegu moétlevad
ja soovivad. Nii saad otseteed pidi teada,
mida kliendid tegelikult sinu ettevottest ja

suure



tootest arvavad, ning véid kujundada nen-
de arvamust oma tootest.

Teadaolevalt muutuvad praeguses maa-
ilmas inimeste eelistused kiiresti. Social
Listening’i abil on muutlike trendide jdlgi-
mine palju operatiivsem ning neile on ka
voimalik efektiivsemalt reageerida.

Sotsiaalne kuulamine NAV-is

Kui oled Microsoft Social Listening’i konto
loonud, saad NAV-is kiiresti valida, milliseid
tooteid vdi mdrksénu soovid jdlgida. Kui
MSL on NAV-is seadistatud, siis kuvatakse
tulemused kauba kohta kohe toote valimisel
nimekirjast. Info peal edasi klikkides nded,
millistest sotsiaalmeedia kanalites kdige
rohkem sinu tootest réicigitakse.
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Kérvaloleval pildil on
ndide, kuidas kuvatakse
proportsionaalselt po-

sitiivsete, negatiivsete
ja neutraalsete pos-
tituste hulka. Punase 52731
peal klikkides avanevad ~ Sentiment
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mentaarid. Kui nded, B neutral

et MSL on defineerinud

mone vdljendi ekslikult negatiivseks, siis
saab selle positiivseks muuta. See funkt-
sionaalsus t66tab ka vastupidi.
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Koéikide kommentaaride puhul on voéi-
malik kiiresti ja tdpselt vilja selgitada, kes
rddgivad voi kirjutavad ning vajadusel lei-
takse lles just need diged laused sinu toote
kohta.

Praegu tdé6tab MSL lisaks inglise keelele
veel 18 keeles. Kahjuks ei ole nende seas
eesti keelt. MSL ei oska eestikeelsete séna-
de puhul mddratleda, kas kommentaar on
positiivne vdi negatiivne. Praegu kuvatakse
kdik emotsioonisisaldavad s6nad neutraal-
sena. Kuna MSL vahendiga saab mddra-
ta sdnade emotsionaalset tdhendust, siis
pérast viikest néputééd on véimalik kat-
te saada ka adekvaatsed tulemused eesti
keeles.

Mida varem endale MSL hankida, seda
parem. Sotsiaalmeedia kasv kestab veel.
Kui sul on MSL olemas, siis tuleks moelda ka
tipsemale strateegiale, mida sotsiaalmee-
dias kasutada. Mainitud rakenduse kasuta-
mine on kerge ja intuitiivne, aga klientidega
pead ikka ise suhtlema.

*Microsoft Social Listening uueneb um-
bes kahe minuti tagant.

SUGIS 2015 @ri-IT 33

JUHILE IT-JUHTIMISEST



Klientide hindomi'hé"’“f’---'-:‘
RFM-1 meetodll

Mihkel Nugis;
BCS Itera konsultant-arendaja

Tosiasi, et 20% kliente annab 80% fir-
ma miiligist, on tunnetuslikult selge ka
firma juhile, kes ei pruugi midagi teada
Pareto printsiibist. Kuna firma kiiekdik
soltub suurel mdiral viikesest osast
meie parimatest klientidest, siis on viiga
tiihtis sellesse riihma kuuluvaid kliente
tunda.

iljuti potsatas mulle postkasti

e-kiri pakkumisega uhelt soliid-

selt kaubamajalt, mis rédmsalt
kuulutas, et iileilmse kleidikandmise pde-
va puhul on kdik kleidid 20% soodsamad.
Kuna meesterahvana ei ole mailmselgelt
selle kampaania sihtgrupp, siis réndas
see kiri teiste samalaadsete saatust ja-
gades otse priigikasti.

Iseenesest eiole sellised otsepostitusega
meilid ju midagi erilist ja ma tdiesti moistan
nende kampaaniate tegijate motiive hol-
mata nii suurt ostjaskonda kui véimalik. Ari-
tarkvara tundjana paneb mind imestama,
miks ei taheta dra kasutada seda aastate
jooksul kogutud varandust, vadrt infot oma
klientide kohta, et astuda méni samm edasi
ja muuta kas vdi needsamad otsepostitused
vihegi isikup@rasemaks. Pakkudes midagi,
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millest ma suure téendosusega tdesti hu-
vitatud olen. Selleks tuleb analiiiisida oma
kliente. Alljargnev on iiks véimalik meetod,
millest saaks alustada.

RFM-meetodika

Enne kui hakata uurima oma TOP-klien-
tide kditumist ja harjumusi, on vaja need
kliendid tuvastada. Siinkohal tuleb abiks
tisna lihtne turunduses kasutatav téoriist —
RFM-analiiis.

RFM-analiiiis kasutab miiligitehingute
ajaloo andmeid, et jagada kliendid nende
ostukditumise alusel segmentidesse. Sel-
le tulemusena tekivad meil riihmad vadr-
tuslikumatest ja vihem védrtuslikumatest
klientidest.

RFM-metoodika pohialuseks on kolm

lihtsat eeldust:

¢ kliendid, kes on sooritanud ostu hiljuti,
on suurema tdendosusega valmis ostma
uuesti teie juurest vdérreldes nendega,
kes on ostnud juba ménda aega tagasi;

¢ kliendid, kes ostavad tihti, ostavad tée-
ndolisemalt uuesti vorreldes nendega,
kelle ostud on olnud harvad;

e kliendid, kes on kulutanud rohkem, on
valmis seda tegema meelsamini ka hiljem
vorreldes nendega, kes kulutavad viihem.

Need kolm printsiipi annavadki RFM-mee-
todi nimetusele selgituse —

recency (hiljutine), frequency (sagedus),
monetary (rahaline)

Nende kolme tunnuse jdrjekord definit-
sioonis mddrab iihtlasi ka nende tdhtsuse
astme.

Tdhtsaim faktor on see, millal klient vii-
mati ostu sooritas (Recency). Selgitus on
siin arusaadav: mida rohkem aega on mé6-
dunud viimasest ostust, seda viiksemaks
muutub véimalus, et see klient lildse tagasi
p66rdub. Kui teie hea klient ei osta enam nii
tihti kui varem vai kui ta ei kuluta enam nii
palju kui ennist, siis seda on véimalik veel
parandada. Aga kui parimad kliendid loo-
buvad teie teenustest, siis see on juba
suur probleem ettevéttele.

Frequency faktor aitab eristada pusi-
kliendid uutest klientidest. Kui frequency on
madal, siis see téhendab, et klient on juhu-
kiilastaja voi ta on alles dsja teid avastanud
(kui samaaegselt on ka recency viiike).

See, kui palju klient kulutab rahaliselt
keskmiselt iga ostuga voi kokku mingis
perioodis, méérab 16puks &ra tema raha-
lise vidrtuse. Selle méddiku annab meile
monetary faktor.

RFM-i m66tmine

Meie iilesanne on arvutada iga iiksiku

kliendi puhul kolm arvulist suurust:

¢ viimase kiilastuse kuupdev,

* miiiigitehingute arv perioodis (tavaliselt
aasta),

e summaarne miigikdive voi miigitehin-
gu keskmine véértus perioodis. Miigi-
kéibe vdib asendada kasumiga.

Seejdrel jagame arvutatud moodikud
kategooriatesse. Iga faktori tarvis voime
luua 3 kuni S kategooriat, séltuvalt sellest,
kui detailselt soovime kliente eristada.
Nditeks kui otsustame, et 3 kategooriat on
piisav, siis saame kokku 27 kombinatsiooni.
Mis tidhendab, et meie kliendid on jagatud
skaalal, mis koosneb 27 segmendist alates
tunnusest ‘333’ kuni "111". Segmenti "333’
kuuluvad meie kdige-kdigemad kliendid:
kiilastavad tihti, jatavad kdige rohkem raha
maha ja kiilastasid meid alles hiljuti.

RFM-meetodi iiks plusse on see, et alg-
andmed selle meetodi rakendamiseks on
meil olemas: me ei vaja oma majandustark-
varalt ihegi uue méddiku salvestamist. Meil



tuleb ainult migitehingute ajaloost vilja
votta tabel, kus on olemas jirgmised vee-
rud:

Tehingu kuu- | Kliendikood —
paev nimi

Miiligikaive
(kasum)

Loomulikult tuleb kasuks, kui iga miiigi-
tehingu puhul on vdimalik tuvastada konk-
reetne klient. Kliendikaartide rakendamine
jaekaubanduses aitab meil tunduvalt pa-
randada RFM-analiiiisiks kasulike andmete
hulka. Veebipoodide puhul piisab, kui ostu
sooritanud omavad isiklikku kasutajakon-
tot, et viihendada anoniilimsete miikide
osakaalu.

Jaekaubanduses voib tehingute arv olla
kiillaltki suur. Isegi kui piirdume vaid viima-
se 12 kuu miiligikannetega, voib selline ta-
bel sisaldada miljoneid ridu. Kui meil on ka-
sutada andmete analiiiisiks Excel, siis IGheb
vaja lisavahendeid, mis laiendavad Exceli
kasutatavust suurte andmehulkadega iim-
berkdimisel. Ma pean siin silmas PowerPi-
voti-nimelist Exceli laiendust.

RFM-analiiiis
Jérgnev diagramm annab llevaate klientide
RFM-maatriksist.

Need on teie kdige tdhtsamad
VIP-kliendid. Tehke kdik, et neid
hoida.

VIP-kliendid, kes on passiivsemaks
muutunud. Vajavad ekstra tihele-
panu, et neid mitte kaotada.

Kunagised VIP-kliendid. Viimane
vdimalus tagasi saada, kui kohe
tegutseda.

Potentsiaalsed VIP-kliendid. Tut-
vustage neile VIP-kliendi eeliseid
ja tehke neist oma féinnid.

Tavakliendid, kes moodustavad
ilmselt suurema osa teie kliendi-
baasist.

Juhukliendid, kelle panus ei too
suurt efekti.

Sellel diagrammil on kujutatud numbri-
tega 3, 2, 1iilevalt alla frequency jéirgi seg-
mendid. Ulemisse ritta 3 satuvad kliendid,
kelle kiilastustihedus on kdige suurem, ja
vastavalt alumises reas on need, kellega
on tehtud 1-2 tehingut. Veerud omakorda
mddravad dra recency faktori jaotuse.

Vaskpoolseimas tulbas on kliendid, kel-
lega on hiljuti tehinguid tehtud, paremas-
se veergu jddvad kliendid, kelle viimasest
ostust on méodunud mitu kuud kuni aas-
ta. Veeru ja rea ristumiskoht on omakorda
jagatud kolmeks osaks monetary jaotuse
eristamiseks. Lahtrisse 1 satuvad vdikese
rahalise panusega kliendid ja 3 lahtris on
need, kes on kulutanud rohkem raha. Igal
lahtril sellel diagrammil on oma taustavarv
ja allpool on selle virvi jéirgi mdned vihjed,
kuidas lahti seletada, mis iseloomuga klien-
did meil selles segmendis asuvad.

Niitid, kus kliendid on jaotatud segmen-
tidesse, saame mitmekesistada turundus-
tegevust, fokusseerides kindlad tegevused
kliendirihmade 16ikes. Sobivate analiii-
tiliste vahendite kasutamisel véime ana-
litsida miitigitulemusi FRM-i segmentide
16ikes.

Ndiide elust enesest

Olgu siin toodud iiks ndide kaubandusega
tegeleva ettevotte baasil. Firmal on mitu
poodi iile Eesti, lisaks veebipood. Klienti-
deks on nii eraisikud kui ka driettevotted.
Kliente on léibi aegade kogunenud iile 100
000. Aastane tehingute arv on ile miljoni
viljastatud arve.

See diagramm nditab klientide jaotust
recency-frequency skaalal (monetary oleme
meelega vilja jitnud, et pilt liiga kirjuks ei lG-
heks).
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Tulpade koérgus kujutab klientide arvu.
Esiteljel on frequency faktori segmendid.
Selle jéirgi on kdige vasakpoolsemas déres
kliendid, kellega on tehtud enim tehinguid

viimasel 12 kuul. Kiilgteljele on laotatud
recency faktori segmendid, neist tagumi-
ne rida on vddrtusega 3, mis téhendab, et
miiiik nendele klientidele on kdige viirskem.
Seal, kus frequency 3 ja recency 3 16ikuvad,
leiame selle firma nn VIP-kliendid.

Samal graafikul vahetame klientide arvu
miuigikdibega ja saame sellise pildi:
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Kahe diagrammi vordlus néitab ilmekalt,
kui oluline on VIP-klientide baas selles fir-
mas. Nad annavad ilmselgelt 16viosa kogu
firma kdibest (tagumine vasakpoolseim
segment). Arvulistes suurustes tuleb viilja,
et selle klassifikatsiooni jargi moodustavad
VIP-kliendid kogu kliendibaasist 16%, andes
samas ligi 50% rahalisest kdibest.

Seda graafikut vaadeldes hakkab silma
veel see, et need kliendid, kes on kunagi
olnud samuti VIP-staatuses, aga niiiid on
jddnud passiivsemaks (tulp VIP- graafikus:
kliendid, kelle miiiigitehingute sagedus on
kérge, aga kes ei ole ménda aega enam
ihtki ostu sooritanud), moodustavad lisna
olulise osa miiiigist. Samas potentsiaalsete
tulevaste VIP-klientide tulp (VIP*) ei ole su-
gugi nii kérge. Seega oleks dige aeg suuna-
ta jargmine turundustegevus VIP- klienti-
dele, et drgitada nende aktiivsust ja sellega
tuua nad tagasi.

Peab arvestama, et need pildid ka-
jastavad hetkeseisu. Kui viia sedalaadi
RFM-analiiiis Iabi piisava regulaarsusega,
siis muutused kliendibaasi jaotuses anna-
vad parema pildi kliendiportfelli diinaami-
kast ja samuti saab teha jdreldusi marketin-
gitegevuse efektiivsusest.

Olles oma klientuuri RFM-meetodil
dra klassifitseerinud, saame edaspidi
analiitisida, mille poolest erinevad iihe
segmendi ostuharjumused teise oma-
dest. See voib anda vihje, mida peaksime
muutma, et tuua rohkem oma kliente sel-
lesse segmenti, mis on meie jaoks kdige
kasumlikum.
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Pllv — miks ta

Ikkagi hea

Nelja BCS Itera kliendi niiitel selgitab
Leho Hermann.

ilv on teenus, mida klient ostab iga-

kuiselt téipselt nii palju, kui tal vaja

on. Antud juhul réicigime Dynamics
NAV-i litsentsidest ja serverist, mida on
tarvis selle tarkvara jooksutamiseks.

Toon méned ndited meie klientidest, kes on
soetanud NAV-i lahenduse just pilveteenuse
kaudu. Miks nad seda tegid ja kuidas see neile
kasulik on? Loodetavasti aitavad praktilised
ndited paremini moista pilvelahenduste ee-
liseid.

Ndide 1

Finantsettevote, kes seni kasutas vdike-
ettevottele moeldud majandustarkvara, oli
tihel pdeval olukorras, kus maht oli muutu-
nud juba nii suureks, et olemasolev lahen-
dus jdikitsaks. Kuigi juhtkonnal oli siht silme
ees, kuhu tahetakse jouda, ei teatud tege-
likult, kui suur on tulevikus NAV-i lahendus
vOi kui suurt ressurssi NAV andmete tdotle-
miseks vajab.

Kuna kogu lahendus otsustati pilve pan-
na, siis oli véimalik alustada minimaalse
vajaliku serveri véimsuse ning NAV-i kasu-
tajate arvuga, mis téhendas ka viiksemaid
igakuised kulusid. Aja jooksul ettevote kas-
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on?

vas. Sellest tulenevalt suurenes ka andme-
mabht ja oli vaja suuremat serveri ressurssi,
kusjuures mitte kogu aeg, vaid aeg-ajalt.
Tdnu pilvetehnoloogiale oli véimalik min-
giks perioodiks piltlikult 6eldes iihe nupu-
vajutusega serveri ressurssi duubeldada
ning hiljem normaalsele tasemele tagasi
keerata.

Milline oleks olnud pilve alternatiiv? Ette-
vote oleks pidanud mahu suurenemist ette
négema ja juba alguses investeerima riist-
varalahendusse, arvestades kdige suure-
mat ressursivajadust (mida tegelikult ei ole
pidevalt vaja). Lisaks, kui alguses oleks tu-
levaste vajaduste hindamisel eksitud, oleks
tulnud esmane investeering iildse maha
kanda ning veelgi véimsamad serverid soe-
tada. Nii et pilv andis vajaliku paindlikkuse
voimsuste planeerimisel ning maandas in-
vesteeringuga seotud rahalisi riske.

Ndide 2

Tootmisettevote suurendas piltlikult 6eldes
ile66 kordades oma tootmismahtu. Kui seni
oli hakkama saadud lihtsa lahendusega, siis
niitid oli viiga liihikese aja jooksul vaja suu-
rema funktsionaalsusega majandustarkva-
ra ning kindlamat riistvaralahendust. Lisaks
polnud ettevétte IT-meeskonnal paraku
piisavalt teadmisi Microsofti tarkvarast.

Leho Hermann,
BCS Itera migijuht

Tdnu pilvelahendusele oli serverid voi-
malik kdaivitada tundidega, kusjuures
IT-meeskond ei pidanudki midagi Microsofti
lahendustest ega litsentseerimisest tead-
ma, kuna see koik oli juba igakuise teenuse
sees. Nii nagu eelmisegi ndite puhul, oli ka
niitid véimalik alustada miinimum-konfigu-
ratsiooniga ning seda aja jooksul vastavalt
vajadustele suurendada. Kuna ettevotte
mahud jérjest kasvasid, siis ei osanud te-
gelikult keegi ennustada, millist véimsust
nditeks aasta pdrast vajatakse.

