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ERP-LARENDUSTE
MOJU MUUDATUSTE
FELLUVIMISELE

dga tore on kaasas olla et-
tevotetega, kes viivad ellu
muudatusi, mille eesmérk
on tagada jatkusuutlikkus
konkurentsitihedal ette-
vottemaastikul. Uha enam on neid Ees-
ti ja Baltikumi ettevdtteid, kes ei karda
enam moistet ERP-lahendused (majan-
dustarkvaralahendused), vaid otsivad
aktiivselt voimalusi, kuidas nendesse
lahendustesse teadlikult investeerida.
Millised mirksonad iseloomustavad
ERP-lahendusi aastal 2016?

MOBIILSUS

ERP-lahendused poevad traditsiooni-
listest arvutitest aina rohkem vélja ning
juba aastaid turustatakse maailmas nn
nuhvliseadmeid rohkem kui tavaarvu-
teid. Ja need mobiilsed seadmed ei ole
ainult vabaaja ja meelelahutuse teenis-
tuses, vaid neid kasutatakse ka drides
ja toorollides. Seega on iilioluline, et
ERP-lahendusi saaks kasutada eri suu-
rusega nutitelefonides vdi tahvelarvu-
tites ning neil oleks korralikud dpid ja
intelligentsed kasutajaliidesed.

Suund on kindel: mida rohkem
ettevotte todtajaid suudetakse kasvoi
mobiilsete vahendite kaudu ERP-lahen-
dusega siduda, seda suurem tootlikkus
lahenduste kasutamisest saadakse.

PILVEPOHISED LAHENDUSED EHK TEE-
NUSEPOHINE ARIMUDEL

Gartneri hiljutises uuringus viidetakse,
et umbes 2018. aastaks juurutab voi
tdiendab vihemalt 30% ettevotetest
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oma ERP-lahendusi n-6 pilvepohiselt.
Pohjus on véga lihtne: traditsiooniliste
ERP-lahenduste drimudelite (nt litsent-
sid, tarkvarakindlustused jne) soetus-
maksumus on lihtsalt liiga mahukas.

Ariettevdtetele on kasu veelgi
suurem, kui lisaks ERP-lahendustele
suudetakse pilves korraldada ka ette-
votete muude lahenduste (nt dokumen-
dihaldus, siseportaal, kontoritarkvara,
serverid jpm) kasutamine.

ASJADE INTERNET
Internet of things (asjade internet) voi
Internet of Everything on trend, kus
toodete voi teenustega seotud objektid
on varustatud spetsiifiliste sensoritega,
mis voimaldavad ldhetada vajalikku
teavet, ilma et inimesed otseselt vahele
segaksid. Seetottu vajavad selles vald-
konnas tegutsevad ettevotted ka viga
hiid ERP-lahendusi, mis suudavad
seda informatsioonivoogu siistemaati-
liselt analiitisida ning vajalikke &riprot-
sesse (eelkdige teenindust!) korraldada.
Suur andmemaht on ettevotetele
paras proovikivi, aga just andmete alu-
sel suudetakse paremini hinnata ostja
kditumist ja oma tooteid-teenuseid
turustada. ERP-lahendused ei ole enam
iiksnes andmete kogujad, vaid n-6 tren-
di prognoosijad.

INTERAKTIIVSED KASUTAJALIIDESED
KOOS SOTSIAALMEEDIA VOIMALUSTEGA
Kui jélgida maailma parimate ERP-la-
henduste (nt Dynamics NAV) disaine,
siis need on aina arusaadavamad ja

Erko Tamuri,
BCS Itera tegevjuht

kergemini hoomatavad, ikka selleks, et
neid saaks mistahes seadmetega kasu-
tada. Samuti saab vastavalt oma rollile
lahenduse véljandgemist ise kujundada.
Koik pdhineb sellel, et meelitada ette-
votte tootajaid viiksema kuluga kasu-
tama kogu ettevotte struktuurkapitali
hiivesid ning parandada seelébi jéllegi
tootlikkust.

Ja tagatipuks vdime ERP-lahendu-
sed siduda sotsiaalmeedia ja -vOrgusti-
ku vdimalustega. See vdimaldab ette-
vottel juhtida kogu oma viartusahelat —
alates toodete/teenuste turustamisest
kuni lojaalsusprogrammideni vélja.

MITTE AINULT SUURTE MANGUMAA
Siiani on ERP-lahenduste pohikasu-
tajad olnud suured vdi viga suured
ettevotted. Ent niitid on ka paljud kesk-
mise suurusega voi isegi dri alustavad
ettevotted moistnud, et investeeringud
ERP-lahendustesse voimaldavad neil
ptisida konkurentsis voi sihiparaselt
kasvada. Mobiilsed, pilvepohised ja
paindlikult kohandatavad ERP-lahen-
dused loovad selleks head eeldused.

Julget pealehakkamist! Selleks et
olla konkurentsis ka 2016. aastal ja
hiljemgi, tasub vajalikud otsused teha
juba tdna.

Head investeerimist ERP-lahendus-
tesse!



Juhi ellujaamisopetus:

adavajalik, se
see on organismi
kohanemisreaktsioon
pingele. Psiihhoanaliitik
Endel Talvik leiab, et tdeline
tegija peab oskama pinget
reguleerida jo aega maha
votta. Kirja pani Epp-Mare
Kukemelk.




ui me stressi ei tunneks,

oleksime juba surnud,"

radgib Talvik. Ta viitab

Hans Selyele, kes toi

vilja ka distressi moiste.
Selye kisitluses on stress organismi
kohanemisreaktsioon igasugusele pin-
gele, mis on loomulik ja vajalik. Kui
aga stress muutub liiga suureks, on
tegemist distressiga.

Talviku sonul on distressi véga raske
dra tunda, sest see on igaiihel erinev.
Ta toob niiteks, et vormelisoit on iihele
lasteaednikule véga suur stressiallikas,
samas kui vormelijuhile vdib omakorda
kolmeaastaste kamba ohjamine tekita-
da iiletamatut stressi. ,,Need asjad, mis
kellelegi stressi valmistavad, méddrab
eelkdige meie enda sisemine hoiak: kas
ma tunnen, et tulen kdigega toime ja
maailm pakub mulle pdnevaid vdima-
lusi, v&i on mul hirm ja ees ei ole enam
voimalused, vaid ainult probleemid,
selgitab Talvik.

Samuti iitleb ta, et sdltumata tege-
vusalast eristub professionaal selle
poolest, et ta oskab oma pinget regu-
leerida.

KOIGE TAHTSAM ON PINGET REGULEE-
RIDA JA AEG MAHA VOTTA

Talvik toob igapievategevuste vordlu-
seks muusika, mis hakkab iiha kiire-
mini ja kiiremini miangima. ,,Votame
sageli ette {iha uusi ja uusi asju ja ei
pane téhele, et muusika mangib liiga
kiiresti. Me hakkame instinktiivselt
kiiremini tantsima ning iihel hetkel ei
joua enam jérele, kirjeldab ta olukor-
da. Lahendusena soovitab ta tantsida
teises tempos — valida muusikast ainult
need taktid, kus tuleb ennast liigutada,
selle asemel et iga noodi peal tdmmel-
da. ,,Kodige tdhtsam on aecg maha votta,”
utleb Talvik. ,,Kui tantsime norkemise-
ni, pole see professionaalne.”

Tegelikult on Talviku sdnul veel tar-
gem moelda juba ette, kuidas organi-
seerida oma t6dd ja jagada joudu nii, et
saaks endale ise riitmi valida. ,,Kui ma
olen juht, siis pean juhtima koigepealt
iseennast, kuidas ma muidu saan teisi
juhtida!* on Talvik veendunud.

Aja mahavdtmiseks on palju vdima-
lusi ja see sdltub inimtiiiibist. Uhele so-
bib enesega ndu pidamine, teisele men-
toriga rddkimine, kolmandale teraapia,
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neljandale supervisioon, meditatsioon
vOi hoopis mindfulness. Ent aeg tuleks
maha votta iga paev. Kui moni vajab
kiimme minutit, siis teisel voib kuluda
terve tund. Kui inimene on enesega
tegelenud pikema aja viltel, siis pérast-
poole vajab ta selleks ka vihem aega.

Samuti soovitab Talvik ennast kor-
valt vaadata. Moelda, mis sind ndrvi
ajab, mida sa saaks ise juhtida ja mille
otsustab sinu eest dra juhus. Kiisi, mis
ajal sa hakkasid end tundma tiihjana?
Mis sind pdhiliselt vaevab, millal see
kodige rohkem tunda annab? Kas t661 on
tekkinud konfliktid?

Juht peab kdigepealt
juhtima iseennast, kuidas
ta muidu saaks teisi
juhtida.

PROBLEEMID ALGAVAD SUHTLEMISEST
Juhtimine kui t66 reeglina probleeme
el tekita, arvab Talvik. ,,Selle kohta on
nii palju dpikuid ja inimesed oskavad
juhtida kiill, kui nad on kord juba ju-
hiks saanud.” Probleemid saavad tema
sonul alguse hoopis suhtlemisest.