Milline oleks olnud alternatiiv? Kuna uus
lahendus olivaja todle saada loetud pdeva-
dega, siis suure téendosusega oleks olnud
viga keeruline nii kiiresti leida valmis ser-
verlahendust (tavaliselt on nende tarneaeg
2—4 nddalat alates tellimisest). Lisaks oleks
IT-osakond pidanud investeerima Micro-
softi tehnoloogiate omandamisse, mida
oleks tulnud igapdevaselt ka hooldama ha-
kata, samuti oleks pidanud tundma ka lit-
sentseerimist. Pilveteenus vdimaldas uue
lahenduse kasutusele votta véiga kiiresti
ning ettevétte IT-meeskonna tédkoormus
jdi samaks.

Ndide 3
Tootmis- ja distributsiooniettevote, mille
filiaalid paiknevad iile Baltikumi, juurutas



endale analiilisilahenduse, aga nagu ana-
luutikaga ikka, peab seda aja jooksul pide-
valt tuunima, et kdik kasutajad saaksid just
selliseid analiiise, nagu parasjagu vaja.
Selleks oli kérvale vaja samasugust aren-
dus- ja testkeskkonda, mis oleks tdhen-
danud tdpselt samasuguse serveripargi ja
litsentside soetamist. Samas arendust66d
toimuvad loetud pdevadel kuus ehk raha-
liselt ei oleks selline investeering ennast
kindlasti Gra tasunud.

Pilveteenuse puhul oli véimalik keskkond
lihtsalt dles ehitada ja kasutada seda ai-
nult siis, kui oli reaalselt vaja arendada vGi
testida. Muul ajal on serverid vilja lilitatud
ning nende t66ressursi ja litsentside eest
tasuma ei pea. Piltlikult 6eldes on vdimalik
pdeva jooksul ja paari kohvitassi hinnaga
teha analiiiitikalahenduses vajalikud uuen-
dused, tésta need t66keskonda ning aren-

Flexibility

46%

N

0% )

Increased Etficlam:'y\

duskeskkond taas viilja lilitada.

limselge rahaline voit tuli sellest, et
maksta tuli ainult selle aja ja ressursi eest,
mida reaalselt kasutati. Alternatiivina oleks
tulnud soetada serverid ja litsentsid, mis
seisaksid suurema osa ajast joude.

Ndide 4

Mahtude suurenemisel soovis vdike hulgi-
miiligiettevdte parema analiiiitika saami-
seks lle minna NAV-i lahendusele, kuid ei
soovinud kohe teha suuremahulisi inves-
teeringuid.

Pilvelahenduse puhul oli vdimalik alus-
tada minimaalse riistvaralahendusega, mis
hetkel kdik vajadused rahuldas. NAV-i ka-
sutasid esimestel kuudel vaid mdned kasu-
tajad, aja jooksul nende arv suurenes. Kuna
pilveteenusena oli juba kasutusel Office’i
pakett (Office365), siis oli oluline, et kdik
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muud lahendused oleksid samamoodi igal
pool ja igal ajal kittesaadavad ning Office
365-ga liidestatud.

Ettevote sailahenduse kiiresti kéiima ning
vois NAV-i kasutajate arvu igakuiselt vali-
da. Alternatiivina oleks tulnud maksimaal-
ne arv NAV-i kasutajalitsentse kohe vilja
osta ning teha riistvaralahenduses eraldi
seadistusi, et kdik ettevottes kasutatavad
lahendused oleksid igal pool ja igal ajahet-
kel kattesaadavad.

*kk

Seega annab pilv ettevotetele mitmeid ee-
liseid: kes optimeerib litsentside kasutust;
kes vajab erinevatel aegadel erinevaid ar-
vutusvoimsusi; kes ei soovi kohe teha suurt
rahalist investeeringut, vaid kasutada seda
raha muudes protsessides jne. Kas iihel véi
teisel moel, aga véit kindlasti tuleb — on see
siis moéodetav rahas voi skaleeritavuses
(praegu olen viike, aga homme suur ning
koik tootab endiselt térgeteta) voi aren-
guvdimalustes (on olemas kuluefektiivsed
arenduskeskkonnad).

Soovitame kindlasti oma ettevottes uute
lahenduste (nii riist- kui ka tarkvara) juuru-
tamisel kaaluda mitmeid variante (kas osta
need vilja véi kasutada teenusena ehk pil-
ves) ja leida neist endale sobivaim.
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Jaekaubanduses on uuringute jiirgi kesk-
mine tarneaukude tase 8%. Puudujiidki-
de pohjuseid on palju, kuid iiks véimalus
saadavuse parandamiseks on POS-and-
mete (kassasiisteemi miiligiandmete)
jagamine tarnijatega. Coomor Kauban-
duse kogemus ndiitab, et eriti suur abi on
miiligiandmete niihtavusest kampaania-
te puhul. Kirjutab Hele Hammer.

oomor Kaubandus on audio-video-

ja IT-tarvikute, kodutehnika ja -tar-

vete importija ning hulgimiiija Ees-

tis. Mdlupulgad, arvutikotid, DVD-d, f6dnid,

elektripirnid, uksekellad, potid-pannid on

vaid moned arvukatest kaubagruppidest,
mis nad maale toovad.

Coomor Kaubandus otsib pidevalt lahen-

dusi, kuidas oma protsesse parimal véimali-

kul viisil korraldada. Kui ettevottes on asjad

EDI — elektrooniline andmevahetus
Ettevotted vahetavad dridokumente
lihest slisteemist teise masinloetaval
kujul.
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korda saadud, iritatakse leida voimalusi
protsesside parandamiseks ka ettevotte-
viliselt — hankijate ja klientidega.

Klientidega on juba aastaid kasutu-
sel elektrooniline andmevahetus ehk EDI.
Jaemiiiijate tellimused laekuvad Coomor
Kaubandusele reeglina elektrooniliselt
(70-80% kogu tellimuste arvust), arved
saadetakse samuti EDI kujul. Kogu siisteem
tellimuse saabumisest kuni laost kauba
viljastamiseni on paberivaba ja kdik do-
kumendid liiguvad siisteemide vahel elekt-
rooniliselt, mis oleks ilma EDI sisendita viga
keeruline.

.Arvestades, et meie miiligitellimuste
arv on tugevalt iile 1000 iga kuu, aitab EDI
meil edukalt oma kulusid kontrolli all hoida,”
kommenteerib Coomor Kaubanduse ostu-

Hele Hammer,
Telema AS-itegevjuht

ja miigijuht Indrek Lepik. Lepiku sénul on
lisaks otsestele kuludele viga oluline tegur
ka andmete vigadeta tédétlemine. Inimliku
faktori viga on minimaalne ja see on viga
téihtis praeguses jaekaubanduses, kus iga
eksimuse eest on ette néhtud suured trah-
vid. Lisaks otsesele rahalisele kokkuhoiule
mainib Lepik Gra muud kasud, nditeks vdik-
sem paberikulu ja tddtajate potentsiaa-
li parem drakasutamine. Lepiku sénul on
kindlasti oluline ka ,séira t66tajate silmis,
mis tekib ténu sellele, et nad ei pea tegema
n-0 lolli t66d, mida arvuti véib nende eest
@ra teha.”

Lisaks tavaliste EDI tellimuste ja arvete
vahetamisele saab Coomor EDI operaatori
vahendusel oma siisteemi mitmetelt jae-
klientidelt ka igapdevaselt POS-andmeid

,0luline on sdra tootajate silmis, mis
tekib tanu sellele, et nad ei pea tegema
n-0 lolli to6d, mida arvuti voib nende
eest ara teha!”

Coomor Kaubanduse miiligi-ja ostujuht Indrek Lepik EDI kasudest




POS-andmete jagamine

Jaemiiiijad jagavad oma Point of Sales
ehk kassasiisteemi andmeid regulaar-
selt tarnijatega. Tavaliselt edastakse
info toodete 16ikes miiiidud koguste

ja saldode kohta EDI operaatorite
vahendusel.

ehk miiligiraporteid ning laosaldoaruan-
deid. Nditeks on selles osas hea koostto
Selveri ketiga.

Iga péiev on Coomoril ilevaade, kuidas
tema tooted Selveris miiiisid ning milline on
nende saldo. Vastavad IT-lahendused suu-
davad nende andmete baasil kergesti olulisi
moddikuid vdlja arvutada, nt kaubaga kae-
tud pdevade arvu. Visuaalsed lahendused
virvivad madalad saldod kollaseks ja krii-
tilised saldod punaseks (vt joonis). Lisaks
saab nditeks Telema Supplier Visibility por-
taali vaates andmeid filtreerida mitmetes
IGigetes: laoseisu jérgi (ile mingi taseme,
alla mingi taseme), tootegruppide ldikes,

~1arbijate kaitumine on
ettearvamatu, kuid tdnu
POS-andmete kasuta-
misele suudame 24 tunni
jooksul (transpordile ku-
luv aeg) reageerida muu-
tunud noudlusele. Viime
kauba just sinna poodi,
kus see on otsakorral.”

Coomor Kaubanduse miiligijuht Indrek Lepik
POS-andmete jagamise kasulikkusest.

palju ning nende uusimate trendide ja uu-
distega kursisolek on jaeketi esindajatele
aja- ja ressursimahukas. Nii juhtub nditeks
just kampaaniatoodete puhul tihti, et toode
saab otsa ning klientidele vaatab riiulil vas-

sortimendi vs kampaaniatoodete 16ikes tu tiihjus.
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Coomor Kaubanduse toodete miiiik ja laoseis Kadaka Selveris 17.06.2015 seisuga. Viljavote Telema

Supplier Visibility portaali vaatest

jne. Nii on tarnijal véimalus varakult ndha,
kus hakkavad tooted otsa I6ppema, et olla
valmis kiirelt reageerima ning kaubavarusid
tdiendama.

Kampaaniatooted

Ménel kuul véib kampaanikdibe osakaal
Coomoril ulatuda koguni 75% protsendini
kogukdibest. Keegi meist ei ole selgeltnda-
gija ning kampaaniatoodete ndudluse en-
nustamine on seet6ttu raske. Eriti Coomor
Kaubanduse puhul, kus kaubagruppe on

Coomor Kaubanduse miiligijuhi Indrek
Lepiku sénul on POS-andmete saami-
ne kampaania edukuse seisukohalt viga
oluline kriteerium. See aitab paremini
planeerida kampaaniakoguseid ja tarni-
da vajadusel viiga operatiivselt tooteid
nendesse poodidesse, kus miiiik on prog-
noositust suurem. ,Tarbijate kditumine on
ettearvamatu, kuid téinu POS-andmete
kasutamisele suudame 24 tunni jooksul
(transpordile kuluv aeg) reageerida muu-
tunud ndudlusele. Viime kauba just sinna

poodi, kus see on otsakorral,” selgitab Le-
pik. Selline operatiivsus vihendab tundu-
valt Coomori kauba komplekteerimis- ja
logistikakulusid.

Selveri peaostujuht Margit Kissa kom-
menteerib: ,0leme Selveris aru saanud,
et tarneaukude viltimisel on maéistlik teha
tarnijatega koosté6d. Me miiiime kaupa
45 poes ning meie sortimendis on 20 000
toodet.” Mitmete kaubagruppide puhul on
tarnijad toote omaduste ja trendidega ning
seega ka voimaliku kliendinéudlusega pa-
remini kursis kui jaemiiiija. Aérmuslike ndi-
detena voib tuua kiilinelakid ja taimeseem-
ned, aga ka Coomori sortimendis leiduvad

,POS-andmete jagamine
tarnijatega tagab tar-
neahelas ndhtavuse ja
voimaldab tarnijatel palju
operatiivsemalt reagee-
rida kauba puudujddki-
dele ja neid reeglina ka
ennetada,”

Selver AS-ijuht Margit Kissa POS-andmete
jagamise kasulikkusest.

mdlupulgad.

Kissa sénul tagab POS-andmete jaga-
mine tarnijatega tarneahelas néihtavuse ja
voimaldab tarnijatel palju operatiivsemalt
reageerida kauba puudujédkidele ja neid
reeglina ka ennetada. Selveri kasu on ka
selles, et kaupluse té6tajad ei pea tegele-
ma rutiinse tellimisprotsessiga, vaid véivad
keskenduda miiligile.

POS-andmete jagamise ehk néhtavu-
se tekitamisest jargmine samm on kogu
kaubavarude téiendamise otsuse delegee-
rimine tarnijale, mis on tuntud VMI ehk tar-
nija juhitava kaubavaru nime all. Aga sellest
juba jérgmisel korral.
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BuUSIiness Intelligence —
MIKS, millal ja KEidas?

Miks vajab sinu ettevote drianaliiiisi ja
iseteenindusliku aruandluse tooriistu?
Selgitab Urmas Tutt.

iin on parimate praktikate alusel
vilja toodud peamised valupunk-
tid. Kui kasvoi liks neist haakub sinu
ettevottega, siis on drianaliilisi (business
intelligence, liihend BI) ja iseteenindusliku
aruandluse (self service reporting) tooriis-
tade juurutamisel kindel véit garanteeritud.
¢ Informatsiooni kiire kiittesaamine on
viiga raske. Andmed on jaotatud paljude
infoslisteemide, veebilehtede ja tabel-
arvutusprogrammide vahel. Ei ole iihte
kindlat toe allikat.

¢ Puudulik infovoog tehnilise IT-perso-
nali ja driinfo I6pptarbija vahel. Suu-
reneb ajaline viide ja risk, et kogutud
andmeid ei télgendata driliselt digesti ja
tdhenduslikult. Arijuht séltub liiga palju
tehnilistest té6tajatest; puudub véimalus
kiire ja operatiivse iseteenindusliku aru-
andluse teostamiseks.

e Aeglus — kiésitoona kokkupandava aru-
andluse tottu laekub strateegiliseks ja
operatiivseks juhtimiseks vajalik infor-
matsioon kuude ja kvartalite 16ikes, mitte
nddalate ja pdevade kaupa.

e Aruandluse koostamisega on seotud
paljud tédtajad. Nad kopeerivad and-
meid tabelarvutusprogrammi, millest
levinuim on Microsoft Excel, manipulee-
rivad seal andmetega ja 16puks saadavad
need e-posti kaudu infotarbijatele. See
on viga veatundlik ja ka kulukas. Selle
asemel voiks nad tegeleda nditeks juh-
timise, miiligi, kulude optimeerimise ja
klientide teenindamisega.
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¢ Hajusates siisteemides on sageli sadu
aruandeid. Paljusid neist ei kasuta-
ta kas ildse véi on moéni valdkonnajuht
nende koéigi haldamisega iilekoorma-
tud. Valdkondade juhid manipuleerivad
andmetega tabelarvutuse tddlehtedel.
Tulemuseks on erinevad arusaamad ja
omavahelised konfliktid. Nii kulub palju
aega vaidlustele, kellel mis seisuga ja kui
oiged aruanded on koostatud.

Hdésti realiseeritud Bl ja iseteenindusli-
ku aruandluse keskkond lahendab sellised
probleemid.

Analiiisi ja aruandluse vajaduste
madratlemine
Kui on kindlaks tehtud, et Bl tdoriistad ai-
tavad toesti sinu dri, tuleb madratleda ana-
liusi tegelikud vajadused. Kas selleks on
nditeks miitigiinfo, tarnijate monitooring,
personaliandmete analiiiis voi klientide
maksekditumine?

Igas Bl projektis on koige olulisem méé-
ratleda kolm asja: faktid, méodikud ja di-
mensioonid.

Diagramm. Millistes
valdkondades BI-d
kasutatakse?

Urmas Tutt,
BCS ltera arendaja

Faktide all moéeldakse kdéikvoimalikke
dritehinguid, mida on vaja analiiiisida ja
mille iile tuleb aruandlust pidada. Nditeks
tellimused, arved, maksed, varade hinda-
mised, kaubasaadetised jne.

Moodikud onfaktide aluseltuletatudarv-
vidrtused. Neid on nii lihtsaid kui ka keeru-
lise arvutuskdiguga. Nditeks kdaive, kasum,
laovéiértus, maksepdevad, kulud jne.

Dimensioonide I6ikes on vdimalik aru-
andlust grupeerida ja liigendada. Tiiipili-
semad dimensioonid on nditeks klient, han-
kija, kaup, miiligiesindaja ja aeg. Vajaliku
aruandluse saamiseks peavad dimensiooni
atribuudid olema piisavalt detailsed. Ndi-
teks kauba dimensioonis on sageli lisaks
koodile ja nimetusele lisatud kaubagrupp,
kategooria, méotiihik véi virv jne.

Selguse moéttes jagatakse analiiiis ja
aruandlus  funktsionaalseid drivaldkondi
katvateks mooduliteks, nditeks miiligi-
analiiiisi- ja finantsmooduliks. Sellisel juhul
on voimalik hoida fookust miiligiga seotud
aruandlusel ning kasitleda midgianaliiiisi
omaette projektina.

W Sales Analysis
B Inventary and Supply
Chain Analysis

M Financial Analysis

B Production Analysis



Mida arvestada Bl vahendite valikul?
Siin on loetletud peamised omadused, mida
tnapdevane Bl tehnoloogia peaks toeta-
ma.

o Iseteenindusliku aruandluse (self-ser-
vice reporting) tugi on pdhiline, mida
tinapdeva drikasutaja vajab, et vaadel-
da eri filtreid ja grupeerimisvéimalusi
kasutades aruandeid ilma tehnilise per-
sonali abita.

o Drill-down-analiiiis, et liikuda diinaa-
miliselt lldistatud vaatelt detailsema-
le, nditeks kaubagruppidelt kaupade ja
kliendisegmentide l6igetele.

e Andmete Vvisualiseerimine graafiku-
te ja diagrammide abil annab viga hea
tlevaate trendidest ja kdrvalekalletest.
Enam ei pea digete juhtimisotsuste vastu
votmiseks lugema numbritest tulvil suuri
tabeleid.

¢ Modddikute todlauad (dashboards) hol-
mavad kasutajate grupile voi rollile vaja-
likke aruandeid mitmetest allikatest ja on
esitatud tavaliselt graafiliselt.

¢ Aruandluse plaanuri (scheduler) tugi
on hea omadus, sest vdimaldab sea-
distust, mille alusel suuremad ja ae-
gandudvamad perioodilised aruanded
koostatakse automaatselt ja saadetakse
kasutajatele e-kirja teel.

¢ Mobiilsete seadmete tugi on samuti
tinapdevase Bl tehnoloogia tavapdrane
osa. Kasutajaliides peab oskama arves-
tada tahvelarvutite ja nutitelefonide ise-
Girasustega.

¢ Turvalisuse funktsioon, mis vdimaldab
vOi keelab informatsioonile ligipddsu,
on tdhtis omadus. Ligipdds madratakse/
keelatakse kas valdkonnapdhiselt voi
lausa ridade ja veergude tipsusega. Ndi-
teks teatud kasutajate eest peidetakse
kauba omahind vai ei ndidata finantsaru-
annetes palgaga seotud kontode and-
meid.

Bl ja iseteenindusliku aruandluse lahen-
dusi on mitut liiki, méned keskenduvad roh-
kem iihtedele omadustele ja véimalustele,
teistel on jdllegi fookus mujal.

Peamised liigid on jirgmised:
¢ Suurettevotte Bl (Enterprise Bl) lahen-

dused on rikkalike véimalustega ja t66-

kindlad ning toetavad vdga suuri and-
memahte. Need on suhteliselt kallid ning
juurutusprotsess votab palju aega.

¢ Andmete visualiseerimise tooriistadel
on fookus info graafilisel esitlusel. Need
on suurepdrased todvahendid juhtimis-

to6laudade, diagrammide ja graafikute
koostamiseks ning sisaldavad ka isetee-
ninduse elemente. Need on tavaliselt
,klient-server” arhitektuuriga ning va-
javad tédkoha arvutitesse paigaldamist.

e Aruandluse tooriistad on keskendu-
nud triikitavate aruannete koostamisele.
Need eiole tegelikult Bl vahendid. Nad on
kill suhteliselt odavad, kuid aruannete
koostamine on viga tehniline ja jadb ta-
valiselt IT osakonna tdoks.

¢ Pilveteenuse Bl on kasvav trend, veebi-
pohine lahendus tarkvara rendimudelina
(Software as a Service, Saa$). Pilve kor-
ral ei ole vaja teha suuri investeeringuid,
vaid makstakse jooksva
kasutamise eest. Kesk-
kond on internetis tur-
valiselt koéikjal kdttesaa-
dav. Takistusteks voivad
osutuda  keerulisemad
andmete integratsioonid
ja kahjuks ka kasutajate
eelarvamus pilveteenuse
turvalisuse osas.

¢ Riitsepatoo lahendus- 1¥%
teks kutsutakse iseteh-
tud lahendusi, mis kom-
bineerivad tabelté6tluse
programmide ja serveriteenuste vdima-
lusi. Tdnapdeval ei ole need elujdulised
ning ei suuda tehnoloogiliste arengutega
kaasas kéia. Samuti jatavad tavaliselt
soovida turvalisuse pool ja iseteenindus-
likud vdimalused.

60%
S05%
40%
30%

20%

Millist liiki lahendus valida? Arianaliiiitikule,
kelle iilesandeks on trende ja kdrvalekal-
deid jdlgida, sobivad kindlasti visualiseeri-
mise vahendid. Viiksematele ettevotetele
sobivad pilveteenuste lahendused.

Bl projekti kulud ja ootused
Bl lahendused jagatakse téinapdeval tra-
ditsioonilisteks ja pilveteenusepdhisteks.
Traditsiooniliste lahenduste all mdeldakse
kogu IT infrastruktuuri omamist, killaltki
pikka ja keerukat tarkvaralahenduse juu-
rutamist. Gartneri uuringute kohaselt eba-
onnestub neist projektidest ligikaudu 70%.
Pilveteenuste kasutamisel on alustamise
ja toe kulud madalad. Tavaliselt sisaldavad
pilvepdhised Bl lahendused andmete visu-
aliseerimise ja iseteeninduse komponente.
Analiiiisides kulupdhiselt Bl lahen-
duste investeeringute tasuvuse miiira
(Return On Investment), on uuringufirmad

IIJII
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vilja toonud jargmised tasemed:

e aruannete automatiseerimise tase:
annab peamiselt ajalise kokkuhoiu, sa-
muti viheneb vigade hulk. ROl 188%;

o taktikaline Bl tase: analiitikat kasuta-
takse otseselt otsustusprotsesside toeks,
mitte ainult aja sddstmiseks. Keskmine
kasulikkus. ROl 389%;

o strateegiline Bl tase: analiiiis ja aru-
andlus on juurutatud ja kasutusel terves
organisatsioonis. Kasutatakse igapde-
vategevuste analiitisimisel vastavalt
juhtkonna piistitatud strateegilistele
eesmdrkidele. Kasu on siin kéige suurem.
ROI 968%

m Ease Of Use

® ETL/Integration

= Cost

Kasu:

¢ juhtimisaruanded ei viibi, nende kasuta-
mise sagedus suureneb;

e téinu tsentraalsele infole ei teki aruande
koostajate vahel arusaamatusi;

¢ viiheneb vigade hulk ja paraneb and-
mekvaliteet;

¢ infosiisteemidesse kogutud véértuslikest
andmest saab kasulik juhtimisinfo;

¢ infot saab jagada nii organisatsiooni sees
juhtidest kuni téo6tajateni kui ka klientide,
hankijate ja teiste koostdopartneritega.

Kokkuvote

Selleks et ettevottes Bl ja iseteenindusliku
aruandluse projekti edukalt planeerida, sel-
lega alustada ja seda juurutada, peab siin
kéisitletud teemad pdhjalikult IGbi t66tama.
Esmalt tuleb vilja selgitada vajadus ning
seejdrel valida lahenduse liik, mis sellele
vastab. Samuti tuleb detailselt méératleda
analiiusi ja aruandluse vajadused. Arvesta-
da tuleb nii tehnoloogiliste véimaluste kui
ka infoslisteemide integratsiooni véimalus-
tega. Pohjalik eelt66 tagab projekti eduka
teostuse. Investeeringud Bl lahendustesse
toodavad end kordades tagasi.
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Madis Maripuu,
BCS Itera konsultant

Mihkel Nugis,

Andmemahukas (big data) tootmine téi-
hendab, et tootmisalased juhtimisot-
sused tehakse mahukate andmehulka-
de analiiiisi kaudu. Nii on véimalik teha
paremaid otsuseid ja tosta efektiivsust
kogu tarneahelas.

diteks voib to6tava masina laagrite,
miira ja vibratsiooni jéargi ennusta-
da masina tehniliste seisakute ja ri-
kete tdendosust. Aastakiimneid tagasi viilja
tootatud tehnoloogiat, kuidas miira ja vib-
ratsiooni mo6tmise tulemusel ennustada
masina detailide purunemist, on lahenduse
madala maksumuse (loe: tasuvuse) tottu
voimalik kasutada piltlikult 24 tundi jérjest.

Jitame aga ponevad tehnoloogiad ja
keskendume tootlikkuse moddikutele, mis
on seotud keskmiselt mahukama andmeko-
gumise, analiilsi ja esitamisega.

Nditeks masina t66- ja ooteaja moot-
mine annab ilevaate sellest, kui kaugel
tootmistellimuse tditmine on ja kas see
on voimalik digeaegselt valmis saada. Kui
ooteaeg iiletab teatud piiri, néiteks 15 mi-
nutit, tuleb kasutajal lisada vea pdhjuse
kood, et hiljem saaks tootlikkust péhjuste
kaupa analiilisida ja parendada.

Millist infot annab ettevétte
ressursihaldus (ERP) tootlikkuse
kohta?

ERP siisteemist on iihe tootmistellimuse
pohjal lisaks detailsele kuluarvestusele
voimalik teada saada tootlikkuse informat-
siooni: kui palju Idheb tellimuse tditmiseks
aega, millised on kvaliteedinditajad, kui
palju praaki tekib, millised on planeerima-
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ta seisakud tootmises, mis on efektiivsuse,
kvaliteedi jm néitajad.

Tootlikkuse andmed on ERP siisteemis
seotud tootmistellimuse detailsusega ehk
granulaarsusega. Mis juhtuks, kui andmete
detailsuse granulaarsust suurendada? Voi
kui hakata iga tiksiku té6operatsiooni tege-
miseks kuluvat aega méétma millisekundi-
lise tdpsusega ja analiiiisida, kuidas muu-
tuvad tootlikkuse viadrtused péeva asemel
minutis? Vastutasuks kulutustele, mis tehti
andmete tootlemisele, on siis tootlikkuse
osas vodimalik saada palju tdpsemat infor-
matsiooni selle kohta, kas tellimused suu-
detakse odigeaegselt tdita, ning seisakute
korral operatiivselt reageerida.

Tootmisandmed andmeaita
Olevikust tulevikku hiippamiseks tuleb kasu-
tusele votta uus tehnoloogia ning paigutada
tootlikkuse andmed andmeaita. Arvestada
tuleb sellega, et detailsuse suurendamisel
tekib suur hulk andmeid — tegemist on and-
memahuka tootmisinformatsiooniga, mida
on vaja ilma ERP siisteemi héirimata té6del-
da, analiitisida ja esitada. Operatiivne ERP
siisteem kasutab andmeaida andmeid, mis
on juba ette valmistatud ja paigutatud nii, et
nende kdttesaamine oleks kiire ja efektiivne.
Andmeait ehitatakse iiles eraldiseisva
lahendusena, mida tdidetakse andmete-
ga. Selleks, et andmevahetuse maht oleks
optimaalne, tdstetakse need keskkonnast,
kus need tekivad, sinna keskkonda, kus neid
analiitisitakse. Sellisel viisil andmeid kogu-
des ei ole vaja karta, et siisteem mahtude
suurenedes umbe léheb. Andmeaidas orga-
niseeritakse info iimber nii, et pdringud toi-

muvad kiirelt ka siis, kui tegemist on sadade
miljonite kirjetega.

Andmeaida vajalikkust kinnitavad tootmi-
se spetsiifikast tulenevad ndudmised. Toot-
missiisteemi moodustavad mitu eraldiseis-
vat siisteemi kooslust, milleks on tootmis-,
kvaliteedi-, automaatika- ja projekteerimis-
siisteemid. lga siisteem koosneb omakorda
allsiisteemidest. Nditeks tootmissiisteem
ressursihaldusest, laohaldusest, planee-
rimisest jms. Selleks, et andmeid iihest
siisteemist teise saata, tuleb koostada kas
spetsiaalseid pdringuid, mida ei saa alati
ette mddrata, voi kanda olulisemad andmed
andmeaita ja koostada péringuid vastavalt
voimalusele.

Miks on vaja siduda kogu tootmine
ERP-ga?

Klient peab teadma, millal tema mddbel
valmis saab. Ka transpordifirma saab ku-
lusid kokku hoida, néiteks siis, kui tootmine
seisab, saab transpordifirma saata saade-
tise tavateenusega, sest materjali pole nii
kiiresti vaja.

Teisisonu, sellepérast et tootmine on in-
tegreeritud kogu tarneahelaga — tootlikkus
on seotud informatsiooniga ja info liigub
voimalikult véikeste takistuste ning kulu-
dega iile kogu tarneahela —, on tarneahel
tervikuna optimeeritud.

Andmemahukas tootmine vdimaldab
tuua tootlikkuse andmeid sidusasse (on-li-
ne) siisteemi, kus tootlikkuse infot on vdi-
malik minimaalsete viivitusega analiiiisida,
prognoosida ja kuvada, et teha veelgi pare-
maid juhtimisotsuseid ja tdsta kogu tarne-
ahela efektiivsust.



Bl4Dynamics - tdi

Bl4Dynamics on dirianaliiiisi ja andmelao
lahendus, mis on arendatud Microsofti
lahendustele, eriti just Microsoft Dyna-
mics NAV-ile. Viirskeim Bl4Dynamics on
Cube Wizard, mis véoimaldab kasutajal
luua ise uusi aruandeid ja andmekuubi-
kuid. Siin on kahe kliendi kogemused.

Me oleme palju efektiivsemad kui enne,
kuna teame rohkem.

Danny van der Star, Helvoet Group ostujuht

ootmisettevotte Helvoet Group os-

tujuht Danny van der Star vastutab

ka d@rianaliitisi lahenduste eest. ,Me
esitame juhatusele aruandeid nddalapéhi-
selt. See puudutab miiiki, aga ka paljusid
teisi ettevotte spetsiifilisi indikaatoreid.
Niilid saame analiiisida ja teha ristaruan-
deid, mis polnud enne ERP-lahenduses voi-
malik.”

Lisaks juhtkonnale vajab kogu organi-
satsioon infot, et muuta t66d efektiivse-
maks ja teha 6igeid otsuseid. ,Tegutseme
valdkonnas, kus igal muudatusel sisend-
hindades on tohutu méju. Arianaliiiis on
kasulik, sest suudame nditeks kalkuleeri-
da ja jdlgida kulusid tootmiskomplektide
ja nende osade kaupa,” selgitab van der
Star. Teisis6nu saab organisatsioon kohe
tlevaate sellest, kui seoses tooraine hin-
dadega muutuvad ka kulud, ning vastavalt
sellele saab sisse viia vajalikud korrektuu-
rid hinnastamises, miiligis ja tootmises.

,0leme teinud ka suure hiippe ERP-siis-
teemis olevate andmete kvaliteedis.” Hea
ja kvaliteetne raporteerimine ja analiilis
p6hineb paljuski andmete kvaliteedil ja
selgusel. ,Tdnu Bl4Dynamicsile oleme iga-

péievaselt seotud andmetega ja avastame
ruttu valed voi ebakorrektsed andmed.”

Kindlasti tasub mainimist suur muutus
varudes ja laos — ettevote on nimelt suut-
nud drianaliiiisi abil oluliselt véihendada
oma laovarusid, samas on tarnekindlus
tunduvalt kasvanud. Tarneahela juhtimine
on iiks ettevotte votmeprotsesse ja téhtis
on leida tasakaal optimaalsete laovarude
ja teenuse kvaliteedi vahel.

Bl4Dynamics ja tootmisruumid
,Adrmiseltolulineonmeiejaoks mdistatoot-
misruumide tuleviku kasutustja trende. Hel-
voetis oleme suutnud érianaliilisi abil muuta
palju professionaalsemaks S0P protsesse
(sales and operations demand planning —
miiligi ja protsesside ndudluse planeerimi-
ne).” Teisisonu on prognooside juhtimine
palju tépsem ja eelarved kattuvad suhteli-
selt tegeliku eluga. Hea on ka see, et kor-
valekalded kokkulepitud piiride ulatuses ei
tekita asjatuid hdireid.

Mérkimisvddrselt on paranenud véi-
mekus moodta grupiiileseid tellimusi ja
kontrollida sidusprotsesse, mis omakor-
da on oluliselt parandanud tootmisruu-
mide kasutust. ,Kokkuvottes voin mér-
kida, et Bl4Dynamics voimaldab tdiesti
uuel tasemel d&ri kontrollida ja juhtida.
Oleme viga rahul, et suudame ka moéota
OEE-d (overall equipment effectivness) —
tootmisseadmete efektiivsust méodetakse
nii tehase, osakonna kui ka liksikseadme
ulatuses).”

Helvoet Rubber & Plastic Technologies on asuta-
tud 1939. aastal ja arendab-toodab eritellimusel
kummi, plastikkomponente ja -osasid. Grupil on
tehased Hollandis, Belgias ja Indias.

St
out-of- bOxlohendus

Tjasa Gruden
i Bl4Dynamics turundusjuht

,Bl4Dynamics ja Dynamics NAV LS-
Retail pakuvad meile kéik vajaliku, et
analiiiisida POS-tasemel tehinguid
15-minutilise detailsusega.”

Markus Scheidegger,
CFO Transa Backpacking AG

,Meil peab olema oluline driinfo kdeulatu-
ses, kuid standard-majandustarkvarasiis-
teemist ei saa seda alati lihtsalt véi pole
see moistlik. Tanu Bl4Dynamicsile saame
niitid jaekaubanduses vajalikus detailsuses
kogu informatsiooni — sooduskampaaniad,
eripakkumised, kliendikaardid ja nendega
seotud info. Kliente ja miiiki on véimalik
analiisida riigi, linna, poe vai kliendigrupi
kaupa.”

Oluline on ka tdielik tugi tootevariantide-
le ja NAV LSRetaili andmeraamistikule, voi-
maldades jdlgida suurusi, variante, virve,
hooaegasid jne. Kéik see on aidanud ette-
vottel optimeerida ladu ja varude tdienda-
mist.

Bl4Dynamics NAV LSRetail véimaldab ka
juhtida ja analiiiisida LossPrevention la-
hendust ehk varguste jédlgimise ja viltimise
funktsionaalsust.

Transa AG, Switzerland Transa opereerib kahte
ettevotet: Transa Backpacking AG-d ja Outdoor
Tradingut. Transa Backpacking AG on iiks juhti-
vaid vilisriiete miiiijaid Sveitsis.

Outdoor Trading opereerib Sveitsis kiimmet Jack
Wolfskini poodi. Kokku to6tab ettevottes veidi
alla 3000 td6taja ning molemad ettevotted
kasutavad Microsoft Dynamics NAV LS Retaili
majandustarkvara ja Bl4Dyanmics-i drianaliiisi
lahendust.
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Projektijuhina on minu argipievaks ees-
miirkide teadlik elluviimine. Kevadel
sattus mulle kiitte iiks hea raamat ,The
4 Disciplines of Execution”, mis kinnitas,
et mu tegevus on dige. Kuidas neid pohi-
motteid juhtimises rakendada?

ulemustest rdékides peab juht ini-
mestele andma eesmadrgid ja juhti-
ma nende elluviimist.

Huvitav, mis on juhtidele suurem proovi-
kivi, kas eesmdrkide sdnastamine vdi nende
elluviimine? lga kord, kui me seda juhtidelt
kiisime, saame vastuseks: elluviimine.

Teine kiisimus. Millele sai @Grijuhtimist p-
pides rohkem akadeemilisi tunde kulutatud,
kas elluviimisele vdi eesmdrkide seadmise-
le? Vastus: eesmirkide seadmisele.

Miks siis elluviimine nii raske on? Kui ees-
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lidas Juhtlda
tevotet.
yutuste -
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mdrk on selge ja juht véimekas, kas siis saa-
vutab meeskond iseenesest seatud sihid?!
Vastus: ei saavuta.