Hea juhi eelduseks on kdrge emot-
sionaalne intelligentsus, mida iseloo-
mustavad korvalt vaatamine, oskus
mitte sekkuda voi vajadusel sekkuda,
oskus niha iseennast ja teisi, oma pin-
geid reguleerida, vdime aru saada enda
ja teiste emotsioonidest.

Sageli inimesed pelgavad otsest
siigavamat kontakti. ,,Suhtlemine ei
tdhenda small talk’i voi tookasku.
Lihtsamatest tooasjadest rddkimisega
saavad koik hakkama, aga kui on vaja
radkida probleemidest voi tunnistada
enda omi, siis jidme tihti hitta. Karde-
takse riinnakut voi seda, et ebakindlus
vOi ebakompetentsus paistab vilja,
seega saadetakse teisele poolele pigem
sonum, kui et minnakse ise rddkima.”

Suhtlemine ei ole Talviku sonul pea-
lispinna paitamine, vaid eeldab siiga-
vamalt rddkimist, ent paraku podrame
sageli liiga palju tdihelepanu vélispinna-
le. ,,Probleemid hakkavad tekkima siis,
kui me ei tegele mitte ratsutamisega,
vaid sellega, kuidas me hobuse seljas

vilja paistame,” {itleb ta. To6andjal on
raske vérvata todle kiimme IT-spetsia-
listi, aga kiimne ministri leidmine on
palju lihtsam. See néitab, et inimesed
tahavad olla sellisel kohal, kus nad
vilja paistavad. Eraldi kiisimus on see,
kas nad on seejuures ka professionaalid
ja kui palju sisemine ebakindlus moju-
tab nende t66d.

MEHED JANAISED

Kui meestele on oma tunnetest rééki-
mine viga hirmutav, sest nad pigem
mdtlevad palju ja ei ole viga verbaal-
sed, siis naised on olemuselt palju
sotsiaalsemad. ,,Naised on sotsiaalselt
paremini kaitstud, neil on enese ja teis-
te eest hoolitsemine paremini képas,*
rddgib psiihholoog. ,,Paljudele meestele
on see suhteliselt keeruline. Mehed
vajavad vabandusi, et sotsiaalselt suhel-
da.”“ Ka juhtimine tuleb paljudel naistel
paremini vélja, kuid see soltub eelkdige
motlemis- ja todstiilist.

,,Kuil naine suudab olla sisemises
tasakaalus, on see vaieldamatult tema
pluss, aga kuna naised on emotsio-
naalsemad, on nad tihti ka kergesti
erutuvad,” titleb Talvik, kelle sonul on
viga oluline sisemine tasakaal. Sageli
eelistatakse mehi juhina just sellepé-
rast, et nad ei erutu ja on tasakaalu-
kamad. Naiste emotsionaalsust ei pea
vaatama kui midagi halba (sageli pee-
takse liigset emotsionaalsust negatiiv-
seks), vaid kui suurema tundlikkusega
kaasnevat paratamatust.

RAVIVOIMALUSED

Psiihholoogi sonul saab vaimse tervi-
se ravis abi tablettidest, aga ta paneb
inimestele siidamele, et iikski tablett

ei ole imeravim. Iga tableti juures on
tema sonul {ipris palju platseebo efekti.
Sama efekti vdib anda ka mdni dpetus,
teooria vodi hoopis alkohol ja narkoo-
tikumid. ,,Suure osa meie alkoholitar-
bimisest moodustabki n-6 eneseravi,
todeb Talvik. ,,Kardame maailma nii
viga, et enne kui peole minnakse, tuleb
pits hinge alla votta.

Esoteeriliste ravimeetodite kohta
iitleb Talvik, et kui seesuguseid vdima-
lusi pakutakse nii palju, siis jarelikult
on seda kellelegi vaja. ,,On see esotee-
riline nduandja, seapOrn vdi mustlane,
igaiiks valib selle, mis talle paremini
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Endel Talvik

sobib,” radgib Talvik. Ta ei arva, et
mentori juures kdimine erineks palju
ndia juures kdimisest. ,,Kui ndid on
professionaal, voib ta ndha asju selge-
mini, aga sellist teadjameest, kellel on
koikidele muredele lahendus, ma isikli-
kult pelgaks.“

Uues meedias sageli kohatavad
,,10 nippi* iikskdik millise mure voi
probleemi lahendamiseks Talviku
hinnangul siiski ei tdota, sest kui need
toesti oleks nii head, siis kasutaks neid
koik. ,,Millegi teadmine ei takista meil
valesti kditumast. Me teame, kuidas
peaks aega kasutama, aga talitame nen-
de teadmiste jérgi kahjuks liiga harva.
Koik teavad, et suitsetamine on kahju-
lik, aga sellele vaatamata suitsetatakse
edasi,” utleb ta selle tGestuseks.

KUIDAS LEIDA MOTIVATSIOONI?
Motivatsiooni otsimisel soovitab
psithholoog kiisida endalt, milleks ma
ennast ectte valmistan, kas maratoniks
voi spurdiks. Elu ei ole tema sonul

sprint ega ka maraton. ,,Elame viga
palju asjade ja tulemuste nimel, aga
elu ei ole tulemus,” itleb Talvik. ,,Elu
on protsess. Kui saame vaadata ennast
protsessis, siis on see voimalus.” Elada
ei tule mitte linnukeste parast tehtud
todde nimekirjas — elu ongi iiks tege-
vus, mida nautida, millesse siiveneda ja
mille pakutud vdimaluste ja katsumus-
tega sammbhaaval tegeleda. ,,Kui talu-
nik tegi to6d, siis tal ei olnud puhkust.
Ta tuli hommikul 14bi kastese rohu ja
vaatas, kuidas vili kasvas, ning motles,
mida ta téna teeb. Ta ei vastandanud
t60d ja puhkust,” radgib Talvik.

AJAMAHAVOTMINE

Aja mahavdtmine ja puhkamine ei ole
Talviku sonul kindlasti iiks ja seesama.
Aja mahavotmine on tema sonul ruumi
tekitamine. ,,Elame sageli viga reak-
titvset elu: miski asi tombab meid ja
me liigume kogu aeg kaasa, nagu ajaks
toas kérbest taga,” toob ta taas ku-
jundliku vOrdluse. Ta rShutab vajadust

Endel Talvik on I6petanud Tartu Ulikooli
psiihholoogia eriala, té6tanud erineva-
tes meditsiiniasutustes ja dppinud juur-
de erinevaid psiihhoteraapiaid. Praegu
on ta Rahvusvahelise Psiihhoanaliiii-
tikute Assotsiatsiooni (IPA) otseliige ja
Eesti-Ldti Psiihhoanaliiitikute iihingu
treening-analiiiitik ja superviisor. Sa-
muti t66tab superviisorina P6hja-Eesti
Regionaalhaigla psiihhiaatriakliinikus
ja on Euroopa Psiihhoanaliiiisi Instituudi
asedirektor.

vaadata ennast korvalt, et endas ruumi
tekitada. ,,Mis mind ikkagi jooksutab,
mille peale ma nii kiiresti lainesse 14-
hen?“ soovitab ta endalt kiisida. ,,See
voib olla t60, aga ka midagi muud.”

Liigsest kiirustamisest peaks tema
sonul hoiduma. Talvik meenutab kuna-
gist Hillar Metsa karikatuuri ajalehes
Edasi, kus raudteerddbastel roomav
tigu ndeb tagant rongi tulemas ja hak-
kab kiirustama. Kui vahe on rongiga
juba natuke suurem, hakkab ta jélle
venima. Talviku sdnul me olemegi
nagu see tigu.

Psiihholoog iitleb, et me peaks ole-
ma rahulikumad, siivenenumad. ,,Kee-
gi teine ei saa meid muuta, kui me ise
ennast ei muuda,” tddeb ta. ,,Keegi ei
tule ju minu eest elu elama, filme vaa-
tama voi selle muusika jirgi tantsima,
mida ma parajasti kuulan. Kui te ei tea,
kuhu te minema peate, siis ei maksagi
edasi mina. Akki olete juba kohal?*



MIKS EI JOUA IT-SEKTORI EDU
TEISTESSE VALDKONDADESSE

Eesti IKT-sektori areng on olnud tormiline. IKT-infrastruktuuri
on investeeritud sadu miljoneid ja 24/7 online on uus
normaalsus. Miks on see edu seni jadnud vaid IKT-sektori
parusmaaks? Mida on vaja, et digilohest saaks digisild?