Torgata voi muuta kditumist?
Ukskdik, kas me ridigime strateegiast, ees-
mdrgistvailihtsaltménedest muudatustest,
on juhil muudatuste elluviimiseks valida nn
pliiatsitorge (ingl k stroke-of-the-pen) voi
siis hoopiski kditumuslikud muudatused.

Pliiatsitorke tehnika aluseks on eelkdige
kéisud ja keelud. Kui on ressursse ja piisavalt
autoriteeti, on vdimalik muudatused ellu
viia. See eeldab planeerimist, liksmeelt, jul-
gust, ajusid ja raha, ning asjad hakkavadki
juhtuma.

Kditumuslike muudatuste (muudatused
tooprotsessis) tehnika on aga hoopis teine.
Siin ei saa kasutada lihtsalt késke. Pohju-
seks on see, et inimesed (ja enamasti mit-

o i iy
Sy

med) tuleb panna tegema asju teisiti kui
seni. Iseenda muutmine on raske, radkima-
ta siis teiste muutmisest.

Kui on otsustatud midagi ellu viia, saab
suurimaks probleemiks inimeste kaasamine
jaisiklik oskuste pagas. Selleks, et saavu-
tada eesmiirke, mida pole kunagi saa-
vutatud, on vaja teha miskit, mida pole
varem tehtud.

Juht peab vaatama peeglisse
Hoolimata olukorra keerukusest ei kuule me
eriti, et juhid iitleks: ,Ma soovin, et inime-
sed teeksid asju uutmoodi ja oleksid seeldbi
eesmdrkide elluviimisel tulemuslikumad.”
Pigem kuuleme midagi sellist: ,,Ma ei taha
tegeleda iihe voi teise inimesega.”

Juhid eeldavad, et inimesed on problee-
miks. Tegelikkuses ei ole probleem alati
inimestes. Kvaliteedijuhtimise ekspert W.




Plitatsitorke vzi keaitumuslike
mwdrTuste TakTiks,.. milline
Valida?

Edwards Deming on 6elnud: ,,Kui suur hulk
inimesi kditub suurema osa ajast teatud vii-
sil, siis ei peitu probleem mitte inimestes,
vaid siisteemis endas.” Jah, ka konkreetne
isik vOib olla probleemne, kuid sageli tu-
leb juhil sellises olukorras esmalt peeglis-
se vaadata. Miks? Sest inimesed lihtsalt ei
maoista alati neile seatud eesmdrke. Nditeks
kui teha kiisitlus, siis véiidetavalt suudab
ainult Uiks inimene seitsmest loetleda ette-
votte eesmdirke.

Teine probleem on lubaduste elluviimi-
ne. Ja kolmandaks on jdlgimine: eesmdrki-
de saavutamise tegevuskava ja viis, kuidas
hetkeseisu jdlgitakse, on segased. Kokku-
vottes on tiiiipiline olukord jéirgmine: ini-
mesed ei tea, mis on eesmiirgid, nad pole
pithendunud ja aru saanud, kas ja kui-
das tulemusteni jouda, samuti pole nad
teadlikud ka hetkeolukorrast eesmiirgi
taitmisel.

Tuulepdoris (whirlwind)

Elluviimise tdeline vaenlane on igapdevane
p6hit66, nimetame seda tuulepdoriseks.
See on just see kriitiline hulk energiat, mis
hoiab igapéieva operatsioonid t66s ja ilma
viiksemagi irooniata teeb see ka kdige uue
saavutamise niivord raskeks ja keeruliseks.

Eesmédrkide tditmine, nende poole liiku-
mine ja igapéievane p6hit66 on vajalikud
ettevotte ellujadmiseks. Nad on omaiseloo-
mult selgelt eristatavad, kuid konkureerivad
omavahel pidevalt aja, ressurssi, energia ja
téihelepanu osas. Ei ole vaja 6eldagi, kes sel-
le lahingu voéidab.

Eesmdrgid, mis aitavad edasi, on endiselt
olulised. Ent kui kiireloomuline ja oluline
kokku poérkuvad, jaéb voitjaks alatikiireloo-
muline. Kui see paradoks saab reaalsuseks,
siis mérkame seda igal pool ja igas mees-
konnas, kes soovib saavutada miskit uut.

Eesmiirkide 4 reeglit

Reegel 1: keskendu ainult olulisele
Mida rohkem on eesmdrke, seda vihem
neid realiseerub. Olulistele eesmérkidele
keskendumine tidhendab vastuolu senis-
te harjumustega — keskenduda vihema-
le, et saavutada rohkem. Esimese reegli
kasutamine aitab valida tihe (Gdrmisel
juhul kaks) viga olulist eesmdirki, mitte
aga dritada teostada kéike ja korraga.
Seda iihte eesmdrki nimetatakse ilimalt
oluliseks eesmiirgiks (wildly important
goal). Eesmirk peab olema selge ja
lihtne — nii méistab meeskond, et see
eesméirk tihendab kéige enamat.

Reegel 2: tegele juhitavate tegevus-
tega
See on juhtimise reegel, mis pohineb
lihtsal pohimottel, et kdik tegevused
eiole vordsed. Moni m6jutab eesmdirgi
saavutamist rohkem kui teine ja meie
huvides on leida iiles just need tegevu-
sed, mis annavad parima tulemuse. Mis
tahes eesmdrgi poole ka ei piitieldaks,
mojutavad tulemuslikkust kaks tegurit:
juhitamatud ja juhitavad tegevused.
Kdive, kasum, turuosa ja kliendi
soovitusindeks on koik tagajérjed. See
tdhendab, et hetkeks, kui on teada tule-
mus, on see juba tegelikult ajalugu. Neid
tulemusi ei ole vdimalik parandada. Juhi-
tavad tegevused on hoopis teisest puust
ja need mojutavad tulemust kdige enam.
Nende sisuks on hinnata muutunud
olukordi, mis viib meeskonna eesmdrkide
elluviimiseni.
Juhitav tegevus vastab kahele kritee-
riumile:
e seeonennustatav jasellel on saavuta-
tav eesmdrk,
¢ selle tulemuslikkust saavad meeskon-
naliikmed ise méjutada.

Siin ei tohi tekkida valesti moéistmist. Ju-
hitamatud tegevused on ilimalt olulised,
et saavutada olulisi eesméirke. Aga juhi-
tavad tegevused on need, mis tegelikult
loovad tagajéirjed.

Proovikiviks on oluliste eesmiirkide ellu-
viimine kiireloomuliste tegevuste korval.

Voétame asja kokku. Kui on otsustatud ellu
viia olulisi eesmdirke, tuleb selleks kasuta-
da nn kditumuslike muudatuste tehnikat.
Pliiatsitorge aitab kiill edasi, aga mitte kau-
gemale. Teiseks, kui alahinnata kditumusli-
ke muudatusi, jéidb alles vaitlus tuulepdori-
sega.

Reegel 3: vdistlev punktitabel
Inimesed kdituvad erinevalt, kui nende
ule peetakse arvestust. Parim tulemus
tuleb meeskonnalt, kes on kaasatud
eesméirgi saavutamisse emotsionaalselt
jaoluline sisend saadakse punktitabelist
(score table). See on koht, kus inimesed
teadvustavad, kas nad kaotavad voi
voidavad. Punktitabel peab olema liht-
ne, aga pakkuma voistlusmomenti.

Reegel 4: arvepidamise muster

Siin stinnib elluviimine. Esimesed kolm
reeglit on iildiste raamide paikapanemi-
seks. Seni, kuni pole neljandat reeglit,
pole ka meeskond I6puni eesmdrkidesse
kaasatud. See toetub punktide kokkulu-
gemisele — niikaua kui me ei jalgi regu-
laarseltigaiihe numbreid, on ka eesmérk
kistud tuulepddrisesse.

Meeskonnas, kelle jaoks on oluline
eesmdrk, leitakse arvepidamiseks oma
muster regulaarsete ja sagedaste koh-
tumiste teel meeskonnaliikmete vahel.
Tulemuste lile peetakse arvetiga liikme
kohta eraldi. Meeskonnaliikmena tuleb
kiisida iseendalt, mis on iiks voi kaks
olulist tegevust, mida ma saan jérgmisel
nddalal teha (olenemata tuulep66-
ristest), mis annab olulise tulemuse
punktitabelis?

Ning voitmine on just see, mis hoiab
meeskonna moraali ja kasvatab piihen-
dumist.

Kokkuvdttes: eesmiirkide 4 reeglit
toimivad, kuna need toetuvad pohimo-
tetele, mitte praktikale. Kogemused
on olukorrapoéhised, subjektiivsed ja
alati muutuvad. Pohimotted jillegi on
ajatud ja toestavad iseennast, sobides
igas olukorras. See on nagu gravitat-
sioon: iikskdik kas sa méistad seda
voi ndustud sellega, vahet ei ole — see
juhtub ikkagi.

Allikas
Chris McChesney, Sean Covey, Jim Huling ,, The 4
Disciplines of Execution”
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CLICK&EOLLEC
ULIMUGAVA

Kas teadsid, et kui oled e-poest meele-
piirase toote viilja valinud, saad ise ot-
sustada, kust soovid selle kiitte saada ja
kus selle eest tasuda? Just sellist voima-
lust pakub Click&Collect.

aekaubanduses on praegu juba pea-

aegu et kohustuslik anda klientidele

voimalus osta kaupa mitmete kana-
lite, nt veebipoe, nutiseadme d&ppide jms
kaudu. Tavaliselt toimetatakse pakk koha-
le kulleriga voi posti teel, aga téinu jaekau-
banduse terviklahenduse LS Retail funkt-
sionaalsusele Click&Collect toimub tellitud
kauba viljastamine ja selle eest tasumine
kliendi valitud kaupluses. Uuringufirma
Planet Retail hinnangul jéuab Click&Col-
lect-i kasutajate arv online-ostlejate seas
jargmiseks aastaks 76% Idhedale.

Click¢Collect
Tegelikult on véimatu rddkida OMNI-kau-
bandusest (omni-channel-kaubandus -
koikide olemasolevate ostukanalite ka-
sutamine tarbijate teenindamisel — toim)
ilma Click&Collecti funktsionaalsuseta.
Tdnapdevase joekaubanduse péérduma-
tu trend on anda iiha enam protsesse ja
nende kujundamist tarbija kdtte — ostu-
kanal, maksetingimused, tarnetingimused,
tarneaeg jne. Selle kéige pakkumiseks on
Click&Collect asendamatu.

Vididetavalt on suurim takistus on-

46 @ri-1T SUGIS 2015

B

8 Viljar Kiidart;
BCS Itera konsultant

line-ostmisel tarnekulu ja ebasobivad
tarneajad, mis omakorda teeb Click§Col-
lecti lahendusest atraktiivse véimaluse
nii ostjale kui midjale. Innovaatilisemad
jaekaupmehed vaatavad klassikalistest
tarnekohtadest kaugemale ja pakuvad
kliendile véimalust saada oma tooted kat-
te bussi- ja rongijaamast, koolidest voi
tuuakse need kliendi juurde. Teisisénu ka-
sutatakse mittekonventsionaalseid kana-
leid ja partnereid. Uhendkuningriigi suuri-
ma laopdhise jaeketi CollectPlus tegevjuht
Neil Ashworth réhutab, et teenus tdotab
just seetdttu ja juhul, kui klient tunnetab,
et temaloob tingimused ning reeglid.

Kéige populaarsem on Click&Collecti
lahendus Inglismaal, kus seda véimalust
kasutab juba kolmandik online-ostleja-
test. Uhendkuningriigi suurimaid jaekette
Argos kinnitab, et juba 2012. aastal kasu-
tas teenust 29% klientidest. Kohalik gigant
Tesco pakub praegu inimestele juba iile
900 kaupluse, kust on véimalik kaupa kat-
te saada.

Mujal maailmas on Click&Collect veel
lapsekingades, USA-s kasutab seda voi-
malust 15% ja Saksamaal 10% klientidest.
Samas ennustavad jaekaubanduseks-
perdid Inglismaa ndite pohjal, et teenuse
kasutamine kasvab ldhiaastatel korda-
des ning ettevotjad, kes seda vdéimalust
ei paku, jadvad rongist maha. See on juba
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lihtsalt omni-channel-kaubanduse lahu-
tamatu osa, millega saab vastu hakata
Amazoni ja Ebay vdimule.

Voidud

Kliendile annab Click&Collecti lahendus
kindlustunde, sest raha ei pea vdlja kdima
enne, kui kaup on kées. Lisaks saab kokku
hoida ka kulleri voi pakiautomaadi teenuse
pealt. Kaupmees omakorda meelitab poo-
didesse kliente, saab vajadusel teha lisa-
miiiiki voi lihtsalt head néu anda ja sellega
tugevat kliendisuhet hoida. Hajutades vee-
bitellimuste vdiljastamist kauplustesse, on
voimalik viihendada kesklao tédkoormust
ehk delegeerida osa komplekteerimis- ja
viljastustdid kaupluste t66tajatele.

Click¢Collect LS Retaili lahenduses
LS Retaili jaekaubanduse lahendus on alati
vastavuses turu vajaduste ja muutustega
ning Click&Collect hélmab kdiki vajalikke
protsesse: tellimuse vastuvdtmist, kauba
komplekteerimist, viljastamist ja tiihista-
mist. Eesmdrgiks on miilia veelgi kiiremini
ning saada ja anda ostu hetkel operatiivselt
kiillaldaselt infot, sest ténapdeva klient ei
lepi vihemaga.

Protsess
Tellimus
Koéik algab kauba tellimisest. Klient leiab
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veebipoest teda huvitavad tooted. Ostu-
korvi kinnitamisel pakub rakendus lisaks
kullerteenuse vdi pakiautomaadi kasutami-
sele toodete kdttesaamise kohaks ka kaup-
luse, nii et ta saab valida endale sobiva aja
ja koha. Kaupluse valikul kontrollib siisteem
kauba olemasolu. Kui midagi on puudu, ku-
vatakse see info ostjale kohe — nii ei juhtu,
et see selgub alles kaubale jéarele minnes.

Komplekteerimine
Pdrast tellimuse kinnitamist veebis toi-
mub edasine protsess kaupluses. Kassiir
komplekteerib noppelehe alusel tellimuse.
See kinnitatakse ja kliendile edastatakse
e-maili voi nutitelefoni Gpi teel teavitus, et
kaubale véib jarele minna. Info edastatakse
niisuguses formaadis:
1. Tulge kauplusesse X oma tellimusele
jarele enne 01.07 kell 16:00.
2.Koik kaubad on olemas.
3. Kaupa X ei olnud enam kahjuks saada-
val.
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Tasub veel vilja tuua, et kui kassas mérgi-
takse kaubad komplekteerituks, siis arves-
tatakse need kaupluse vabast laoseisust
maha ja keegi ei saa neid enam tellida.

Viljastamine

Kui klient tuleb poodi kaupadele jdrele, siis
on kassas oOige tellimuse leidmiseks mitu
voimalust, et protsessi kiirendada:

1. Skaneeritakse ribakood saadetud

e-maililt.

2.Sisestatakse tellimuse number.

3. Sisestatakse kliendi nimi.

4.Nutiseadmest skaneeritakse

kliendi ID.

Seejidrel kuvab kassa, millisel riiulil komp-
lekteeritud kaup asub (info sisestas enne
komplekteerija, kes tegevuse kinnitas).
Vajadusel saab tellimuspakile lisatud saa-
telehe ribakoodi skaneerimisega kontrol-
lida, kas tegemist on ikka dige pakiga. Siis
vormistatakse tellimus kassatehinguks ja
see |opetatakse, kasutades kliendile sobi-

pisi-

vat makseviisi, olgu selleks siis isegi kinke-
kaart véi varasemate ostude pealt teenitud
punktid.

Tihistamine

Kui klient ei tule kokkulepitud ajaks kauba-
le jdrele, siis tellimuse staatus muutub ja
kauba peab riiulitesse tagasi paigutama.
Selleks tuvastatakse ribakoodi abil 6ige
pakk ja pannakse kaup tagasi. See tegevus
kinnitatakse kassas ja kauba kogus lisandub
laoseisu.

Kokkuvdttena soovitus: kui ettevdte
juba pakub kliendile sellist véimalust, siis
tasuks seda kindlasti ka turundada ja klien-
tidele reklaamida. On hea, kui klient néieb
seda teenust avalehel, kuid kindlasti ka os-
tukorvi vaates. Kindlasti on tdhtis, et miidja
pakuks kauba kdttesaamist véimalikult kii-
resti, nditeks 1tunni jooksul pdrast ostukor-
vi kinnitamist.

Oluline on muuta lahendus kattesaada-
vaks ka mobiilsetes seadmetes, ideaalis
koos tarnekoha lokaatoriga. Uuringud ndi-
tavad, et edu tagab ka selle tasuta kdtte-
saadavus.

Dynamics NAV-i jaekaubanduse tervik-
lahendus LS Retail sisaldab kogu funktsio-
naalsust, mis on vajalik jaekaubanduse érile
alates kassast ja kaupluse juhtimisest kuni
peakontori raamatupidamiseni.
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Suurettevdttes on todtajate puudumis-
te, todajatabelite, tervisekontrolli ning
koolituste info haldamine vétmetiihtsu-
sega. Tinu BCS Itera Palk ja Personal
erilahendustele on see niiiid viiga lihtne
ja mugav. Kirjutab Silja Kiirbis.

alga- ja personaliarvestus on iga

ettevotte driprotsesside iiks osa,

olgu tegu vdikese, keskmise voi
suure firmaga, ning seoses seadusandlu-
se iga-aastase muutumise ja uute detaili-
de lisandumisega on see finantsarvestuse
tiks keerukamaid valdkondi. Protsesse on
voimalik hallata mitmetes siisteemides, nii
Microsoft Dynamics NAV-is, Excelis kui ka
paljudes teistes.

Mida erinevamad on ettevétte siisteemid,
seda rohkem on vaja méelda nende liidesta-
misele, sest mitmekordsel andmete sisesta-
misel voidakse teha vigu, see on ajakulukas
ja ei loo lisavddrtust. Uks lahendus on kdi-
kide driprotsesside haldamine iihes siistee-
mis. Oleme ettevdtetele loonud véimaluse
lisaks koikidele muudele diriprotsessidele
pidada ka palga- ja personaliarvestust
Microsoft Dynamics NAV-is.

BCS ltera Palk ja Personal standardla-
henduses on vdimalik programmi seadista-
da vastavalt kliendi vajadustele. Palgaar-
vestuse puhul saab klient ise luua sellised
valemid, nagu tal hetkel tasude arvestami-

S Itera Palk ja Personal erilahenduseé

sel on vaja. Samas on klientide vajadused
erinevad ning seetdttu oleme teinud méne-
dele ettevotetele erilahendusi: tdiustanud
todlepingute haldamise funktsionaalsust,
loonud liidese dokumendihaldussiisteemi-
ga, teinud veebipdhise tagasisidekdsitluse,
mitmetasandilise struktuuripuu, tdiustanud
tootajatega seotud lisaandmete haldust
(lapsed, dokumendid jne).

Puudumiste kdsitlus

Klient soovis, et todtajad saaksid kogu
puudumistega seotud info iihest kohast
kiitte ja ei peaks selle info edastamiseks
kasutama erinevaid siisteeme. Samuti oli
oluline, et puhkuse saldo teadasaamiseks ei
peaks tootaja podrduma personaliosakon-
na voi raamatupidaja poole.

Enne suvepuhkusi on personaliosakond
tihti ilekoormatud, kuna t66tajad soovivad
teada, milliseid puhkuse liike ja kui palju neil
on veel véimalik kasutada. Samuti on see
info oluline lapsehoolduspuhkusele minnes,
sest ennerasedus- ja siinnituspuhkust soo-
vitakse dra kasutada kéik puhkusepéevad
puhkuse liikide IGikes.

Erilahenduses saavad tootajad igal
ajal vaadata puhkuse saldosid koikide
puhkuse liikide I6ikes. Samuti véimaldab
siisteem kontrollida puhkuse jééki ja seda
ka etteulatuvalt. Nditeks kui todtaja plaa-

nib minna kolme kuu pérast puhkusele, siis
saab ta siisteemist kontrollida, mitu puhku-
sepdeva tal selle perioodi seisuga on vai-
malik saada.

Samas saavad ettevotted mddrata, mil-
liseid puhkuse liike tdotajatele saldodes
ndidatakse. Naiteks antud ettevottes on
puudumise pohjusi iile kahekiimne (pdhi-
puhkus, talvepuhkus, tervisepdev, eritalve-
puhkus, téévdimetuspensiondri lisapuhkus,
t66luus, doonoripdev, ppepuhkus, palgata
puhkus, puudega lapse lapsepuhkus, lapse-
puhkus jne). Lapsehoolduspuhkuse puhul
IGihtub slisteem seaduses ette néihtud méé-
radest.

Erinevatele puudumise pohjustele on
voimalik lisada seadistused.

Puudumiste halduses on tehtud erila-
hendus, et té6taja saaks esitada puhku-
seavalduse NAV-is, kus see ka kinnitatak-
se. Avalduse registreerimisel kanduvad
andmed automaatselt puudumise andmi-
kukannetele ning seetdttu ei ole neid pal-
gaarvestuse jaoks vaja hakata eraldi pal-
gamoodulisse sisestama. See vidhendab
oluliselt personaliosakonna tédkoormust.
Samuti ei teki olukorda, kus inimliku eksi-
muse tottu sisestatakse valed andmed voi
tootajale vdimaldatakse sellist puhkust,
mida tal ei ole digust saada. Siisteem kont-
rollib avalduse esitamisel automaatselt, kas
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tootajal on digus soovitud perioodil puh-
kust saada voi mitte. Lisaks naitab siisteem,
kas tdotaja on end puhkusega samaks pe-
rioodiks registreerinud koolitusele, viibib
toolahetuses voi asendab teist toodtajat. Sel
juhul tuleb t66tajal otsustada, kas ta soovib
minna koolitusele voi puhata.

Uhte puhkuseavaldusse on vdimalik si-
sestada korraga nii palju puhkusi, kui t66-
taja soovib. Nditeks vaib iihe puhkuseaval-
dusega esitada kogu aasta puhkused. See
viihendab oluliselt nii juhtide, persona-
liosakonna kui ka t66taja enda koormust,
sestkinnitada ja kontrollida on vaja vaid iiks
puhkuseavaldus.

Puhkuseavalduse esitamisel on tdé6-
tajal voimalik niha eelnevalt esitatud
puhkuseavaldusi, registreeritud puudu-
misi, puhkuste saldosid, puhkuseaval-
duse kinnitamise logi, asendajaid. T66-
taja peab puhkuseavaldusele mérkima
asendaja voi asendajad. Puhkuseavaldust
on voimalik esitada ka ilma asendajateta —
selleks on puudumise péhjuse seadistustes
lisamarker ,,Asendaja ei ole néutud”. Seda
kasutatakse juhul, kui té6taja vétab puudu-
miseks tervisepéeva vms.

Puhkuseavalduse esitamiseks sisestab
tootaja NAV-is andmed ja kinnitab avalduse.
Seejdrel liigub avaldus asendajale/asenda-
jatele ja otsesele juhile kinnitamiseks ning
kdige I6puks personaliosakonda, kus aval-
dus registreeritakse. NAV-is loodud kinni-
tusring kindlustab, et kéikidel osapooltel on
info digeaegselt olemas.

Téoajatabelid
Tegime erilahenduse ettevéttele, kus siiani
tehti té6ajatabeleid Excelis.

Igale tootajale pidi olema véimalik méaa-
rata osakonnad, kus ta oli kuu jooksul t66-
tanud.

Samuti lisasime tdotaja kaardile véima-
luse, kus personalité6taja voi otsene juht
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saab kuupéieva tdpsusega mddrata, kas
téotajal on kohustus esitada isiklik tédaja-
tabel voi mitte.

Tegime lahenduse, et kui t66tajal on ko-
hustus esitada isiklik t66ajatabel, siis see
genereeritakse automaatselt iga kuu esi-
mesel kuupdéeval. See oli vajalik selleks,
et kindlustada korrektne tddajatabelite
olemasolu ja digeagne esitamine. Uhtla-
si vihendas see juhtide tédkoormust, sest
iga kuu 16pus polnud enam vaja paberitelt
kontrollida, kas koikidel té6tajatel on isiklik
tééajatabel loodud voi mitte. Samuti tegi-
me juhtidele loendi kdikidest tédajatabeli-
test, et tabeleid oleks lihtne vastavalt staa-
tusele filtreerida.

Kui tootajatele luuakse kuu alguses isiklik
tooajatabel, siis saadetakse talle e-kirja teel
selle kohta kirjalik teavitus. T66ajatabelisse
lisatakse automaatselt t66taja puudumiste,
koolituste, tédldhetuste ja riigipiihade info.
Hasti hea on see, et kdik andmed asuvad
ihes siisteemis ja kogu info, mis on tédtaja
kohta NAV-i sisestatud, kuvatakse niiiid au-
tomaatselt té6ajatabelis. Juht ega todtaja
ei pea hakkama kuu Iopus todajatabeli-
te kinnitamise ajal meenutama, kas kuu
jooksul toimunud puudumiste, koolituste,
todldhetuste info on sisestatud.

To6taja peab té6ajatabelisse lisama t66-
tunnid osakondade ja pdevade 16ikes. See-
juures kontrollib siisteem ajaliselt, millistel
kuupéievadel saab t66taja mingile osakon-
nale té6tunde sisestada. Nditeks kui t66-
taja peab t66tama mingis kindlas osakon-
nas 15.-20. kuupdevani, siis saab t66tunde
mddrata vaid etteantud kuupdevade vahe-
mikus. Lisaks kontrollib siisteem, et iihelegi
téopdevale ei oleks sisestatud rohkem kui
kaheksa t66tundi, lihendatud té6péievadel
viis tundi.

Koolituste haldamine
Sarnaselt teistele personalitéds olulistele
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funktsioonidele on ka koolitusmoodul sea-
distatud maatrikskontrolli p6himaottel, nii et
enne koolitusele registreerumist kontrollib
slisteem, kas tdotajale pole selleks pdevaks
planeeritud puhkust, asendust vdi toédldhe-
tust.

Koolitusmooduli lahenduse teeb erili-
seks viiga tiipne koolituskulude jélgimi-
se siisteem. Nimelt sisestatakse siisteemi
tootajate ja kuude l6ikes koolituse eelarve
ning hiljem vorreldakse seda tegelike koo-
lituskuludega. Seejuures ei voeta arvesse
tiksnes osaluskulu, vaid ka nditeks maju-
tus-, Ihetus-, toitlustus- ja transpordikulu.
Tegelikud koolituskulud kuvatakse finants-
moodulist automaatselt personalisiisteemi.
Sel viisil tagatakse lébipaistvus kdikide ku-
lude jaisikute l6ikes.

Samuti vdéimaldab niisugune kooli-
tuskulusid ja -eelarvet haldav siisteem
kiiresti teada saada, kas tédtajal on veel
koolituskulude eelarvest véimalik koo-
litusele minna. See omakorda liihendab
ettevottesiseseid otsustusprotsesse
ning liihendab personalitodks kuluvat
aega. Ka koolituskulude eelarve muuda-
tused saavad siisteemselt logitud ning siis-
teem salvestab, kes ja millal on koolitusku-
lude eelarvet muutnud.

Tervisekontroll
Oleme loonud tervisekontrollikaardi, mis
nditab, millal té6taja viimati tervisekont-
rolli Iéibis, kas to6taja vajab prille, massaazi
vms. Lisaks véimaldab siisteem kaardile li-
sada arsti otsuse.

Samuti saab luua e-maili (tekitatud aru-
anne), millele lisatakse automaatselt koiki-
denendetdotajate e-aadressid, kes peavad
valitud perioodil terviskontrolliminema. Sel
moel on iihe nupuvajutusega véimalik kdiki
korraga teavitada.
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planeerlmme
BCS lteras

T00 ei joua tihtajaks valmis. Tood on lii-
ga palju. Té6d on liiga viihe. Uks kiire t66
tuleb ootamatult vahele votta, mis p66-
rab omakorda kdik projektid pea peale.
Tuleb tuttav ette? Kuidas siis ressursse
arukalt planeerida? Kirjutab BCS Itera
kvaliteedijuht Kiilli Rebane.

indlasti on koik ettevotted sol-

tumata valdkonnast leidnud end

aeg-ajalt sellisest olukorrast. Veel
kindlam olen oma 15-aastase konsultat-
sioonidri kogemuse pdhjal selles, et ressur-
siplaneerimise probleemidega on tuttavad
koik projektidega tegelevad ettevotted.
Need on probleemid, millega meie BCS Ite-
ras pdevast pdeva kokku puutume ja mis on
majandustarkvara juurutaja argipdev.

Ressursiplaneerimine BCS lteras
Tootame igapdevaselt olukorras, kus kor-
raga on t66s mitmed suured ja vdiksemad
projektid. Lisaks projektitoddele tegeleme
pidevalt ka nn jooksva konsultatsiooni ja
toe pakkumisega, pluss veel puhkused ja
muud puudumised ning @ra ei tohi unustada
ka aja planeerimist t66tajate enesearen-
guks.

Projekti planeerimine algab juba miiii-
gifaasis. Moeldakse ldbi, millistest tegevus-
test projekt koosneb, kui kaua need aega
votavad ja milliste oskuste-teadmistega
inimesed soltuvalt juurutatava ettevot-
te drivaldkonnast ja tegevuste iseloomust
voiksid seda projekti teha.

Kuna NAV-i projektimoodul seda toetab,
siis vOiks ju 6elda, et see on lihtne. Aga nagu
piiratud ressurssidega ikka juhtub, osalevad
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needsamad planeeritava projekti jaoks va-
jalikud inimesed juba mitmetes teistes pro-
jektides. Oleks lihtne, kui saaksime projektid
oma voimaluste jdrgi ritta séttida, aga kui
paljud kliendid sellega ndus oleksid, et nen-
de projektiga kavatsetakse alustada alles
paari aasta pdrast — enamasti soovitakse
ikka kohe lahendust.

B8CS

\TERA /

Siin tulebki miingu iiks majandustark-
vara ettevotte drikriitilisi protsesse —
ressursiplaneerimine.

Kuidas me sellises olukorras tegutseme?

¢ Esmalt vaatame iile, milliste teiste pro-
jektidega inimene on seotud?

¢ Millal need projektid I6ppevad?

¢ Kui suures mahus ja mis tipi tdid on
poolelioleva projekti raames vaja veel
teha?

Kiilli Rebane,
BCS Itera kvaliteedijuht

Ressursiplaneerimise proovikivid:

¢ Muudatused juhtuvad igal juhul.

¢ |ga muudatus voib potentsiaalselt
muuta kogu suurt plaani.

¢ Koike eiole voimalik planeerida.

¢ Vihene kommunikatsioon.

¢ Ressursi puudusel pigistame silma
kinni ja planeerime ,téipselt”, jat-
mata varu ootamatuste jaoks.

e Tdhtaegade ja lepinguliste kokku-
lepetega seotud piirangud.

¢ Kas meil on planeeritava projekti jaoks
teine tegija vdi kas me saame teha muu-
datuse mones kdimasolevas projektis?

« Millise profiiliga on véimalikud asendajad
ja mida meeskonna muudatus eelarveli-
selt ja ajaliselt, aga ka lahenduse kvali-
teedi mottes kaasa tooks?

¢ Millised on meie lepingulised kohustused,
sh tahtajad?

Iga uus projekt néuab teatud muudatusi
juba tehtud ressursiplaanis.

Kui tavaline migiettevéte planeerib
nn tiikkide miiiiki, mis on teatud tulemuste
saavutamiseks vajalikud, siis meie planee-
rime inimeste tunde ehk me teeme tundide
eelarve terveks aastaks ette. Sellist olu-
korda, kus konsultant tuleb hommikul t66-
le ja hakkab vaatama-métlema, mida sel
péeval teha, ei ole. Kui aastaplaan on veel
veidi Uldisem ja sisaldab vdikest varu ka
ootamatuste jaoks, siis nddalat I6petades
on jargmise nddala tegevuskava juba tunni
tipsusega planeeritud.

Kuna registreerime koik tunnid, véimal-



dab analiiis hiljem vérrelda tehtud plaane
projektide, tédde ja tegijate IGikes tege-
likkusega. Saame jélgida inimese efektiiv-
sust ja seda, millele aeg peamiselt kulub.
Samamoodi ndeme aruandlusest kohe, kui
maoni inimene on llekoormatud vai kui kel-
lelgi pole teatud perioodil piisavalt téid jne.
Kuna kogu info on olemas, siis on véimalik
seda analiilisides teha vajadusel kiirelt kor-
rektuure.

Kui projektide planeerimist v6ib pidada
lintsaks, siis lisaks projektidele on terve
hulk jooksvaid téid, mis tekivad igapée-
vaselt tarkvara kasutamise kdigus, nii et
planeerida tuleb ka planeerimatut. Iga pla-
neerimata nn tulekahju muudab taas juba
tehtud plaani. Teiselt poolt peame olema
valmis selleks, et kui planeeritud nn tule-
kahjusid ei juhtu, ei leiaks me ennast olu-
korrast, kus t66d ei ole piisavalt.

Muudatuste juhtimine

Projektide maailmas on kindel see, et mitte
miski ei ole kindel — muudatused on parata-
matud ja sageli ka viltimatud. Meie lilesan-
ne on vdimalikult operatiivselt reageerida
ja negatiivseid mojusid minimeerida. Kuna
paralleelsete projektide meeskonnad kat-
tuvad ja t66d on omavahel seotud ehk lihe
t60 edasiliikkumisel viibivad teised, siis téi-
hendab see seda, et iihe inimese té6plaa-
ni muutmisel muutuvad ka mitmete teiste
projektide plaanid.

Hea ressursiplaan on:

e lihtne

¢ informatiivne

¢ kerge vaevaga iimberplaneeritav
o koikidele kéittesaadav

Kui planeeritavaid projekte ja inimesi on
juba rohkem kuiviis, ei kujuta nende haldust
ette ilma abivahendita, olgu selleks siis sei-
nal olev tahvel post-it’itega, Excel, majan-
dustarkvara voi midagi muud.

Kuna majandustarkvara lahenduste pak-
kujana toimub BCS Itera projektide planee-
rimine MS Dynamics NAV-is, oli loogiline
jatk viia sinna ka kogu ressursiplaneerimi-
ne. Aastaid planeerisime ka meie Excelis,
mis on kahtlemata viiga hea t6oriist.

Meie jaoks said aga takistuseks jiirg-
mised asjad:

1) puuduv seos NAV-is hallatavate projek-
tidega ehk iga projekt oma ajakavaga tuli
Excelisse lisada kdsitsi ning iga muudatu-
se korral toimus ka iimberplaneerimine
kasitsi. Juhtus ka seda, et moni projekt
ununes plaanist vélja voi summeeriti mitu
kliendi t66d kokku. Tulemuseks oli suur
hulk kiisimérke, kuna mitu kuud hiljem ei
mdletatud enam, milleks tdpselt aeg pla-
neeritud sai;

2)lisaks projektidele asuvad NAV-i palga-
moodulis kalender riigipiihadega, kuu

normtunnid ja kogu t66tajate puhkuste
ja muude puudumiste info ehk teadmine,
milline on t66taja maksimaalne planee-
ritav t6omaht. Kdik see, mida té6de pla-
neerimisel on vaja tdiendavalt arvesse
votta. Excelis oli seda infot viiga keeruli-
ne hallata;

3)kuna planeerijaid on mitu, siis juhtus
Excelis sageli, et planeeritud tdid muu-
deti, kuid muudatuse, selle péhjuse ega
muutja kohta ei jadnud jdlge;

4)reaalselt miilidud-planeeritud tunnid ja
teostaja reserveeringud ei klappinud ehk
projektijuhid kippusid konsultantide ja
arendajate tédaega vdi -mahtu ala- voi
tleplaneerima.