Kirjutab Katrin Pihor.

iigi vOimekust kasutada
info- ja telekommunikat-
sioonitehnoloogia (IKT)
tehnoloogilisi voimalusi
majanduse ja iihiskonna
arendamiseks hinnatakse maailmas
mitmete indeksite pohjal. Neist tun-
tumad on maailma majandusfoorumi
(World Economic Forum — WEF) vor-
gustumisvalmiduse indeks (Networ-
ked Readiness Index — NRI) ning URO
e-valitsemise indeks (e-governance
index). WEF-i indeksi vaartused Eesti
kohta pohinevad nii ametlikul statisti-
kal kui ka ligikaudu 80 siinse ettevotte
tippjuhi hinnangul. Ehkki globaalsete
indeksite metoodikas on palju puudusi
(vt nt Eesti positsioon E-indeksites,
Praxis 2011), mdjutab riigi positsioon
nendes indeksites suurel mairal riigi at-
raktiivsust vilisturgudel nii eksport6o-
rina kui ka investeeringute sihtriigina.
Kui vaadata Eesti kohta WEF-i vor-
gustumise indeksis, mis hdlmas 2015.
aastal juba 143 riiki, siis oleme piisinud
20. koha piirimail. Esiviisikusse kuu-
luvad stabiilselt PGhjamaad, Singapur
ja Holland. Eesti jaéb liidritele koige

enam alla IKT kasutamisega arilistel
eesmadrkidel ning selle majandusliku
mdju ulatusega. Samal ajal oleme ti-
pule vdga ldhedal IKT sotsiaalse moju
ulatuse ja selle kasutamise poolest
avalikus sektoris. Seega oleme justkui
eeskujulikult loonud tingimused IKT
kui majandusarengu vdimendaja levi-
kuks, kuid ometigi ei ole oodatud edu
saabunud ning &risektor ei ole suutnud
Eesti e-riigi kuvandi arenguga samas
tempos piisida.

Selleks et moista, millest selline ma-
hajdamus tuleb, peab vaatama indeksi
komponentide sisse. Kui dritehinguid
toetava IKT-infrastruktuuri poolest on
Eesti taas esirinnas, peegeldades nii
meie ID-kaardi, e-panganduse, e-mak-
suameti ja teiste sarnaste arenduste
edu, siis vajakajdédmised on ennekodike
ettevotete investeeringutes persona-
li- ja arenduskuludesse, kus oleme 36.
kohal. Ka uute tehnoloogiate rakenda-
mise suutlikkuse ja innovatsioonivoi-
mekuse poolest jadme kolmandasse
kiimnesse.
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Allikas: WEF vorgustumisvalmiduse indeks, 2015

WEF-i indeksi tulemusi kinnitavad
ka Eesti Statistikaameti andmed ning
Arengufondi nutika spetsialiseerumise
IKT valdkondliku raporti jareldused.
Kuigi arvuteid ja internetti kasutavad
oma td0s praktiliselt koik ettevotted,
siis arvuteid kasutavaid tdo6tajaid on
viahem kui pool koigist tootajatest
(tdpsemalt 46%) ja nende osatdhtsus on
viimase nelja aasta jooksul isegi veidi
vihenenud.

Vaid 27% ettevotetest kasutab mon-
da kliendihaldustarkvara ning tiksnes
21% monda ressursihaldustarkvara.
Selliste ettevotete arv on kiill viimase
viie aastaga praktiliselt kolmekordistu-
nud, kuid {ihes e-riigis vdiks eeldada,
et driprotsesse toetavad lahendused on
igapidevane normaalsus vihemalt pool-
tes kui mitte rohkemates ettevotetes.
15% ettevotetest on saatnud automaat-
tootlust voimaldavaid e-arveid (2013) ja
vaid 14% ettevdtetest on ostnud pilve-
teenust (2014). Seejuures on iseloomu-
lik, et iile 100 toGtajaga ettevotetes on
need néitajaid mérksa paremad.

Veelgi drastilisem on pilt IKT-alas-
te teadmiste kaasamisel: 2012. aasta
andmetel on vaid 18% neid internetti
kasutavaid ettevotteid, kus on olemas
IKT-spetsialist, ja vaid 11% pakkus
oma tdotajatele 2011. aastal IKT-alast
koolitust. Tuleb siiski méonda, et kui
vaadata olukorda ettevotete suuruse
jargi, siis iile 250 to6tajaga ettevitete
puhul oli IKT-spetsialist t661 76% ette-
votetes ning IKT-koolitust pakuti 53%-
le tdotajatest, mis on sootuks paremad
niitajad. Seega on IKT-alase teadmuse
kittesaadavus samuti pigem viikese ja
keskmise suurusega ettevotete mure.

& | 4. KT teanuse
/7 kattesaadavus

i,

5, Haridus ja oskused

SUURIMAD PROOVIKIVID JA ARENGU-
VOIMALUSED

See kdik kinnitab, et Eesti majanduse
itheks suuremaks proovikiviks ja aren-
guvdimaluseks on &ri- ja IKT-sektori
vahelise I6he iiletamine. Votmekohaks
on siin just IKT-alase valdkondliku
teadmise suurendamine. Digikirjaos-
kusest peab saama enamat kui vaid
internetis surfamine, e-kirjade vaheta-
mine ja Facebooki kasutamine. Vald-
konnale omane IKT oskus ja teadmine
peab olema integreeritud igasse kutse-
ja korghariduse oppekavasse.

Kristjan Rebase 2014. aastal 14bi
viidud analiiiis TTU IKT-valdkonna &p-
pekavade arendamiseks toob vilja palju
IKT-lahendusi eri drivaldkondades.

Nii on tdostusvaldkonna IKT tulevi-
kutehnoloogiad seotud pigem tootmis-
juhtimise, robootika ja automaatikaga,
transpordivaldkonnas aga sidesiisteemi-
de, pilvetehnoloogiate ja ldhiviljaside-
ga. Tervishoius kerkivad esile hoopiski
e-meditsiini ja andmekaitse kiisimused.
Selline tehnoloogiliste vajaduste mit-
mekesisus viitab vajadusele suurendada
IKT- ja valdkondliku dppe sidusust
ning kinnitab ka IKT-alase spetsialisee-
rumise vajadust.

Samuti ei saa unustada ettevotjate
julgust tulla mugavusstsoonist vélja ja
kiisida, mida saaks IKT abil ettevottes
tohusamaks muuta, ning seejirel proo-
vida ja katsetada, sest tulemus voib olla
vagagi tulutoov. Kuna IKT-arendused
on reeglina kallid, siis vOiks moelda ka
IKT-mentorlusele voi IKT-audititele,
mille kaudu saaks levitada teadmist
juba toimivate lahenduste kohta teistes
sarnastes ettevotetes.

Katrin Pihor on Praxise juhatuse liige ja
majanduspoliitika programmi juht

Praxis

Sihtasutus Poliitikauuringute Kes-
kus Praxis on kodanikualgatuslik,
soltumatu jo avalikes huvides tegut-
sev mottekoda. Praxis loodi 2000.
aastal ning on niiiidseks arenenud
Kesk- ja lda-Euroopa iiheks suure-
maks sotsiaalmajanduslike teemade
mottekojaks.

Praxise missioon on rikastada ava-
likku arutelu, pakkuda véértuslikke
teadmisi ning mdjusaid lahendusi po-
liitika kujundajatele, vabakonnale ja
teistele drksatele inimestele.

Suurima osa Praxise t66st moodus-
tavad rakenduslikud poliitikauurin-
gud, samuti ollakse toeks koolituste ja
konsultatsioonidega. Vaata ldhemalt
www.praxis.ee
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Viga tihtis on pdorata tdhelepanu
IKT-lahenduste kittesaadavusele véi-
keettevotetes, sest nii nagu ka eelnev
statistika kinnitab, on nende kasutusele-
vott tunduvalt laialdasem suurema t66-
tajate arvuga ettevotetes. Siin voiksid la-
hendusteks olla nditeks avatud arendus-
platvormid, ettevotete iihisostud vms.

Seega, digisild IKT ja teiste &ri-
valdkondade vahel eeldab ennekdike
vastastikust teadmiste vahetamist
ja koostdod, et leida uusimad ja to-
husamad tehnoloogiad, mis pakuks
parimaid lahendusi valdkondlikele
probleemidele.
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Lukustuslahenduste ette-
vottes Assa Abloy tehakse
iga kuu véga suuri ja pohja-
likke aruandeid, mis aitavad
langetada juhtimisotsuseid
ja planeerida hindu. Varem
tehti seda n-0 kdsitoona, ent
investeering Bl4Dynamicsi
drianaluusi lahendusse on
seda marksa efektiivsemaks
muutnud ning end igati dra
tasunud, kinnitab finantsjuht
Signe Hoop.

raegu ei saa ettevotte te-

gevust enam planeerida

pelgalt raamatupidamis-

programmi ja kuuraportite

pealt, nagu meie seni te-
gime. Mina finantsjuhina tegin Excelis
tabeleid, konsolideerisin késitsi Eesti,
Lati ja Leedu esinduste tulemusi ning
otsisin ndpuga jarge ajades vigu. See
oli viaga aeganoudev,” koneleb Hoop.
Ta lisab, et veel suuremat kasu toob
Bl4Dynamics miitigiinimestele, kellel
on hea tulemuse tagamiseks vaja iga
paev jilgida trende ning miiligistatis-
tikat.

PAREMAD JUHTIMISOTSUSED

,,Juhtidel on vahel keerukas aru saada,
miks alluvad mingeid programme soo-
vivad. Neli aastat tagasi, kui liksime
iile NAV-i uuele versioonile, meile
analiiiisimoodulit ei vdimaldatud. Niiiid
lisandus meile aga uus dritiksus ning
tekkis vajadus iihendada ja lahku liitia
tulemused &riiiksuste kaupa. Senises
olukorras oleks see tdhendanud uute
inimeste palkamist, kuid majandusli-
kult oli mdttekam investeerida korraga
suurem summa programmi ning tee-
nida see raha tagasi maksmata jaanud
palkade pealt. Lisaks jadvad éra vead,
mis oleksid tulnud inimlikust fakto-
rist,” selgitab finantsjuht.