NAV-is asuva ressursiplaaniga oleme need
kitsaskohad téinaseks lahendanud.

Oleme NAV-i viidud projektide perso-
nalimooduliga ning helpdesk’iga seotud
ressursiplaani  kasutuselevétuga teinud
suure sammu operatiivsema ja tdpsema
ressursiplaneerimiseni. Projektide haldus
ja ressursside planeerimine toimub NAV-
is, tegelikult teostatud t66d liiguvad meie
helpdesk’i lahendusest NAV-i, planeeritud
ja tegeliku analiitisiks on andmed koonda-
tud iihte kohta. Aga nagu me ise juurutusi
Iabi viies alati rohutame: tarkvara on ainult
vahend, mis on protsessis abiks ning viihen-
dab vigade voéimalust — oskusliku planeeri-
mise voti on siiski inimesed.
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Taristu ettevote teenib tulu toimiva vara
abil ja seepiirast on igapievatdod iiks
keerulisemaid iilesandeid juhtida varaga
seotud tegevusi nii, et katkestusi oleks
voimalikult viihe. Kui katkestusi teha,
siis voimalikult sobival ajal, tagades va-
rade parima tootlikkuse. Kirjutab Indrek
Pill.

ihtsamalt viljendades on ettevotte

igapdevatéd korraldamise eesmirk

viihendada reageerimist avariidele
ja teostada vajalikud t66d vastavalt t66-
plaanile, kasutades selleks parimat aega
ja hinda ning tagades taristu maksimaalse
toimimise.

Vara ille arvestuse pidamiseks sobib
ka lihtsalt Exceli tabel, aga kui soovitakse
reaalajas niha varaga seotud planeeritud
eelarvet, tellitud téid, lepinguid, nende tdi-
tuvust jms, siis jadvad Exceli tabeli voima-
lused piiratuks ja on vaja appi votta ERP-
lahendus.

Vajadused:
¢ Varaloomise protsess
- Eelarve
- Teostuse ajaplaan
- Lepingute jdlgimine
« Ulevaade varadest — varade register
- Mis onvara véartus?
- Mis ajal valminud/soetatud?
- Kes onvara eest vastutav?
Kus vara asub? Tépsed andmed
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- Vara asukoht kaardil — liidestus kaardi-
rakendusega

¢ Vara hooldamise protsess

- Puuduste kérvaldamine
Hooldusvilpadejdrgsed hooldused
- Taimestiku kasvust tingitud t66d
Eelarve
- Teostuse ajaplaan

Vara loomine

Infrastruktuuri varad, nagu suured kaug-
kiittevorgud, katlamajad, kérgepingeliinid
ja alajoamad, saavad reeglina alguse pro-
jektist, mille kdigus need luuakse. Kui vara
tekkeprotsess on samas infosiisteemis, kus
hiljem on haldus ning rahalised vahendid,
siis on pdrast lihtne jdlgida, kes, mida ja
millal on teostanud. Vara omahinda saab li-
sada ka projektimeeskonnaga seotud kulud
jalaenu intressikulud ning varale tekib dige
védrtus.

Nditeks: ettevote ehitab uue katlamaja,
milleks voetakse laenu. Laenu intressiku-
lu on seotud konkreetse objektiga ja seda
on vaja kajastada objekti soetusvééirtu-
ses. Lisaks on virvatud projektijuht, kelle
todiilesandeks on tagada objekti valmimi-
ne. Projektijuhiga seotud kulud, nagu t66-
tasu, todvahendid jms, on seotud objektiga
ja suurendavad katlamaja soetusvddrtust.

Vara tekkeprotsessi juhtimiseks on hea
kasutada MS Dynamics NAV-i projektimoo-
dulit.

Indrek
BCS|itera projekti

Projektimoodul

Projektimoodul vdimaldab planeerida res-
surssi ja jdlgida selle kasutust. Ulevaate
omamine on vajalik, kuna taristu projektid
on pikaajalised, vahel ka mitu aastat kest-
vad suure eelarvega projektid, ning teostu-
se juures on oluline néiha planeeritud eel-
arvet ja tegelikku teostuse seisu. Reaalaja
info alusel on juhtidel vdimalik teha otsu-
seid, kas projekt piisib finantsgraafikus voi
on vaja teha tdiendavaid rahastamisotsu-
seid.

Projekti planeerimise ridadelt on vdéima-
lik moodustada akte ja suunata neid kinni-
tusringile. Selline elektrooniline vdimalus
kiirendab aktide koostamist, hoides kok-
ku projektijuhi ja akte kinnitavate juhtide
aega, sest nad saavad kiire iilevaate aktee-
ritud kogustest vorreldes planeerituga.

Projektimoodulile on maistlik juurde lisa-
da lepingute register NAV-is voi liidestada
see mone muu olemasoleva lepingute re-
gistriga. Soovi korral saab olulised méadi-
kud kuvada graafiliselt ja neid esile tuua ka
vastavate t66tajate rollikeskustes.

Varade register

Varade registri puhul on oluline omada iile-
vaadet vara maksumusest, sellega seotud
jooksvatest kuludest, vara asukohast ning
vastutajast. Olen ise méned aastad taga-
si todtanud taristut haldavas ettevottes ja
vara eest vastutava isiku rollis ning seepd-
rast oskan hinnata lahendust, mis annab



lihtsa llevaate vara asukohast, sellega
seotud parendustest ja puudustest. Sa-
geli tuli audiitori kiisimustele vastamiseks
kaevata andmetes, andmaks neile kindlus-
tunnet, et aktsiondride raha on hdsti hoitud
jaselle eest soetatud vara teenib eesmdrke.

Varade register NAV-is véimaldab luua
viited ostuarvele vdi vara loomise projektile
ning sel moel on véimalik teada saada selle
soetamisega seotud detailset infot. Lisaks
on véimalik luua seoseid ja néha varaga
seotud siindmusi (nt hooldus vai rike) ning
nende siindmuste info pdhjal planeerida
edasisi tegevusi.

GIS — liidestus geoinfosiisteemiga
Taristut omavate ettevotete jaoks on oluli-
ne visualiseerida vara asukoht. See on es-
mavajalik taristu puhul, mis paikneb maa all
vOi millega kaasneb kaitsevédnd. Seepd-
rast on moistlik lisada vara andmete juurde
asukoha koordinaadid ning lildestada kaar-
dirakendus varade registriga.

Kaardirakenduse abil on ettevottes selge
arusaam, kus vara asub. Torustiku vai liini
kaitsevéond arvutatakse vilja GIS-lahen-
duses ja seda saab NAV-i tagasi kiisida koos
katastriinfoga. Viimane on vajalik pindala-
de jms viljaarvestamiseks, mis omakorda
on sisendinfoks pindalast ldhtuvate t66de,
nt raadamise vOi muru niitmise eelarves-
tamiseks. Lisaks on liidestuse tulemusena
hea vaadata, kas kogu liin véi torustik on
infoslisteemis olemas voi on moni 16ik kir-
jeldamata ja kaardilt puudu.

Vara hoolduse juhtimine

Hooldust6dd on tavaliselt tingitud kolmest

asjaolust:

1) hooldusvilpade to6tundidejirgne hool-
dus,

2)korralise kontrolli kdigus avastatud puu-
duste kérvaldamise hooldus,

3) taimestiku kasvust tingitud hooldus.

Hooldusviilpadejiirgne hooldus — BCS
Itera lahenduses on véimalik seadme in-
fosse sisestada nditusid ning nende pdéhjal
saab siisteemis genereerida korralisi hool-
dustdid. Neid nditusid saab méoteseadme-
telt korjata ka kaughaldusega, nii et inime-
ne ei pea nditude kogumisega tegelema.

Nditude olemasolul saab kindel olla, et
hooldustddd tekivad siisteemis digeaegselt
ja vastutajad saavad nendega tegelema
hakata.

Puuduste korvaldamine — teave puu-
duste kohta laekub korralise kontrolli

kéiigus. Nii saab vara eest vastutaja in-
formatsiooni vajalikest mahtudest ja pla-
neerida toode teostamise. Teostatavate
tédde loendit on mugav eksportida Exceli
tabelisse ning t6ovotja saab tédde tépse
loendi, mille alusel on tal ka hea raporteeri-
da t66 teostamisest. T66 tellija saab tagasi
kiisida sama Exceli, mille ta tellides t66-
votjale andis. Samuti on véimalik teha ka
teostatud tédde Exceli tabelist importimise
lahendus, viltimaks kasitsi sisestamisega
tekkida voéivaid vigu.

Taimestiku kasvust tingitud hooldus —
kérgepingeliinide puhul on viiga oluline jdl-
gida vosa korgust, et seal ei kasvaks puid,
mis ulatuvad traatidesse. Torustike puhul
tuleb jdlgida juurestiku kasvu, et see kerki-
des torustikku ei kahjustaks.

Taimestiku kasvu monitoorimiseks kdiak-
seregulaarselt liinid Iébi ja lennatakse neist
kaameraga iile ning kogutud info kogutakse
vara kiesolevasse lahendusse.

Lilitustega seotud tédde haldus

On tdiesti tavapdrane, et taristu méne I6igu
vOi seadmega seotud hooldust66 teostami-
seks on vaja planeerida katkestus ja need
planeeritakse pikalt ette. Tavaliselt tehak-
se kinnitatud aastaeelarve alusel eelarvest
ldhtuvate tééde plaan ehk aastaplaan,
mida tdpsustatakse jooksvalt, ja sellest te-
kib tépsem kuuplaan. Kuna elu teeb sageli
tdiendavaid korrektuure seoses avariidega,
siis voib ka kinnitatud plaan muutuda. See-
péirast on tarvis lahendust, kust on véimalik
niha seadet mdjutavaid juba planeeritud
katkestusi voi toos olevaid avariilisi katkes-
tusi. Kasutades dra juba t66s olevat katkes-
tust, on voimalik teostada mdne seadme
korraline hooldus ja sadsta raha tdiendava
katkestuse arvelt.

BCS Iteral on t66s mitmete seadmetega
seotud liilituste lahendus. Lahenduse t66-
plaanis on ka abivahend, mis annab soovi-
tusi hooldustéddeks vastavalt juba planee-
ritud katkestustele.

Katkestuste/lilituste haldus
Liilituste jo nendega seotud katkestuste
planeerimine tagab vérgu toimimise hool-
dustédde perioodil. Katkestusi aegsasti
planeerides saab vérgu koormust jaotada
nii, et oleks tagatud vérgu toimimine ning
hoolimata hooldustéddest saaks ettevote
ikkagi raha teenida.

NAV-is teostatud katkestuste halduse
moodulis on véimalik kasutada digitaalseid
kinnitusringe ja muuta katkestuste kooskd-

lastamine ja kinnitamine paberivabaks. Kui
siisteemis on kasutusel ka BCS Itera Palk
moodul, siis on véimalik lisada puhkusel oli-
jate asendamiste loogika ja siisteem leiab
asendaja vastavalt asendaja seadistustele.

Hdired/rikked — register

Vorgu t66s esinevad hdired ja rikked tuleb
koguda iihte registrisse. Selline register
voimaldab rikkeid tunnuste, seadmete voi
muu otsustajale olulise parameetri jdrgi
slistematiseerida ning selle info jdrgi on
voimalik planeerida ennetavaid hooldus-
toid. Kui varaga seotud rikete info ja vara
loomisega seotud info on samas siisteemis,
on voimalik lihtsalt teha jdareldusi, kas méne
seadme partii on vigane voi on rikked seo-
tud iihe paigaldust teostanud partneriga.

Hdirete/rikete registrit on vajadusel
voimalik liidestada ka mobiilioperaatori
SMS-teavituste siisteemiga. See tagab, et
eelnevalt tehtud mddratluste alusel saavad
liini, trassi voi seadme rikke korral vastu-
tajad kohe ka SMS-teavituse. Liidestus on
voimalik teha ka selliselt, et siisteemi tekib
teave selle kohta, kes mis ajal sénumit lu-
ges.

Kokkuvodtteks: integreeritud infosiis-
teemi lahendus on téévahend, mis annab
juhtidele ililevaate eelarvest, eesolevatest
toodest ja teistest varadega seotud toimin-
gutest alates vara planeerimisest kuni likvi-
deerimiseni.

Reageerivast planeerivaks!
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Eestiturule on tulnud tiiesti uus Microso-
fti akrediteeritud lahendus Soft4Rea-
IEstate, mis on moeldud dirikinnisvara
haldamise ja juhtimisega tegelevatele
ettevotetele. Lahenduse funktsionaal-
susi tutvustab Bogdan Gavrylov.
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innisvaraettevotted seisavad té-
napdeval mitmete proovikivide
ees. Kuna driline, regulatiivne ning
majanduslik keskkond muutuvad viga kii-
resti, esitab see aruandlusele hoopis teisi
noudeid. Muutuvates tingimustes on nii
investorite kui ka juhtkonna jaoks oluli-
sed léibipaistvus ning kinnisvaraportfellide
aruannete ja prognooside tdpsus. Efektiiv-
sete otsuste vastuvotmiseks on dérmiselt
oluline, et andmed kajastaksid praegust
situatsiooni, vottes arvesse koiki viimaseid
stindmusi ja méjusid ning vastates tdielikult
niiiidisaja dritingimuste vajadustele.
Mitmete ettevotete probleemiks on efek-
tiivsete tooriistade puudus, nii et enamik
andmetest saadakse paljudest allikatest,
mis ei ole omavahel tihti vorreldavad. See-
ga muutub efektiivsuse tdstmine keerulise-
maks ja mitte ainult andmepuuduse tdttu,

.---JIII
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iuhtimisél [a haldamisel

Bogdan Gavrylov,
BCS Itera konsultant

vaid seepdérast, et vajaliku informatsiooni
saamine nduab suurt pingutust ning tihti
kannatavad ka andmete tépsus ja korrekt-
sus. Selleks, et otsustada, millist vara
osta voi miiiia ja kuidas saada olemas-
olevast portfellist voimalikult kdrget ka-
sumlikkust, ei piisa puhtalt raamatupi-
damislikest andmetest, vaid vajalikud on
ka praeguste ning tulevaste rahavoogu-
de, tulude/kulude vordlused ning teised
alusandmed.

Reeglina tdo6tab dripindade haldamise-
ga tegelev ettevote oma dri juhtides mitme
tarkvaraga. Soft4RealEstate lahendus MS
Dynamics NAV pakub sellistele ettevotetele
tdielikult integreeritud koik-iihes-siis-
teemi, mis on méeldud manuaalsete prot-
sesside automatiseerimiseks ja dubleeri-
mise vdltimiseks andmete kandmisel iihest
tarkvarast teise. Soft4RealEstate laiendab




Microsoft Dynamics NAV-i véimalusi, pida-
des silmas kinnisvara haldamisega tegele-
vate ettevotete eripdrasid.

Soft4RealEstate funktsionaalsu-
sed

Soft4RealEstate lahendusel on palju funkt-
sionaalsusi — siin on loetletud iiksnes pea-
mised.

Kinnisvara andmete haldamine
Rendiiiksus

Kinnisvara kirjeldatakse rendiiiksustena.
On vdimalik koostada mitmetasandiline
puu (nt hoone, korruse, rendiliksuse rent) ja
maddrata renditiksuse kategooria, ainulaad-
ne number, toa number ja muu rendiiihikut
puudutav informatsioon. Kui rendiliksus on
mdrgitud riihmana, on voimalik laadida tiles
selle riihma rendiliksuste skeem (nditeks
hoone korruse plaan), kus saab mddrata
rendialasid. Rendiliksuse ala on esitatud
rendiliksuse registrit kasutades nii, et ala-
ti saab kontrollida muudatusi konkreetse
rendiliksuse ala ajaloos.

Toode

Toode on liksus, mida miiakse kliendile.
See voib olla iiiir, vesi, elekter, turva- ja pu-
hastusteenused vms.
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Arvesti

Soft4RealEstate véimaldab seadistada ar-
vesteid, jalgida nditusid ja arvutada nende
alusel tasu. Arvestid on mddratud rendi-
tiksustele. Arvesteid on kahte tipi: iild- ja
rendiiiksus. Uhele arvestile saab mddrata
mitu rendiliksust ja iihele rendiiiksusele
mitu arvestit.

Kinnisvara halduri rollikeskus
Kinnisvarahalduri rollikeskus on kasutaja
avaleht. See on koht, kust leiab renditiksus-
te kaardi, interaktiivse rendiliksuste vaba
pindala olemasolu skeemi ja muud kinnis-
varahaldurile kasulikku infot.

Uiirilepingute juhtimine

Uiirniku info

Soft4RealEstate vdimaldab kaardile sal-
vestada iiiirnike andmeid, nditeks kontakt-
jaisikuandmeid, pangakontosid. Vdlgasid ja
makseid saab jdlgida otse tiirniku kaardilt.

Uiirileping

Uirilepingute funktsionaalsus vdimaldab
kasutajatel siduda iiirnikke konkreetsete
rendiiiksustega. Uiirilepingu ridadele vaib
sisestada mitu toodet korraga. Samuti saab
luua lepinguid mitmes valuutas. Lepingu
staatus nditab, kas rendiiiksus on vaba voi
renditud. Lepingu andmeid saab muuta,
luues selle lepingu uue versiooni.

Hinnakujundus

Saab mddratalepingusse sisestatud toode-
te hindu. Hinnad véib jagada mitmele tase-
mele: kdik lepingud, hoone, leping ja rendi-
tiksus. Hinna arvutamisel on véimalik valida
mitme meetodi vahel: fikseeritud hind voi
hind pindala, arvesti véi kéibe alusel. Sa-
muti saab mddrata kehtivaid kuupéevi ja
hindade perioodi.

Dokumentide hoidla

Dokumentide osa iiiirilepingus véimaldab
NAV-i siisteemi iles laadida mistahes faili-
tiitipi ja neid alla laadida.

Uiirilepingu mall

Uiirilepingu malli  funktsioon vdimaldab
salvestada toodete malli, mis on sama mo6-
nedele lepingutiilipidele vdi rendiliksusele.
Kui sisestada siisteemi uus leping ja valida
konkreetne mall, tekivad lepingu read auto-
maatselt selle malli alusel.

Deposiit

Deposiidi puhul on véimalik médrata siistee-
mis lepingu tagatisraha summa. Tegelikult
makstud tagatisraha summat saab vaadata
lepingu kaardilt.

Perioodiline tegevus

Arvestite niiitude import ja eksport
Voimalus eksportida viimaste arvestite ndi-
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tusid Excelisse. Pdrast uute andmete sises-
tamist saab faili importida tagasi siisteemi
janeed konteerida.

Uiirniku kdive ja hinnad

Jaekaubanduse kinnisvara administraator
(nt kaubanduskeskus) voib jdlgida Giirniku
kdivet. Kdibe jélgimise funktsioon vdimal-
dab luua lepingulisi hindu kdibe suuruse
alusel.

Toote hinna arvutus koguse baasil

Kui tiirnike vahel on vaja jagada kulusid,
mis onigal perioodil erinevad, saab toodete
hindu arvutada koguse alusel. Sellisel juhul
on toote hind loodud konkreetsetele uiirni-
kele ja summa jagatakse proportsionaalselt
vastavalt tlrnike ddritud pindalale.

Toote koguse arvutus

Toote summa arvutamise funktsioon voi-
maldab luua toote Zurnaali ridu, mis pdhi-
nevad lepingu andmetel. Uiirnikute tasud
on arvutatud fikseeritud hindades, arves-
tite nditude voi uirniku kdibe alusel. Enne
konteerimist voib neid tasusid vorrelda
eelmiste perioodide tasudega, et kontrolli-
da, kas pole iihtegi suure hilbega summat.
Lisaks saab ka kdsitsi sisestada vajalike ta-
susid toote Zurnaali.
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Arveldamine

Arve loomise funktsioon vdimaldab ir-
nikele luua arveid automaatselt. Loodud
arved pdhinevad toote Zurnaali kannetel.
Funktsioon vdimaldab luua arveid koéigele
tilirnikele korraga voi kdivitada funktsiooni
ainult spetsiifilisele varale ja Giirnike grupi-
le. Kui tiirnikul on mitu lepingut, on véimalik
koostada konsolideeritud arve. Sellisele ar-
vele on lisatud konsolideeritud tooted koi-
kidest lepingutest.

Muud omadused

Tootellimused

Téotellimusi kasutatakse klientide/idirnike
remondi, renoveerimise, hoolduse ja muu-
de ilesannete taotluste registreerimiseks.
Téotellimuste kalendrivaade nditab kaasa-
tud too6tajate ajakava.

Aruandlus

Toote tulude prognoos

Véimaldab prognoosida lepingute alusel
tlrnikutelt saadavat tulu. Summad on ar-
vutatud lepingute ja nende toodete alusel,
millel on fikseeritud hind. Andmeid saab
filtreerida hoonete voi toodete Iikes.

Pindala — lepingu analiiiis
Aruanne vdimaldab jdlgida rendiliksuse,

lepingu, toote ja hindade infot iihes aknas.
Seal kuvatakse lepingu I6ppemise kuupde-
vi, hinna arvutamise tiilipe, muudatusi jne.

Tulude vérdlemine

Programm vdimaldab vérrelda tulu kahel
perioodil. Nii on ndha erinevused ja muutu-
sed andmetes, mis vdivad olla tulude suu-
renemise voi viihenemise pohjuseks.

Analiiiis dimensioonide jiirgi

Kasutades standardset analiilisi dimen-
sioonide jdrgi, saab analiiisida oma kulu-
sid, tulusid ning eri allikatest tulnud raha-
voogusid.

Kasutades kinnisvara dimensiooni on
voimalik analiiisida kdiki selle kinnisvaraga
tehtud tehinguid. See tdhendab, et iihest
ettevotte pearaamatust on ndhaiga kinnis-
vara kasum, kahjum, tulu ja kulu.
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Pideva parendamise eesmiirk on viia
liibi muudatusi, tiinu millele tootlikkus
kasvab. Samas ei ole tootlikkuse kasvu
sageli voimalik modta, sest puuduvad
tootlikkust ehk tulemuslikkust kirjelda-
vad moddikud. Tdpsemalt selgitab Ma-
dis Maripuu.

nne kui asuda tootmises parendus-

projekte ellu viima, tuleb selguse

huvides ile vaadata tootlikkusega
p6imuvad valdkonnad. Kéigepealt on vaja
vastata kiisimustele, mis on tootlikkus iildse
ja kuidas saab seda moota.

Kui midagi mé6ta, siis tuleb kiisida, mida
moota, kuidas moota, miks moota. Mootmi-
sest on vihe kasu, kui see, mida méddetak-
se, ei ole vorreldav. Nditeks kui neljapdeval

e

=

Madis Maripuu,
BCS Itera konsultant

toodeti 400 jalgratast ja reedel 200, siis on
vaja iihtlasi teada, miks oli reedel tootlikkus
poole madalam. Vaib-olla oli sellel pdeval
poole viihem t66joudu, voib-olla oodati
pool pdeva varuosa, mis oleks pidanud juba
ammu saabuma. Seega ainult arvvdédértu-
sest on vihe kasu, kui puudub vajalik taus-
tainfo.

Mis on tootlikkus?
Tootlikkus iseloomustab edukust, kon-
kurentsivoimet ja ka rikkust. Tootlikkus
on lai mdiste ja et seda selgitada, jagatakse
tootlikkus kaheks: tohususeks ja mojusu-
seks.

Tohusus (ingl effectiveness) nditab, kas
me teeme digeid asju, ja moéjusus, ka sddst-
likkus (ingl efficiency) seda, kas teeme asju

oigesti. Ettevotte kdige uldisemal tasemel
moddetakse kaudselt nii mojusust kui to-
husust koos, mille iiheks kdige uldisemaks
arvvddrtuseks on ettevotte lisandvadrtus
tootaja kohta, tédviljakus. Lisandvédrtus
tootaja kohta ehk tédviljakus avaldub jdarg-
misest valemist:

(Girikasum + t66jou kulud + amortisatsioon)/
tootajate arv

Tooviljakust té6taja kohta saab arvutada et-
tevotte majandusaruande pohjal. Keerukam
arvutuskdik sisaldab selles valemis ka varude
muutust.

Ettevdtte tasemel igapdevaselt lisand-
vidrtust ja tooviljakust ei méodeta — nende
sisu ei ole piisavalt téipne, et ettevotte dri- ja
tootmisprotsesse kompleksselt hinnata ja
parendada.

Tootlikkuse keerukust selgitab niisugune
ndide: kui ettevottes on iiks brigaad, kes
teeb efektiivset t66d, pingutab kdvasti, et
nditeks vérvimisté6dega hakkama saada,
siis see ei tiihenda veel, et ettevote oleks
tootlik. Sest néiteks miiriladujal véib-olla
olla probleeme materjali saamisega ning
kogu projekt viibib, millega kaasnevad li-
sakulud ja aeg, ning projekti lisandvédrtus
ja tooviljakus voib pingutusest hoolimata
kujuneda madalaks. Siin on téendoliselt
probleem ebaefektiivses t66s, kuid on ka
téhususe kiisimus: kas ettevote on vdime-
line lahendama miiiriladumisega seondu-
vaid viivitusi voi tuleb oma tegevust muuta.

Tootlikkuse méadikud vastavalt
vajadusele

Aritasand ja raha

Aritasand tegeleb strateegia ja investee-
ringute tasuvusega: kas teenus voi toode on
nii hea, et kliendid maksavad selle eest viéi-
riliselt; kas t66tajad on parimad ja seadmed
ning infrastruktuur on piisavalt asjakohane,
et pakkuda konkurentsivdimelist teenust.
Antud tasemel on tootlikkuse méotiihikuks
majandus- ja finantsarvestuse rentaablus-
nditajad, nagu kasumimarginaal, investee-
ringu tasuvus, likviidsus jm suhtarvud, mis
on kas otseselt vdi kaudselt seotud rahaga.

Operatiivtasand ja aeg

Operatiivtasand seob sellised tootmisres-
sursid nagu seadmed, t66j6ud, hooned, tee-
nused ja tootmine igapdevase t66 korralda-
misega ehk operatiivjuhtimisega, kus tiikid,
kilod, liitrid on otseselt voi kaudselt seotud
ajaga. Toote voi iiksiku masina tasemel saab
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maoota tikke ajas tdpselt siis, kui toodang
valmib. Operatiivtasandi tootlikkus on seo-
tud selliste méodikutega nagu TK/tunnis,
TK/t66taja kohta pdevas jne.

Aegonraha

Kuidas m66ta aega? Siin on abiks timmitud,
kuluefektiivne tootmine (ingl lean manu-
facturing), kus keskendutakse pohiliselt
raiskamise viihendamisele. Raiskamine on
klassikaliselt jagatud seitsmeks tiiibiks:

¢ liletootmine,

e ootamine,

o lletootlemine,

o lleliigsed liigutused,

¢ praaktoodang,

o lleliigsed varud,

¢ transport.

Kui md6ta ainult toote loomiseks, materjali
tootlemiseks kuluvat lisandvadrtust andvat
aega, siis jbuame tdédemuseni, et enamik
sellest ei ldhe lisandvddartuse loomiseks,
vaid ootamiseks. Nditeks lisandvédrtust
andev aeg on liiliefektiivses autotddstuses
enamasti alla 5% kogu ajast, mil materjal on
tootja valduses (alates lattu sissevotust, [6-
petades valmistoodangu vdljastamisega).

Millised on raiskamise viihendamise moo-
dikud? Jargnevalt leiad naidistena kombinee-
ritud méddikud, mis sisaldavad korraga mitut
raiskamist.

Uletootmine, ootamine, iileliigsed varud:
¢ varude kdibekordaja, nii tiksiku toote kui
kogu ettevotte kohta tervikuna, nditab
efektiivset integreeritust tarneahelasse;
kui mitu korda (aastas, kuus jne) uue-
nevad laovarud. Eesmérk on jooksvaid
laovarusid (kdibevahendeid) hoida opti-
maalselt, sest laos olev kaup seob ette-
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votte kdibevahendid ja selle eest tuleb
maksta intresse.

e Varude kdibevdlte valem ettevétte kui
terviku kohta (lihtsustatud): miilidud ma-
terjali kulu/keskmine perioodi laoseis.

Nditeks kui miitidud materjali kulu aastas
on 500000 eurot ja keskmine perioodi lao-
seis on 50000 eurot, on varude kaibevilde
500000/50 000 =10 korda, mis tihendab,
et laos olev materjali vadrtus kéib laost
aastas 10 korda léibi.

Ootamine, kvaliteet, iiletédtlemine, iile-

liigsed liigutused, transport, ka seisa-

kud, iimberhiiilestused:

¢ seadmete kogumdjusus (inglise keeles
overall equipment effectiveness, OEE),
mis koosneb jdrgmistest komponenti-
dest:
Kogumadjusus = kasutatavus,* teostus-
voimekus, * kvaliteet

e Kasutatavus on seisakute tottu kaotatud
aeg: tegelik td6aeg/planeeritud t66aeg.

e Teostusvdimekus on seadme téokiiruse
viihenemisest kaotatud aeg: standard-
aeg/tegelik masinaaeg.

¢ Kvaliteet on praaktoodangu protsent ko-
gutoodangust: kvaliteetse toodangu ko-
gus/toodangu kogus kokku.

¢ Seadmete kogumdjusus sobib méaodiku-
na siis, kui toodetakse pidevalt liini péhi-
mottel vdi viikeste lihesuguste partiide-
na, mis on omane viikeettevotetele.

Nditeks kui planeeritud t66aeg on 100 mi-
nutit, tegelik 80, siis kasutatavus on 80/100
= 0,8. Kui standardaeg uihe detaili tootmi-
seks on 20 sekundit ja tegelik aeg on 25
sekundit, on teostusvdimekus 20/25 = 0,8.
Kui kvaliteetse toodangu kogus on 290
ja kogutoodang on 300, siis kvaliteet on
290/300=0,97.

Kogumdjususon 0,8 *0,8* 0,97 = 0,62

Ootamine, kvaliteet, transport, iileliig-

sed liigutused:

¢ tarnetdpsus, mis on vigadega saadetiste
protsent kogu saadetiste arvust:
Tarnetdpsus = vigadega saadetiste arv /
saadetiste koguarv
Nditeks kui saadetiste koguarv on 100 ja
vigadega saadetiste arv on 99, on tarne-
tipsus 99/100 0,99 ehk 99%.

Timmitud tootmise pidev raiskamise va-
hendamine ja pidev parendamine ei anna

Uhtset reeglit, mis on 6ige, vaid on pigem
pidevat parendamist toetavad tegevused.
Raiskamise viihendamise métte jdargi saab
alati paremini — tdiuslikkuse poole tuleb
piitelda jo eesmdrk on leida véimalusi pi-
devaks enesetéiiendamiseks.

Tootmise sujuvus: klient mddrab
takti

Uldjuhul valmistab tootmine toodangut
vastavalt kliendi ndudlusele. Tootmises
on tootmise sujuvuse indikaatoriks takt —
tootmise aja ja kliendi ndudluse (tiikkides)
vaheline suhe. Nditeks kui klient soovib 8
toodet pdevas 8-tunnise toédpdeval korral
ja tehas tootab 480 minutit (8 tundi) pde-
vas, siis on taktiks 480/8 = 60, mis tihen-
dab, et iga 60 minuti tagant on planeeritud
viljundiks ks tiikk.

Takti leidmine, arvutamine ja jargimine
on tootmisettevotte edukuse votmeks. See
on vastus kiisimusele, kuidas toota nii, et
nii korg- kui madalhooajal toimub t66 vas-
tavalt kliendindudlusele harjumuspdrases
riitmis (vahel suurema, vahel viiksema vdl-
jundiga), kuid kindla takti jdrgi, kus dirigen-
diks on klient.

Kui vaatleme tootmisettevotet laiemalt,
siis selle igapdevane tootlikkus séltub nii
sisemistest kui vilimistest teguritest. Ette-
vote on lisandvddrtust andev iiksus suures
tarneahelas, see tiihendab, et selle toot-
likkus soltub voimekusest teha koostéod
iile kogu tarneahela.

M66dik on mootmiseks

M&dodikute seadmisel tuleb eristada erine-
vaid juhtimisvaldkondi — drilist ja tootmise
operatiivse juhtimise taset. Méddikud on
kas otse voi kaudselt arvutatavad. Kuna nii
tootmise kui &ritegevuse taustsiisteem on
pidevas muutumises, siis tulemuste varrel-
davus on keeruline. Seetdttu on pikemas
perioodis (iile aasta) kasutusel kaudselt
moddetavad komplekssed moddikud, ndi-
teks lisandvddrtus ja tooviljakus. Liihemas
perioodis (alla aasta) on tootmise efektiiv-
susmoodikud seotud aja- ja ressursikuluta-
mise viihendamisega.
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Helen Michaels

Amserv Grupi IT-juht Mehis Kiitt ja Saku
Liite 00U finantskontroller Anna Kotovits
riiéigivad, kuidas majandustarkvara NAV
liidestus eArvekeskusega on siidistnud
nende ettevottes aega ja ressurssi. Kirja
pani Helen Michaels.

Amserv Grupi kogemus

Amserv Grupp on Eesti ning Baltikumi ks
suurimaid autofirmasid, kellel on 11 esindust
Eestis ja Ldtis. Ettevotte kuluarvete kdsit-
lus on lahendatud NAV-i majandustarkvara
eArvekeskuse liidese kaudu ning see on elu
mitme kandi pealt paremaks teinud.

,Varem tegelesid raamatupidajad iga ka-
lendrikuu esimesed kiimme péieva peami-
selt arvete sisestusega,” meenutab IT-juht
Mehis Kiitt, ,ent niilid, pdrast e-arvetele
tleminekut, saame juba 10. kuupdevaks
grupi ettevotete eelmise kuu tulemi kokku.”
Enne eArvekeskuse liidese kasutuselevottu
oli Amserv Grupil tarvis igas kuu sisestada
kuni paar tuhat kuluarvet. ,Niitid maksame
5. kuupdeval juba palka ja kaugel ei peaks
olema ka olukord, kui juba 5. kuupdeval on
ndha grupi eelmise perioodi finantstulem.”

Lisaks sellele muutus tunduvalt efektiiv-
semaks ettevottesisene arvete liikkumine.
Amserv Grupil on Eestis mitmeid esindusi
ja varem liikusid paberarved nende vahel
nii, et esinduse juht kinnitas prinditud arve,
misjdrel arve skanneeriti ning edastati kas
jargmisele kinnitajale véi raamatupidajale,
kes sisestas info NAV-i. See kdik vottis vahel

mitu pdeva aega ja juhtus ka seda, et arvete
pakid saabusid peamajja ettendhtust néddal
aega hiljem, mil mitmel arvel oli juba makse-
tthtaeg kukkunud.

eArvekeskuses on voimalik arveid kin-
nitada 24 tundi ja ka maksete hilinemisi ei
teki enam, sest raamatupidaja néeb eArve-
keskuses arve infot kohe, kui arve on sinna
joudnud. Isegi kui méni kinnitus viibib, saab
raamatupidaja vajadusel vastavale osakon-
najuhile maksetdhtaja Idhenemist meelde
tuletada. Samuti saab raamatupidaja eelsi-
sestada arve info finantssiisteemi juba siis,
kui arve on olemas — nii on NAV-is olemas
teadmine, mis liiki kuluga on tegemist. ,Va-
rem, kui arved liikusid kdsitsi, ei tekkinud meil
kulude kohta tervikpilti enne, kui kéik arved
olid pakina raamatupidajani jdudnud ja siis
finantsiisteemi sisestatud,” réiéigib Mehis.