Niitid on Assa Abloy Balticu te-
gevjuhil ning ostu- ja miiligiinimestel
voimalik kohe ette votta eelmise pieva
numbrid ja raportid, et teha nende pdh-
jal kiireid ja digeid otsuseid. ,,Oleksime
palju raha sddstnud, kui oleksime selle

programmiga alustanud juba neli aastat
tagasi,” tunnistab Hoop.

Assa Abloy Baltic AS-i miitigijuht
Andres Lehesalu iitleb, et ta peab
miitigijuhina tegema vordlemisi palju
aruandeid ning uus siisteem kiirendab
t60d tublisti. Samuti on kogu hilisem
andmete to6tlemine ja analiiiis palju
lihtsam. ,,Varem selgus vahel analiiiisi
kiigus, et on vaja teatud andmeid veidi
teistmoodi kuvada... Siis pidi kogu
protsessi uuesti alustama ja tabelid
kokku tdstma, ent niilid on see toiming
ainult mone liigutuse kaugusel,” mee-
nutab ta.

Kuna miiligi-, ostu- ja finantsjuhil
on vaja erinevat infot, ei hakatud va-
rem vahel isegi pikki analiilise l&bima,
vaid tehti teatud otsused vdhema info
pohjal voi kdhutunde baasil. Lisaks
sellele, et tinu Bl4Dynamicsile on and-
mete tootlemine ja analiiiis efektiivne,
on Lehesalu sonul viga kiiresti voima-
lik ette valmistada ka kliendikohtumisi
ja labirdadkimisi, samuti kulub hinnaku-
jundusele mérgatavalt vihem tdoaega.
See omakorda on parandanud ettevotte
efektiivsust ja kasumlikkust.

PIGEM INVESTEERIDA ROHKEM, KUI
PARAST KAHETSEDA
Uhelt siisteemilt teisele iileminek kipub
kiill olema too6tajatele keeruline, sest
esiteks nduab see pdhjalikku eeltdood,
mida programmilt oodatakse ja kuidas
andmeid tulevikus ndha soovitakse.
Samuti votab aega ka reaalne dppimi-
ne. Ent niiiid, mil see on tehtud ja kasu-
tajad uue siisteemiga harjunud, meeldib
Bl4Dynamics koigile, sest see on
kasutajasdbralik, efektiivne ja mugav.
Igapédevakasutajad hindavad korgelt
niiteks seda, et programm voimaldab
igaiihel ise kujundada ja talletada just
enda jaoks vajalikku informatsiooni.
»Majandustarkvara valik ja aren-
damine on nagu majachitus — alati
on odavam teha kdik korraga valmis,
mitte igal aastal uuele korrusele mdtle-
ma hakata,“ iitleb Hoop. Tema arvates
tasub pigem investeerida rohkem ja
saada automatiseeritum tarkvara, mis
hoiab edaspidi kokku inimressurssi,
aega ja raha. Pidevad ja liigsed aren-
dused panevad kogu chituse 16puks
logisema.

Assa Abloy

Rootsi lukutootjana alustanud Assa
Abloy on tinaseks kasvanud maailma
juhtivaks lukustuslahenduste loojaks.
Ettevottes t66tab 44 000 inimest ja
aastakdive on ile 57 miljardi Rootsi
krooni. Assa Abloyle kuulub 15% maa-
ilma turust. Assa Abloy Baltic asutati
1994. aastal Tallinnas.

Assa Abloy on esindatud koigis olu-
listes maailma regioonides, olles liid-
ripositsioonil Euroopas, P6hja-Amee-
rikas ja Austraalias. Kiirelt kasvavas
elektromehaaniliste turvatoodete
sektoris on grupp omandanud juht-
positsiooni labipdésukontrolli, identi-
fitseerimistehnoloogia, automaatuste
ning hotellide ukse- ja lukusiisteemide
valdkonnas. Assa Abloy esindab kau-
baméirke ASSA, ABLOY, BODA, eff eff,
Entrematic, Guli, HES, HID, IKON, JPM,
Medeco, Mul-T-Lock, Nemef, Ruko,
Stremler, Tesa, TimeLox, VingCard El-
safe ja Yale.

Ta lisab, et vahel on méttekam
palgata majast seest vdi viljast projek-
tijuht, kelle pohitdd on tegeleda juuru-
tamisega ning kes on selleks motivee-
ritud. Niiteks Assa Abloy Ida-Euroopa
riikide esindustesse, mis 2015. aasta
stigisel samuti Bl[4Dynamicsi juuru-
tamist alustasid, palkas ettevotte appi
BCS Itera spetsialistid. ,,Jah, alguses
paluti mul kui dsja selle programmi
oppe labinud inimesel neid koolitada,
aga see ei tundunud viga mottekas,
muigab Hoop. ,,Mina ei pruugi ostja ja
kasutajana projekti juures kdiki niians-
se maletada, sest teen seda oma t60
korvalt, aga miiiija iilesandeks on tunda
muret ja vastutust.
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Jadatiste ja kiilmutatud too- _f’
dete miiiijale Premia Tallinna -
Kiilmhoonele oli vumase <o
suurim muutus liitumine k ati

Food Unioniga 2014. 003

Niilid on voéimalik inves-

teeringuid planeerida mitte

uhe tehase, vaid terve grupi

tasandil. 2016. aastal plaanib

ettevote osakaalu koduturul

kasvatada, radgib juhatuse

esimees Aivar Aus.




NAV aitab Premial
teha paremaid
juhtimisotsuseid
ja'tosta ettevotte
konkurentsi-
voimet.

Aivar Aus:
too peab olema fun

Aivar Ausi lilesanne on juhtida téhu-
salt Premiat, hoida positiivset dhk-
konda, motiveerida ja julgustada
inimesi. Anda endast iga pdev koik,
et tootajad saaksid ennast t66l posi-
tiivses mottes vilja elada. ,Eks juhil
on ka teatav kontrollifunktsioon, aga
meie prioriteet on ikkagi tiimit66,” s6-
nab mees.

Vabal ajal maandab ta pingeid pe-
rega aega veetes, sportides ja rei-
sides. Aivar Ausi pere on suur: lisaks
viiele pesast vilja lennanud vdésule
kasvab kodus veel iiks laps ning ta on
vanaisa toredatele kaksikutele. Spor-
dialadest naudib ta jousaali, jaluta-
mist ja rattasditu.

Ausi jaoks on kogu tema karjédari
jooksul olnud méjukaim raamat John
Winkleri ,Winning sales and marke-
ting tactics”, mis on miiligiinimestele
omamoodi piibel. Téhtsaim dppetund
sellest raamatust oli tema jaoks tode-
mus, et olulisim kriteerium miiiigiini-
meste valikul on see, et tegu oleks hea
inimesega. , Ldhtun alati pohimottest,
et t66 peab olema fun — kui inimene
armastab oma t66d ning jdadtist, on
Premias t66tamine nagu hobi, mille
eest saab palka!”

aatamata jahedale suvele
oli méddunud aasta Pre-
miale hea: auditeerimata
andmetel miitidi kokku
ainult 1% vorra vihem
kaupa kui iile-eelmine aasta. Edukam
oli kiilmakauba miiiik, kus kasumiosa
suurenes. Suurim muutus oli aga liitu-
mine Lati Food Union grupiga, kuhu
kuuluvad lisaks Premiale veel kaks
jédtisetoostust Latis ja Taanis.
Esimene aasta kulus peamiselt
teineteise tundmadppimisele ning
uuendustele. Toimus miitigistruktuuri
reform, samuti tShustati kontrolli too-
dete saadavuse iile kauplustes. Uued
kokkulepped koostodtingimuste kohta
voimaldavad suuremat kokkuhoidu

ning rahavoogude tGhusamat liikumist.

,.Meie eelarvemenetlus on muutunud
laiapdhjalisemaks ning finantsaruand-
lus tdpsemaks, tdnu millele suudame ka
tootmist ja miiiiki paremini planeerida.
Ja sellest tingituna oleme omakorda
suutnud vdhendada vajadust hooaja-
liste tootajate jarele, kaotanud dised
vahetused ja t66 nddalavahetustel,”
radgib Aus, lisades, et niitid suudetakse
varasemast paremini dra kasutada ka
kontsernipohist siinergiat.

Ta nendib, et gruppi kuulumine loob
véga palju uut véértust, sest nii saab
planeerida investeeringuid terve grupi
tasandil. Naiteks kiilmikute ja muu
kauba hankimisel mitmele tehasele eri
riigis on hinnaldbirddkimistel neil palju
parem positsioon. Markimisvaarselt on
kasvanud ka jéétisemaailma oskustea-
be kittesaadavus. Ettevotted saavad
loota Riias tegutsevale tootearendus-
rithmale, mille iiks olulisim t6&iiles-
anne on koguda infot koikjalt, alates
USA-st 1opetades Hongkongiga, ning
teada, millised on turgude omapérad
ja ndudmised, millised tootmisliinid
on saadaval pdnevate uudistoodete
valmistamiseks jpm. Lisaks kasutab
Premia juba neli aastat tootmises
EVOCON-i tootmise jalgimissiisteemi,
mis voimaldab saada sellest tervikpildi.
Ténu sellele on Premia saavutanud gru-
pis kdige paremad tulemused.