Kinnitusringi skeem
Kui arve tuleb eArvekeskusse, mdaérab Am-
serv Grupi raamatupidaja arvele kinnitus-
ringi ja saadab selle kinnitamisele. Reeglina
on arve tllpidele vastavad kulude jagami-
se mallid juba ees ning enne kinnitusringile
saatmist on arve juba konteeritud ja kulud
esinduste vahel jagatud. Esinduse juht vaa-
tab dle ja kinnitab arve, vottes teadmiseks,
millise suurusjérguga kulu tema esindusele
tuleb, vdi teeb oma ettepaneku kulude jaga-
miseks. Arvete menetlemisele ei kulu enam
péevi, vaid tunde.

eArvekeskusest saadetakse kinnitamist

vajava arve link alati kinnitaja e-mailile ning
samast e-kirjast avaneva lingi abil véib arve
kolme klikiga kinnitada. Kui on vaja korraga
kinnitada suurem hulk arveid, logib kinnitaja
eArvekeskuse keskkonda.

Varem oli kuluarvete summade jagami-
ne esinduste vahel ajamahukas, meenutab
Mehis. Kui néiteks nii Pdrnu kui ka Paide
esinduste juhid pidid kinnitama sama ku-
luarve, siis pidi seda loksutama kas posti voi
meili teel Gihest esindusest teise ja tagasi
ning I6puks peamajja — niitid on aga kinni-
tamine lihtne. Jadana toimiv kinnitusring on
isikustatud ning I6peb alati raamatupidaja-
ga, kes 16plikultinfo NAV-i konteerib.,,Varem
tekkis ka monikord kinnitaja kdekirja véljalu-
gemisel raskusi. Niiiid on alati selge pilt, kes
kinnitas, sest iga kinnitaja logib siisteemi
sisse oma isikukoodiga,” selgitab Mehis.

Digitaalne arhiiv

Oluline eelis eArvekeskuse liidese juures on
ka see, et arvetest tekib digitaalne arhiiv,
mis sdilitab kinnitamiste ajaloo ja arve info.
Ajaloo otsimine arve rekvisiitide jdrgi on iili-
malt lihtne, selle asemel et otsida seda pa-
berkaustadest.

Digitaalses e-arvete keskkonnas on ka
puuduolevaid arveid lihtsam tuvastada, kui
nditeks perioodiline arve on millegipdrast
tihes perioodis hilinenud v6i kogemata top-
pama jddnud.

eArvekeskuses arvete kinnitamisel tu-
leb arvestada muidugi seda, et kui arvega
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Tohustame ettevotte finants-

juht|m|st'
Efektiivsuse kasv arveldusprotsesside
automatiseeritusest.

¢ Kulude kokkuhoid t66jou-, paberi-, ja
printimis- ning arhiveerimiskuludelt.

¢ Kiirem arvete menetlusaeg tagab kiire-
ma rahavoo.

¢ Veebipohises arvekeskuses on arved
vaadeldavad s6ltumata ajast ja kohast.

e Mugav arveldusprotsess on osa kvali-
teetsest teenusest ja tostab kliendira-
hulolu.

Teeme raamatupidajate elu

kergemaks!

¢ Vabaneme paberarvetest!

e Vihendame késit66d!

¢ Arved ei kao ega hiline!

¢ Kiirendame arvete menetlusaega!
o Ajasddstlik e-kinnitusring!

saadetakse jirgmisele kinnitajale e-kirjaga
kommentaare, siis need salvestatakse ja on
ndhtavad kdikidele kinnitajatele. See funkt-
sionaalsus t6i alguses kaasa ka naljakaid
olukordi, meenutab Mehis.

Digitaalne tulevik
Mehise sonul liigub Amserv Grupp iiha suu-
rema digitaliseerituse poole ning ldhiaja
plaanidesse kuulub XML-formaadis arvete
viljastamine otse suurklientidele. Koost66-
projekt Omnivaga véimaldab peatselt lii-
destada eArvekeskusega ka teise tarkvara
Automaster, mille kaudu genereeritakse ligi
90% Amserv Grupi klientidele vdljastatava-
te arvete mahust. Lisaks teeb ettevote pd-
ris palju arveid oma grupi juriidiliste isikute
vahel, kui nditeks Uks ettevote teeb teise
jaoks keretdid vdi pakub muid teenuseid.
Praegu liiguvad need arved veel PDF-kujul,
mille todtlemine votab ikkagi omajagu aega,
ldhikuudel plaanitakse aga ka omavahelised
arved saata eArvekeskusse.

Kédesoleva aasta jooksul on plaan eArve-
keskusesse tuua ka Amserv Grupi Léti ette-
votete kuluarvete kdsitlus.

Saku Liite 0U kogemus

1997. aastal asutatud Saku Ldte oli esimene
ettevote Eestis, kes alustas joogivee toot-
mist ja villimist suurpudelitesse. Tdnaseks
on ettevottel tuhandeid kliente. Ettevotte
finantskontrolleri Anna Kotovit3i sénul on
Saku Léite OU iiheks pdhivadrtuseks inno-
vaatilisus: ,,Meie jaoks oli e-arvetele iile-
minek oluline teetdhis ja sénum ka meie
klientidele, et toetame keskkonnasébralikke
jainnovaatilisi lahendusi.” Anna sénul on et-

60 &ri-1T SUGIS 2015

bl

(- Muougiarvete haldus
omniva
ARVE KOOSTAMINE I.;;II;I.;E:I::II-\:L ARVE EDASTAMINE

*Allikas Omniva eArvekeskus

e 'f"'\l'”\: TIRFTTAL

T
PAMNKA

Valides endale meelepdrase e-arve tellimuse variandi, tuleb mddratleda sobiv kanal, kuhu klient soo-
vib arvet saada. E-arveid on véimalik hallata Omniva arvekeskuses, kus arved on niéhtavad PDF-kujul,
kuid kdige mugavam variant on tellida e-arved otse internetipanka.
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E-arve on elektrooniline dokument, mis luuakse, edastatakse, kirjendatakse ja sdilitatakse elektroo-
nilises keskkonnas, mis tihendab, et kdik toimub algusest 16puni elektrooniliselt. Sellega vilditakse
vigu arvete tasumisel ning samuti saavad kdik arved digeaegselt tasutud. E-arve on usaldusviidrne,
turvaline, odavam kui paberarve ja muudab teenuse, kauba ning muude kulutuste eest esitatud arvete

kditlemise mérkimisvddrselt efektiivsemaks.

tevottel palju kliente, nende hulgas ka riigi-
sektori kliente, kes kasutavad eArvekeskuse
liidest ja eKinnitusringi teenust. Seetottu oli
Saku Léite OU jaoks nii tulu- kui kuluarvete
liidestamine eArvekeskuse kaudu loomulik
valik.

Lisaks kasutas ettevote juba arveldus-
test otsekorraldusi, mis téhendas, et tuli
XML-formaadis arveid pankadesse saata.
Omoette vddrtuseks osutus eArvekeskuse
voimalus digitaalse miiligiarvete arhiivi pi-
damiseks. Lisaks plaanib ettevote kasutuse-
le votta digitaalsed saatelehed ja aktid.

Anna hinnangul on paberarvete osakaal
viihenenud pérast eArvekeskuse liidese ka-

sutuselevottu 50%-ni. See hoiab kokku raa-
matupidamise ja mitgitiimi aega nii midgi-
arvete tegemisel kui kuluarvete kasitlemisel.
Samuti ei pea enam saatma kordusarveid
— neid saab klient ise eArvekeskusest vilja
triikkida.

Ettevote, kelle jaoks on finantsinfo kiire
liilkumine dlitdhtis, peaks kindlasti kaaluma
e-arvetele lileminekut.

Miiligi- ja ostuarvete haldamine
eArvekeskuses

eArvekeskus vdimaldab hallata mugavalt nii
digitaalseid midgitellimusi kui ka arveid.
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lee IT—st oma ettevotte

Tdnapieval ei leidu tosiselt voetavat diri,
mis tegutseks ilma IT-lahenduseta, ent
sageli on IT vaid teenusepakkuja, mit-
te strateegilise partneri rollis. Kuidas ja
miks iildse tugevdada partnerlust diri ja
IT vahel? Kirjutab Magnus Hillermaa.

ks osa IT rollist on kindlasti tarbe-
teenuste pakkumine (nditeks arvu-
ti- javorguhaldus), mida oleks lihtne
sisse osta rohketelt pakkujatelt turul. Sa-
mas vajavad spetsiifilised tehnoloogilised
lahendused, mis parandavad ériprotsesse
ja inimeste tulemuslikkust, ettevotte spet-
siifika tundmist ning pikaajalist partnerlust.

Partnerluse aluseks on vastastikune
usaldus ja kasulik koostds. Uhildatakse
eesméirgid, protsessid ja prioriteedid ning
luuakse téhus ja turvaline keskkond, kus
keskendutakse parima tulemuse saavu-
tamisele. T66 kdigus tekkinud takistuste
ja probleemide korral tegeletakse iihiselt
juurpdéhjuse analiiiisiga ja lahenduse leid-
misega, mitte siitidlase otsimisega.

Tihti vGib ndiha olukorda, kus IT on teinud
partnerluse nimel palju eelt66d: sidunud IT
eesméirgid dri omadega, uhildanud priori-
teedid ja joondanud struktuuri. Ometi jédb
vajaka usaldusest, sisulisest dialoogist
voi iihisest probleemide lahendami-
sest dri ja IT vahel. Tulemuseks on mo-
lemapoolne rahulolematus ja vahel ka
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korralikult integreerimata tarkvarala-
hendused, mis on soetatud IT-ga konsul-
teerimata.

Vale oleks teha etteheiteid ainult &rile voi
IT-le — suhe onikka alati kahepoolne. Palju-
del juhtudel oleks vaja vaid rohkem sisulist
dialoogi ja usaldust. Kasutamata automa-
tiseerimisvéimalused ja puudulik tarkva-
raplatvorm pdhjustavad ebaefektiivsust ja
viihendavad konkurentsivdimet. Vihese @ri
ja IT koost66 maju ajas aina kasvab. IT-la-
hendusi on palju ja véimalused arenevad
kiirelt. Samuti muudab tehnoloogia areng
klientide kdaitumist ja ootusi. Paljude liht-
sate driprotsesside automatiseerimiseks,
probleemide lahendamiseks ja kliendi oo-

Magnus Hillermaa,
Microsoft Eesti tehnoloogiastrateeg

tuste tditmiseks on juba olemas valmis voi
vihest kohandamist vajavad lahendused.

Avaliku pilve levik on loonud hulgali-
selt uusi véoimalusi. Paljud keerukad ser-
verlahendused, mis vajasid varasemalt
suurt kapitaliinvesteeringut, on niilid saa-
daval teenusena ning nende eest tuleb ta-
suda vastavalt kasutusele. Pilvelahenduste
kasutuselevott ei vaja suurt investeeringut
ja see on muutnud paljud seni vaid suurtele
ettevotetele kdttesaadavad nn enterpri-
se-lahendused ka viikeettevotetele tas-
kukohaseks. Nditeks Microsofti pilvep6hine
masindppelahendus (Azure Machine Lear-
ning) lihtsustab andmevoogude ja suurte
andmekogude analiilisimist ning vdimaldab
selle p6hjal ennustusi teha.

Igapdevatéd korvalt on kiirelt muutuva
tehnoloogiamaailmaga raske kursis olla ka
IT-teadlikumal drijuhil. Peale selle vajab
lahenduse sobivuse ja juurutuskulu hin-
damine kogemust ning tehnilist teadmist
olemasolevast siisteemist. Milliseid samme
teed sina dri ja IT partnerluse tugevdami-
seks?
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Palun ara kasuta arvutit!

Toomas Méttus,
Primend OU tegevjuht
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Kui juht kdssitab piev otsa arvuti taga,
loeb e-kirju ja saadab aruandeid, siis ei
erine see kuigipalju konveieri liinitoost,
sest t60 juhib teda, mitte tema t66d. On
aeg end rutiinist lahti rebida ning to6d
juhtima hakata. Kuidas? Kirjutab Too-
mas Mattus.

Eesmirkide saavutamisest on kirjutatud
raamatukogu tdis teoseid eesotsas Peter
Druckeriga, kes on piihendanud juhi tule-
muslikkusele lausa eraldi raamatu — ,The
Effective Executive: The Definitive Guide to
Getting the Right Things Done”. Kuid pik-
kade ja poéhjalike késitluste juures on tdde
lihike — juht saavutab eesmdirgid teiste ini-
meste mojutamise, soorituse moodtmise ja

62 dri-1T SUGIS 2015

eeskujuks olemise kaudu. Arvuti taga kés-
sitades ei ole vdimalik seda edukalt teha.

Juhilt oodatakse selgete eesmdirkide
plistitamist ning seda, et ta teeks nen-
de saavutamiseks ise ndhtavaid samme.
Ndhtavuse parandamiseks peab ta kolima
kabinetist t66tajate keskele. Teisi inime-
si on lihtsam mojutada nende korval olles,
mitte e-kirjaga memosid saates. Samuti
on parem oma silmaga néha, kuidas t66d
sooritatakse ning millised tegevused tege-
likult vddrtust lisavad. Kdigeks selleks on
voimalused olemas: tuleb loobuda vanast
rutiinist ning votta kasutusele mobiilsed
tehnoloogiad.

Office 365
Facebook
Dropbox
Twitter
F?Pcolri\/c
Groogle play
mina@minufirma

Primcnol

Tehnoloogia kohta tuleb langetada uued
otsused. Veel méned aastad tagasi pidid
juhid otsustama, milliseid arvuteid t66ta-
jatele osta ning millised tarkvaralitsentsid
on vajalikud produktiivse té6keskkonna
loomiseks. Nutiseadmete kiire levik ning
infotehnoloogia kasutusharjumuste muu-
tumine eeldab aga, et tootajate produk-
tiivsust toéstvad lahendused tuleb niitid
valida hoopis pilveteenuste hulgast. Pilve-
teenuseid on véimalik kasutada iga sead-
mega ning mistahes internetilihendusega
punktist. Tootajad ostavad sageli endale
ise seadmeid, millega nad tunnevad ennast
produktiivsemana. Ettevotte investeerin-
gute pohiline eesmérk on saavutada kesk-



ne kontroll oma pilveteenustes sdilitatava
teabe ja kliendisuhtluse ile. Véimalusi pole
vaja enam luua, sest need on olemas — tuleb
vaid neid koordineeritult Gra kasutada.

Kiisimus on pilveteenuste riskide juhti-
mises. Paljud juhid kahtlevad pilveteenuste
turvalisuses, sest andmeid to6tlevad serve-
rid ei ole enam nende territooriumil. ,Minu
kodu on minu kindlus” maétlemist kritiseeris
Sun Tzu juba enam kui 2500 aastat tagasi,
viites, et kindlus kammitseb ja teeb valitseja
vaenlasele lihtsaks sihtmérgiks. Kui ettevot-
tes on moni nutitelefoni kasutav té6taja, on
nn kindlus juba vallutatud, sest iga nutitele-
fon kasutab vihemalt iiht pilveteenust. Kui
otsida niiiidisaegsemat paralleeli, siis pil-
veteenuste viltimine on sama ratsionaalne
kui soov kdia komandeeringus ainult isikliku
lennukiga — see on véimalik, kuid hinna tdttu
kittesaadav vaid vihestele. Jadb vaid kiisi-
mus, kuidas maandada riske.

Teenuseid kasutavad tootajad, mitte
seadmed. Varem oli tarkvarade koost6o
tagamiseks vaja paigaldada need samasse

serverisse. Pilveteenused on geograafili-
selt hajutatud. Tervikuks seob need iihtne
kasutusdiguste siisteem. Teabe turvalisuse
tagamiseks on vaja kehtestada ligipGdsu-
reeglid teenustele, sest kontori vilisuksega
ei saa enam infosiisteemi ligipddsu piirata.
Toéotajate koolitamine ja juhendamine on
sama oluline kui mistahes muud turvalisust
puudutavad kiisimused.

Kui teenust pole telefonis, siis pole seda
olemas. Ettevotte infosiisteem tuleb arvu-
ti kiiljest lahti siduda ning votta kasutusele
teenused, kus andmed on sama hdésti ka-
sutatavad nii arvutist kui ka nutiseadmest.
Vastasel juhul muutub ettevdtte infosis-
teem too6tajate eraomandiks, kus mitme-
sugused komponendid asuvad eri té6tajate
pilveteenustes. Ettevotte enda infosiistee-
mi jddvad vaid andmed, mida sisuliselt ei
kasutata.

Aruanne peab olema hetkega hoomatav.
Koéige paremini iseloomustab aruandluse-
le esitatavaid ndudeid kaardirakenduste
areng nutiseadmes. Alguses oli suurepéra-

ne tase see, kui telefonis oli vdéimalik kaarti
vaadata, seejdrel tuli vdimalus kasutada
navigatsiooni ning niiiid annab telefoni
kaardirakendus hdadlkdsklusi.  Vali = siht-
punkt, pane telefon tasku ja hakka sammu-
ma. Vaata rahulikult ringi, naudi vaateid ja
vildi auto alla jadmist — telefon iitleb sulle
oiges kohas, millal paremale véi vasakule
keerata. Selline peab olema ka aruandlus —
selge ja arusaadayv, nii et sa saad kesken-
duda tddle ja aruanne teavitab sind digel
hetkel, kui on vaja suunda muuta.

Aitab arvuti taga kossitamisest! Aruta
tootajatega eesmdrgid Iéibi, lase aruandlus
selgeks ja arusaadavaks teha ja ole sammu
seadmisel eeskujuks!

IJ Office365 Microsoft Azure

Vii oma ari

Pilveteenused kasvavad paindlikult koos Sinu IT vajadustega ning on hasti
kasutatavad nii arvutist kui nutiseadmest. Uleminek pilveteenustele parandab
ettevotte tulemuslikkust, kuna tookindlam ja turvalisem IT voimaldab tootajatel
keskenduda vaartuse loomisele.

PrimendCloud

uutesse korgustesse.

majutus

0 +372 687 0606
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Noustame ja viime ellu konkurentsieeliseid loovaid majandustarkvaralahendusi.
Téna oleme ténulikud eduka koostdo eest lile maailma ca 350 ettevottele, 4500 kasu-
tajale ja paljudele partneritele. BCS Itera on Eesti juhtivaid majandustarkvara lahen-
dusi pakkuv ettevote, kelle klientideks on paljud Eesti ja Baltikumi juhtivad ettevotted.
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