Eesmaérk on kasvatada 2016. aastal
miitiki vahemalt 10% ning suurendada
turuosa 40%-ni. Ning kuna aasta 2016
on iihtlasi Tallinna Kiilmhoone juube-
liaasta, loodetakse sel puhul véarikalt
tarbijatele silma paista nii uute toodete
kui ka vahvate ettevotmistega.

TEEL TERVISLIKKUSE POOLE

Kevadel planeeritakse tehases kiivita-
da uus tootmisliin. Lisaks tehakse ti-
hedat koostdod Eesti teadusasutustega,
et pakkuda hiid alternatiive ka tervise-
teadlikule tarbijale.

,,Tulevikus soovime kindlasti
ekspordivdimalusi laiendada, aga
tdpsemad vdimalused soltuvad alati
ithinemislébirddkimistel sdlmitud
kokkulepetest, turgude eripérast ja
muudest niianssidest,” sonab Aus. Ta
tépsustab, et lisaks ldhinaabritele on
Premial suured ootused Taani osas
ning véikseid katsetusi on tehtud mu-
jalgi, nditeks Iisraelis ja Aserbaidzaa-
nis. Kuigi grupi tootearendus vaatab
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Premia

Premia Tallinna Kiilmhoone jadtis-
te ajalugu ulatub aastasse 1956, mil
Tallinnas Peterburi teel asuvas teha-
ses alustati nende tootmisega. Lisaks
jadtistele on Premia tooteportfellis ka
sligavkiilmutatud tooted kodgivilja-
dest kuni liha ja kalani ning jahutatud
kalatooted.

Nii jaatised kui ka kiilmutatud too-
ted moodustavad kumbki 50% Premia
tooteportfellist. Peamisteks kauba-
mdarkideks lisaks Premia jddtistele on
Maahdrra, Hortex, Pealinna, Aviko ja
Viking. 2015. aasta kolmandas kvar-
talis oli Premia Eestis miiiidavate jaé-
tiste TOP10 nimistus kuue jddtisega,
neist neli populaarsest sarjast ,Eriti
rammus”. Lisaks miitiakse jadtist aina
enam ka Ldtti ja Leetu. Jdatkuvalt toi-
mub jédtisemiiik Venemaale ja lisaks
on téinu emafirma Food Unioni otsuse-
le osta Taani juhtiv jddtisetootja Pre-
mier Is saadud esimesed tellimused ka
Skandinaaviasse.

Hetkel t66tab Premia tehases 132
inimest, kdrghooajal aga kuni 170.
Koos kontorité6tajatega on Premias
220 tootajat.

14 @ri-1T KEVAD 2016

aktiivselt Lahis-Ida ja Aasia poole, siis
mahu osas jadvad kindlasti peamiseks
sihtturuks 14hiriigid.

Jaatiseturust radkides mirgib Aus,
et Baltikumi jdatiseletid on vorreldes
iilejidinud Euroopaga jatkuvalt dér-
miselt kirjud. Eriti unikaalne on ithe
portsjoni ehk impulssjéétiste lai valik —
mujal Euroopas leiab neid poes vaid
multipakkidena voi siis miiiivad eri
maitsega liksikjdatiseid pigem jaétise-
kohvikud. ,,Eestlased on tllatuslikult
palju suuremad jéitisesobrad kui itaal-
lased ning ka jédéatisetiiiibilt on meie ee-
listused teistsugused — gelato ja sorbeti
asemel soovib meie tarbija koorejéétist.
Kooresus ei ole Euroopas laiemalt viga
oluline argument. Enamik miitidavatest
jadtistest on taimerasvajdatised, mille
valikul l&htutakse pigem maitsest kui
tekstuurist.”

Vorreldes teiste baltlastega eelistab
eestlane suures krompsuvas koonuses
jaatist voi pulgajditist, Leedus niiteks
on populaarseimad vahvlitopsid, mis
ongi tegelikult ainult Baltimaades ja
Venemaal levinud sort. Eesti jadtisetar-
bijate stiilitunnetus erineb ka pakendite
osas — meie jadtisepakendid on vorrel-
des 1dunanaabritega skandinaaviapé-
raselt puhtad ja selged, mitte nii kirjud
kui létlastel ja leedulastel.

PREMIATOOTAJA PEAB ARMASTAMA
JAATIST
Lisaks liitumisele Food Union grupiga
vahetus ka ettevdtte juhtkond. Sellised
muudatused tekitavad alati personalis
ebakindlust ning mingi osa meeskon-
nast vahetub. Onneks ei ole Aivar Ausi
kui uue juhi ndol tegu vdoraga, vaid 18
aastat Premias tootanud inimesega. Ta
mairgib, et mingit diktatuuri vélisoma-
nikega ei kaasnenud, lihtsalt Premia
seljatagune on palju tugevam kui aasta
tagasi.

,,Olen andnud endast koik, et t66-
tajad tunneksid, et t66 Premias on
tore ja ponev, ning ootan meeskonnalt
ennekdike rdomsameelsust ja avatust.
Soovime luua keskkonna, kuhu ini-
mesed tulevad hommikuti dhinaga ja
heatujulisena,” jutustab Aus. ,,Meil on
mitmesugused tihisiiritused ja tavad
sisekultuuri edendamiseks: suve- ja
talvepdevad, toostaazi ja isiklikke juu-
belite tdhistamine, toetame tdotajaid
pulmade, aga ka matuste korral ning

korraldame iihisekskursioone. Panusta-
me oma todtajate tervisesse, hiivitades
iga kuu 40 euro ulatuses nende trenni-
arved. Ja tunnetades suurt palgasurvet,
plaanime tuleval aastal tdsta tootajate
palka 5-10%.

Aus lisab, et Premial ei ole toota-
jate leidmisega raskusi — inimesed
on kiillaltki lojaalsed ja keskmiseks
toostaaziks on iiheksa aastat. Virba-
misel lahtutakse tema sonul sellest, et
tegu peab olema positiivse, avatud ja
ennekdike hea inimesega, kes armastab
jadtist, sest tooalased oskused on tege-
likult ju koik dpitavad.

KORRALIKMAJANDUSTARKVARA AITAB
OIGESTI OTSUSTADA

Premia kasutab NAV-i majandustark-
vara ja on sellega véga rahul. ,,See ai-
tab meil teha koiki analiilise ning votta
kiirelt vastu otsuseid, mis tOstavad
meie konkurentsivoimet. Samuti aitab
tarkvara jilgida ja planeerida tootmist
ning hoida toodete omahind vdimali-
kult madalal — oleme selles osas eesku-
juks teistele meie gruppi kuuluvatele
toostustele, selgitab Aus.

Premia emafirmas Food Unionis
toimub maatriksjuhtimine, mis tdhen-
dab, et suurimad ettevotte funktsioonid
on koondatud emafirma tasandile —
finants, tootearendus, turundus ja
teised olulised osakonnad tegutsevad
viga suurel midral peakontori juures.
See tdhendab, et tegeletakse pidevalt
finantsprogrammide iihtse automati-
seerimisega, muutes analiiiisi ja eelarve
jélgimist kiiremaks ja labipaistvamaks.
Tootmisiiksused vahetavad omavahel
pidevalt infot seadmete sisseostmise
vOi hooldusfirmade valiku ja muude
protsesside {ihtlustamiseks.

,»,Meie tootmise jaoks on iilioluline
kvaliteetne finantsanaliiiis, tootmise
jélgimine, hindamine ja selle pohjal
tehtud planeerimine. Iga uue toote
turule toomine eeldab korralikku ana-
liiisi selle kohta, mida tépselt millisele
turule luuakse, kuidas see miiiima
hakkab ning kui palju tagasi toob,*
rddgib Aus. Investeeringuid planeeri-
takse grupi tasandil — kuna grupis on
kolm jaatisetdostust, pole mdistlik lasta
igal tehasel oma liine, todvahendeid ja
tarkvara eraldi hankida. Otsustatakse
iihiselt, milline tehas mis tootmisliini-
de arendamisele keskendub.
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Klick Eesti

Digikaupade jaekett Klick tegutseb
Eesti turul juba aastast 1996. Kuni
septembrini 2008 oli kaubamérgiks
K-Arvutisalong. Digikaupade jaekau-
banduses on Klick praegu Eestis ks
suuremaid ja silearvutite turul on tal
turuliidri positsioon. Praegu on Klickil
23 miiligikohta iile Eesti.

Tootevalikus on esindatud vaid pa-
rimad digikaupade bréndid: HP, Sony,
Dell, Samsung, LG, Olympus, Canon,
Nikon jt, pdhjuseks nende toodete pa-
rem sobivus klientide ootustega ning
laitmatu kvaliteet.

Samas voib tema sonul trendina vél-
ja tuua tehnoloogia véga kiire arengu ja
ning koikvdimalikud kolm-iihes ver-
sioonid — néiteks on jérjest populaar-
sem iihendada nutitelefoniga mugavam
klaviatuur ja suurem ekraan.

Klicki miiligikohad asuvad enamasti
kaubanduskeskustes toidupoe vahetus
laheduses, seega on nende kiilastamine
aasta-aastalt sagenenud. Uheks pdh-
juseks on kindlasti mugavus — pérast
toidukaupluses kéimist kohe hea ka
tehnikapoest 14bi astuda.

MAARAV ON ENDISELT HIND

Kuigi klientide ostukiitumine on Koigi
hinnangul muutunud teadlikumaks ja
aina rohkem tehakse enne kauplusesse
tulekut kodutd6d, on ostu tegemisel
endiselt méddravaks hind. Loomulikult
toimub endiselt ka implussoste, niiteks
trendikate nutitelefonide uute mudelite
puhul.

,,Kuigi meie kunagise pdhilise toote,
siilearvuti miilik on langustrendis, ei
jaé kaupluste kéive tulemata uute alter-
natiivtoodete pealt, nagu milupulgad,
milukaardid, akupangad, kdrvakla-
pid... Samuti vadirtustavad inimesed
aina enam oma tervist ning tdusvas
trendis on nuti-, spordi- ja pulsikellad.
Piitiame pakkuda tooteid mitmes hin-
naklassis ja eri maitsega klientidele.”

Klick Eesti eesméark on pakkuda
terviklahendust alates toodete soovi-
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tamisest ja miitigist kuni hoolduse ja
garantiiteenuseni. Selleks koolitatakse
pidevalt oma t&6tajaid nii miiligi- ja
klienditeeninduse kui ka psiihholoogia
vallas. Koik mérgib, et klienditeenin-
daja t66 pole vaimselt sugugi lihtne
ning lisaks koolitustele aitavad ettevot-
te sisekliimat kindlasti parandada {ihis-
iiritused ning motiveerimine niiteks
sporditoetuste kaudu, mida kasutab iile
80% firma tootajatest.

»Meie jaoks on oluline, et miiligiini-
mene tunneks oma t60st rodmu, oskaks
klientidega suhelda ja tahaks seda t66d
teha. Toodete tundmine tuleb aja jook-
sul, kuid vaevalt, et innukus t66d teha
kasvab. Kui ikka alguses sédet silmis
pole ja miiligit6o ei meeldi, et juhtu
seda ka aasta péarast,” nendib Koik. Ta
lisab, et seoses sellega on Klick Ees-
tis 606l palju noori, otse koolipingist
tulnud inimesi, keda kohapeal vilja
Opetatakse.

MARKSONAKS ON LAOEFEKTIIVSUS
Ladu on kuluallikas, mille kubatuuri
peavad kdik kaubandusettevotted viga
hoolikalt jalgima. Klicki partneriks

on Smarten, kellega neid seob tihe ja
viga paindlik koostdo. ,,Meie jaoks ei
ole probleem oma laopinda jooksvalt
vastavalt vajadusele suurendada ja vi-
hendada ning kui meil peaks tekkima
soov siseneda nn valge elektroonika
turule ja me tahame hakata kiilmkappe
miilima, siis leiavad nad meile selleks
kindlasti vajaliku pinna. Kuid praegu
meil selliseid plaane pole.”

Klick Eestis tootab 135 inimest, kes
kasutavad oma t66s NAV LSRetaili
majandustarkvara. Hiljuti viidi ettevot-
tes protsesside automatiseerimiseks,
kasutajaliideste mugavamaks muutmi-
seks ja kliendibaasi tShustamiseks 14bi
tarkvaravahetus.

,,Oleme NAV-i kasutanud véga kaua,
kuid koiki vajalikke 16ike ei olnud
vOimalik integreerida. Uues NAV-is on
integratsiooni vdoimalused suuremad
ning kliendile lihtsamad. Seega me ei
ndinud enam motet vana tuunida, vaid
lihtsam oli minna iile uuemale versioo-
nile.“ Samas olid mitmed meie soovid
ikkagi tditmata, nii et kuigi olime oma
NAV-iga rahul, vajasime siiski n-6 oma
Ferrarile teist summutit, et asi ideaal-
selt liiguks, kirjeldab Kaire Koik.

Klick Eestikasutab
NAV LSRetail

majandustarkvara.
Oktoobris 2015
mindi ilileuuele
versioonile.

Kaire Koik

»Meie eesmirk oli juurutada voima-
likult lihtne, vihese késitdo ja suurte
voimalustega universaalne programm,
mida oleks koigil lihtne kasutada. NAV
on mugav ja seda on kerge siduda teiste
tarkvaradega.

Uuele versioonile iilemineku motet
kaaluti ligi kaks aastat ning teoks sai
see 6—7 kuuga. Kuna Klick Eesti &ri on
sessoone ning hittajaks on loomulikult
detsember ja joulud, ei saanud jitta
live’i minekut aasta 1oppu voi alguses-
se. Nii mindi kogu ettevottega uuele
NAV-ile iile oktoobrist 2015 (veebipood
kuu aega hiljem) ning koik laabus suu-
repéraselt.

Kuna todtajatele oli tehtud pohjalik
koolitus ja koigile oli juhendmaterjal
vilja jagatud, siis oli olemas majasisene
tugi ning kassatodtajatele jdi arvutipilt
vana tarkvaraga vorreldes suhteliselt
sarnaseks. Tanu sellele kujunes 1. ok-
toobrist kiill viga pikk, kuid edukas
toopdev. Praegu kidivad veel prog-
rammis viikesed arendused, néiteks
sétitakse paremaks ostu-, lao- ja kas-
samooduleid. Hetkel ei kasutata veel
NAV-i funktsionaalsust tddajagraafiku-
te tegemisel.
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TARKVARAVAHETUSEKS POLE KUNAGI
IDEAALSET AEGA

,,Otsus investeerida siindis puhtalt
meie vajadustest, kuna jiime nii oma
tark- kui ka riistvaraga ajale jalgu. Pa-
ratamatult olid tulemas suured inves-
teeringud ning otsustasime need teha
korraga. Ausalt deldes ei ole tarkva-
rauuenduseks kunagi ideaalset hetke —
see aeg tuleb lihtsalt votta,” tunnistab
Koik ning lisab, et oluline on teha asja
stidamega.

Tema sonul on uuele tarkvarale iile-
minekul tdhtis panna majasiseselt kok-
ku plihendunud meeskond ning kaasata
kindlasti vihemalt iiks juhatuse liige,
sest see annab vdimaluse ldheneda
investeeringule mitmetest tahkudest.
Todaega kulub nii oma ideede esita-
miseks, kaitsmiseks kui ka testimiseks
palju, kuid vanadesse dogmadesse ei
tohiks kinni jddda: IT on loodud sel-
leks, et kaubandust aidata, kiiremini
reageerida ja kitsaskohtadel silma peal
hoida.

Uus NAV on panustanud palju
drianaliilitikasse nii ostude planeerimi-
sel, kampaaniate puhul kui ka reaalajas
statistika loomisel poetddtajate jaoks,

et nad nieksid oma tulemusi ning see
motiveeriks neid miiiiki kasvatama.
Klientide jaoks tdi uuele tarkvarale
iileminek lisaks paremale ja kiiremale
teenindusele kaasa veel paar muuda-
tust: nad saavad niitid ostu sooritamisel
toote tSeki ka e-kirjaga, mida on liht-
sam sdilitada kui paberkviitungit.

Koigi sdnutsi on tema unistuseks
see, et kogu ettevotte palgaarvestus ei
votaks aega iile poole tunni kuus, prog-
ramm oleks ise voimeline arvutama
lisa-, puhkuse- ja eritasusid ning han-
kijate arved jookseksid automaatselt
programmi. ,,Vaga oluline on meile kui
kaubandusettevottele muidugi analiiii-
tikamoodul. Ja tootajatele meeldib, et
igaiiks vOib programmi logides kujun-
dada ekraani nii, nagu tal mugav on.
Lisaks saab ndha, millised tooted on
seotud, ning ka omavahel teateid vahe-
tada. Usume, et uus programm tdstab
meie kdivet vihemalt kiimnendiku
vorral“

Kaire Koik:
tool kdimine ei ole
liivakastis méingimine

Klick Eesti juhatuse liige ja finantsjuht
Kaire Koik on varem tdétanud Hoiu-
pangas, Coca-Colas ja Rimis. ,Minu
lemmikteema on ladu — mulle meeldib
analiiiitika ja numbrid ning kui on ole-
mas head vahendid, on suurepdrane
numbritega tegeleda,” muigab ta ise.

Iseloomult on Koik enda sonul veidi
kéirsitu ja plisimatu, kes ei saa istuda
tegevuseta. Nii kaitses ta nditeks mo-
ned aastad tagasi t66 ja laste kdrvalt
magistrikraadi digusteaduses. Sama-
moodi on reisimisega: kodus on hea,
aga alati jédb reisilt tulles mingi asi
kummitama: elamused, inimesed, toit...
ka see on 6ppimine.

Koik on néudlik nii iseenda kui ka
teiste suhtes, kuid tema sénul peab
alati suutma leida igast asjast midagi
positiivset ning tegema asju, séra sil-
mis. ,,Minu meelest peab juht olema ot-
sekohene: t66l kdimine ei ole liivakastis
mdngimine! Aga kes tdesti soovib t66d
tehaning teeb seda siidamega, on meie
meeskonnas kdrgelt hinnatud.”
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Praeg
iviko NAVZOO

l.,i,:,
liku viir 0gina alustanud
Livikost on kasvanu cu
tootepo‘* elliga enam ki

holitootja. Liviko finantsjuhi
Gea Reimanni hinnangul on
ettevotte tugevuseks pidev
tootearendus ja oskus moel-
da tulevikule.

eksporditurul tegutsev alke

1dusteta ei saa
vada ning seega
tootearendus iihe

! dotmis- ettevotte

Vaga oluline. Tarbijad ootavad
uuendus1 sonab Reimann, lisades, et
Liviko uute toodete arendus on nende
tootmisest keskmiselt aasta jagu ees.
Analiitisitakse, millised nisid on tur-
gudel tditmata ning millises sektoris
on potentsiaali kasvada. Nii ollakse
valmis tooma vilja uusi tooteid voi ka
arendusi, kus kuldavaart klassikasse on
tehtud ponevaid uuendusi.

{ "

automatiseeritud, kuigi moned eksklu==
siivsemad ja kallimad joogid on suure-
mal voi Vahelﬂal madral kasitooga vaa-
ristatud. Vnmane suurem investeering
oli seotud uue Habe Vodka tootmisega,
milleks soetati 29 hobefilterelemendist
koosnev, Eestis unikaalne filtersiis-
teem. Samal liinil mahetootmise alus-
tamiseks taotleti mahetoodete tootle-
mise sertifikaat ning toodi turule Hobe
Mahe Vodka.

,Aastate jooksul oleme oma toot-
misse vdga palju investeerinud ning

Suurem olLiviko tootmisest on




Liviko

Liviko valmistab enam kui 70 nimetust
alkohoolseid jooke, tuntuimad kauba-
mdrgid on Viru Valge ja Vana Tallinn.
Viimastel aastatel on Liviko teinud léibi
joulise murrangu tegevusprofiili aren-
damisel, edendades kdrgekvalitee-
dilise kange alkoholi tootmise kdrval
edukalt ka lahja alkoholi ja mittealko-
hoolsete jookide tootmist ja turusta-
mist. Liviko kuulub Eesti iihe edukama
toostus- ja kaubandusinvesteeringute
grupi NG Investeeringud koosseisu.

niitid on meie tootmisliinid nii mit-
mekiilgsed, et uute jookide turule
toomiseks piisab teinekord vaid mdne
mehaanilise lisaseadme soetamisest,
tdpsustab Reimann.

PRIORITEET NUMBER 1: SUURENDADA
EKSPORTI

Liviko esmane prioriteet on laiendada
eksporti. Praegu on nad tegelikult juba
omajagu paljudes riikides — enam kui
40-s, millest suuremate miitigikohtade-
na vOib nimetada Venemaad, Soomet,
Latit, Leedut ja Ukrainat, kuigi viima-
se osakaal on seoses hetkeolukorraga
langenud. Omades Litis ja Leedus
tiitarettevotteid, on Livikost saanud
Balti riikide tiks tdhtsamaid alkoholi-
firmasid. Praegu tegeletakse aktiivselt
uute turgudega nii Euroopas kui ka
Aasias.

Kbige suuremad ekspordiartiklid on
1abi aastate olnud Vana Tallinn ja Viru
Valge. Uus Hobe Vodka on saavutanud
viga hiid miiliginumbreid, nagu ka
2015. aastal turule tulnud eestimai-
ne kuiv suhkruvaba dzinn Crafters’s
London Dry Gin.

L Uldiselt usaldab Eesti inimene
kodumaist tootjat ning niiteks meie
viimaste toodete puhul on niha, et
vélismaise dzinni asemel eelistatakse
hea meelega kohalikku. Dzinn on mu-
jal maailmas olnud trendikas jook juba
aastaid — niilid on selle menukus joud-
nud ka Eestisse. Samuti on siin aas-
ta-aastalt muutunud aktiivsemaks veini

tarbimine,” rdégib Reimann ténastest
alkoholitrendidest Eestis.

Samas tunnistab ta, et Eesti aktsii-
sipoliitika, mis tdstab koiki aktsiisi-
méiirasid sama protsendi vorra, mdjub
parssivalt kange alkoholi miiiigile, sest
sama alkoholisisaldus on kanges alko-
holis kordades korgemalt maksustatud,
seega touseb kange alkoholi maksu-
koormus iga kord proportsionaalselt
rohkem. See paneb just kohalikud
alkoholitootjad kehva olukorda, kuna
ebastabiilsus koduturul parsib ka eks-
pordivdimalusi. ,,Aktsiisitous tekitab
alati meie tootmises tsiiklilisuse: kaup-
mehed pole ju rumalad ning ostavad
vanade aktsiisimdiradega kauba lattu
ette, et saaks hiljem konkurentsivoime-
lisemalt miiiia. Meie jaoks viib see aga
tootmismahud aktsiisitdusu eel tava-
pirasest kdrgemale ning pérast aktsiisi
joustumist viga marginaalseks. Hiip-
pelise aktsiisitdusu jirel on ette tulnud
ka tootmise katkestamist kuudeks, mis
tdhendab jille seda, et iihel perioodil
on vaja toota mitmes vahetuses ja siis
ootab spetsialiste jélle kuid kestev sun-
nitud paus.

TARKVARA VERSIOONIUUENDUS POLE
VORRELDAV UUE JUURUTUSEGA

Liviko on aastaid tootmises, laoarves-
tuses, miiligis ja drianaliiiisis kasutanud
NAV-i tarkvara. ,,Tédnapédeva IT on nii
innovatiivne ning kiirelt arenev, et
paljudel ettevdtetel on raske uute la-
henduste ning mobiilsete rakendustega
kaasa minna. Selleks on moistlik kasu-
tada tarkvara, mida on kerge liidestada
ning arendada,” nendib Reimann.

Praegu on Livikos kasutusel
NAV2009 tarkvara, kuid 2016. aas-
ta jooksul on see plaanis vahetada
NAV2016 vastu. ,,Uks pdhjus, miks just
niitid tarkvara vahetamisele motleme,
on see, et varsti ei saakski me enam
versiooni uuendada, vaid peaksime
juurutama tiiesti uue lahenduse. See
oleks aga iihest kiiljest kallim ja teisalt
aegandudvam, sest tdenioliselt ei saaks
andmeid nii lihtsalt ile tdsta.

Teiseks pohjuseks on see, et kodik
uuendused ja liidestused, mis tarkva-
raarendaja vélja motleb, tehakse ainult
uuemale platvormile. Seega vanemate
versioonide kasutajad peaksid need en-
dale lisaks eriprojektina tellima. Kol-

mandaks tahame kasutada suuremat
integreeritust Exceliga, rollipohiseid
kasutajavaateid ning muid uusi lisavdi-
malusi,* selgitab Reimann.

,,Praegu tunneme puudust andmete
ithtsest konsolideerimise vdimalusest.
Ehkki see tarkvaraline voimalus on
meil sisuliselt kiill olemas, pole me
seda kasutanud. Miks? Sest meil on
tlitarettevotted Létis ja Leedus, kus ei
kasutata NAV-i,” toob Reimann esile.

Pikemas perspektiivis on plaanis
viia koigi ettevotete majandustarkvara
ithele platvormile, et oleks vdimalik
automaatne konsolideerimine, saaks
kasutada paremaid analiilisivimalusi
ja -tulemusi ning muuta konsolideeri-
mine ja majandusaruannete kokkupa-
nek palju lihtsamaks.

Gea Reimann:
seisma ei tohi jadada

Gea Reimann on Livikos té6tanud kaks
aastat, enne seda tegutses ta Tallinna
Kaubamaja Gruppi kuuluvas Selve-
ri jaekaubandusketis kiimme aastat
finantsalal. Vabal ajal meeldib tal-
le sporti teha, eriti jalgrattaga séita.
Ko6ik oma puhkused veedab ta reisides
ning lisab, et viimaste reisisihtkohtade
eredaima mdlestuse jdattis oma mit-
mekiilgse floora ja faunaga Uus-Me-
remaa.

,Seisma ei tohi jddda, siis pole aren-
gut,” sonab Reimann, lisades, et Livi-
kos soodustatakse igati tootajate loo-
vat ja edasiviivat métlemist. ,,Kuulame
alati @ra iga té6taja tema innovaa-
tiliste ideedega. Samuti saavad kdik
kaasa rddkida tooteportfelli laien-
damisel ja arendamisel. Iga valdkond
alates tootmisest ja laost kuni miitigi
ja ekspordini puutuvad ju kokku pal-
jude klientide ja ringkondadega ning
omavad seega erinevat vaadet. Seega
on alati kéigi arvamused oodatud, et
saaksime nende pohjal parimaid otsu-
seid teha.”

EDULOOD
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Kuigi raamatupidamist tehakse invavarustuse
muugi ja rendiga tegele nvarus arvuti abil juba
15 aastat, véimaldab uus NAV analiiisida dri tdiesti
uuel tasemel. Nagu iitleb ettevotte asutaja ja hing
Enn Leinuste: stabiilsuse sdilitamiseks tuleb aeg-
ajalt ka viiksel perefirmal moni arenguhiipe teha.

i Enn Leinuste kiis 1993. aasta siigisel asutatigi oma fir-
990. aastate algul puue- ~ ma. Invaru tegeles toona pdhiliselt Nor-
tega inimeste esindajate, ~ rast toodud humanitaarabi sorteerimise,
peaarstide ning minist- puhastamise ja korrastamisega. Laias
ritega Soomes ja Rootsis  laastus oli igas koormas kolmandik
aldkonnaga tutvumas, siis himmas- kaupa suhteliselt heas korras, kolman-
asid nii arste kui ka liilkumispuudega  dik vajas putitamist ning iilejddnust sai
te vanemaid sealsed voimalused varuosi. Algselt soovisid Invaru tootajad
vahendite osas. Kohe tekkis kiisi- hakata tegutsema riigiettevottena, ent
miks Eestis selliseid voimalusi sotsiaalministeerium tegeles poliitikaga
pole, ﬁdaneski idee tuua moodsa-  Ja el soovinud riigiasutust luua.
il hendeid ka siia. ,Minu kui Sisuliselt samal ajal Invaruga alustas

] puudeg'a la'i)se Vanemajaoks pole see Tartus samalaadne ettevOte — invaabi-
aga kunagi olnud #riidee, vaid soov vahendite miitigi ja laenutusega tegelev
muuta meie inimeste elu lihtsamaks, ITAK. Kahe ettevdtte pingutuse tule-
luues tervikteenuste siisteemi alates musena jouti selleni, et igasse maakonda

ndustamisest ja 15petades tehnilise abi ~ asutati tiks statsionaarne invakaupade
korraldamisega. esindus.




Invaru

Invaru alustas abivahendite teenus-
tega juba 1993. aastal, olles sotsiaal-
valdkonnas esimene eraettevote Ees-
tis ja ilmselt terves endises Noukogude
Liidus. Tanaseks on Invaru tegutsenud
23 aastat. Ettevottes on 50 tootajat
ning 2015. aasta midgitulu oli 3,1 mil-
jonit eurot ehk ligi 200 korda enam kui
algusaastail. 70% Invaru klientidest on
pohiliselt liikumis- ja péetusvahendeid
vajavad eakad inimesed.

Invaru tegeles teise ringi kauba va-
hendamisega aastani 1998, mil Norra
suunas oma abi teistesse riikidesse.

PEREARIS ON TAHTIS STABIILSUS

1998. aastaks, mil humanitaarabisaade-
tised 1dppesid, oli Invaru suutnud ma-
janduslikult kosuda ning jouda arusaa-
male, et Eesti inimene ei pea tarbima
teiste vanu seadmeid. Invaru oli selleks
ajaks toonud Eestisse juba tiiesti uusi
tooteid. ,,Invakaupade areng on olnud
nende aastate jooksul meeletu! Tava-
ratastool kaalub kiill umbes 18 kg, aga
praegu pakutav siisinikkarkassil tool
vaid 5 kg! Lisaks [T-areng, mis vdimal-
dab litkumispuuetega inimestel juhtida
arvutit pelgalt silmade abil,” toob Lei-
nuste moned néited.

,,23 aasta jooksul on firmast di-
vidende voetud monel korral, koik
iilejiinud on ldinud arendusse, tee-
ninduse ja ka inimeste tookeskkonna
parandamisse,” lisab Leinuste, kelle
perele kuulub kaks kolmandikku Inva-
rust. ,,Ka see, et tegemist on sisuliselt
pereériga, seab omad piirid: siin ei
aeta taga kiireid lahendusi ja raha, vaid
moeldakse stabiilsele arengule suurte
eksperimentideta, jarjepidevusele,
moistlikule majandamisele, iihtsele
mentaliteedile. Ma olen 68-aastane ja
tahaksin, et minu elust viga suure osa
tiitnud Invaru jitkaks minu laste kdes.

Invaru klient tuleb firmasse oma
probleemiga, kuid tal puudub etteku-
jutus valikust ning vOimalustest. See
on Invaru klienditeenindaja jaoks tea-

tud méiral loominguline hetk — leida
kliendi jaoks parim abivahend, mis
sobib tema elukeskkonna, situatsiooni
ja vdimetega. Ja samas tutvustada ka
riigilt soodustuste saamise vdimalusi.
Seega peab teenindaja olema avatud
silmaringiga, hea suhtlemisoskusega,
empaatiavdoimeline, usaldusvéirne ja
vastutustundlik.

Vastutasuks pakub Invaru to6taja-
tele head, sobralikku ja toetavat mees-
konda, stabiilsust, iihisiiritusi ja mui-
dugi viljadpet, sest tegu on véga spet-
siifiliste toodetega. Ligi 20 aastat on
toimunud suvepievad koos peredega,
koos on kiidud Leigo jarvemuusikat
nautimas, kaevandusmuuseumis, Viru
folgil, kanuu- ja rabamatkadel, peetak-
se ka joulueelseid kisitodtubasid koos
Ohtus6ogi ja jouluvanaga, sest ainuiiksi
palgatous ei asenda koosolemise rd0-
mu, vaba suhtlemist ja toredat toovélist
ithistegevust.

TARKVARA ON OLULINE OSA TOOKESK-
KONNAST

Aastal 1994 sai Invaru kingituse Taa-
nist, IBM-arvuti, kuhu sisestati esime-
sed andmed ja kliendibaas. Kuna klien-
dibaasi infomaht on tohutult kasvanud,
oli arvuti kasutamine juba hddavajalik.
Sellest ajast alates enam paberi peal
arveid kokku ei 166da ja tehinguid ei
vormistata.

Alates 2016. aasta kevadest hakkab
ettevote toole NAV-i uues versioonis,
mis seob tervikuks koigi t661dikude
andmebaasid ja aruandluse. ,,S0ltume
palju riigi nduetest — arvan, et kui need
poleks muutunud, oleksime senise
tarkvaraversiooniga veel moned aastad
vastu pidanud,” nendib Leinuste.

Uus programm on aga hoopis teist-
sugune: ,,To0koja poolel 1dheb kirja iga
hoolduse ja remondiga tehtav toiming
ja koik, mis on seotud mehaanikute
koduvisiidiga. Laos on téiesti uus
iilesehitus, sest arvutisse kantakse de-
tailselt koik alates markeerimisest kuni
iga varuosa liikkumiseni. Tulemuseks
on pohjalik majandusanaliiiis: kuidas
esindused tootavad, millised kaubagru-
pid ja tooted liiguvad enim jne. Arvan,
et kui midagi teha, siis perspektiiviga.
Kui tahame olla majandamises endiselt
stabiilsed, peame vahepeal mone hiippe
tegema. Aga kindlasti enne vaagima,

kas see on meile ikkagi pikemas pers-
pektiivis kasulik.*

Investeering IT-sse on Leinuste so-
nul raha, mida td06 otseselt tagasi ei too,
ent parem tdokorraldus, analiiiitika,
eksimisvdimaluste vihenemine klien-
diteeninduses ja laos ning jérelevalve
kaubaliikluse tile toovad kaasa omad
tugevad plusspunktid.

,JTarkvara on osa tookeskkonnast,
milleta ei saa tdna kuidagi hakkama.
Kahjuks on e-Eesti veidi vdimetu —
puudub koiki sotsiaalvaldkonna liilisid
haarav iihtne tarkvara alates sotsiaal-
ministeeriumist kuni iga ettevotte
klienditeenindaja to6kohani. Tulemu-
seks on keerukad ja kallid arendused
igas firmas eraldi.”

Enn Leinuste:
puhkamine on keeru-
kas, kui pea on motteid
tais

Enn Leinuste ei ole juhinatuur, kes
nouab, késib ja pahandab, pigem on
ta suunaja, delegeerija, tehes ise nii
palju kui vaja ja nii vihe kui véimalik.
Invarus tegeleb ta finantside ja lepin-
gute ning suhtleb riigiasutustega. Sa-
mas on minu jaoks oluline katt pulsil
hoida ning olla asja sees. ,,Ma tean, et
olen impulsiivsete arenduste pidur-
daja, sest rohun stabiilsele kasvule.
Ja ma tean, et olen teatud moéttes
jddrapea, aga seda vaid siis, kui mulle
loogikaga oma pohimotteid selgeks ei
tehta. Suhtun alati teistesse nii, nagu
soovin, et minusse suhtutakse. Eks
ma olen oma liigse usalduse pdrast
ka moédda nippe saanud, kuid usun,
et kui keegi midagi pahasti teeb, siis
saab ta omad vitsad kunagi ikka.”
Pingeid maandab jalutuskdik loo-
duses voi Pirital mere ddires, samu-
ti sisukad raadiojutusaated ja hea
muusika. Talle meeldib lugeda pikki
intervjuusid ning reisida nii Eestis kui
ka Podhjamaade looduses. Pidevalt
tekkivate heade ideede jaoks on tal
nii autos, sdogitoas, arvuti kiiljes kui
ka voodi korval post-it'id, kuhu koik
oma matted kiirelt iiles kirjutada.

EDULOOD
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Arianaluusi lahendus
Bl4Dynamics —
mida uut selles
orsioonis leidub?

" Kaitlin Ehrlich,
. BCS Itera drijuht

ihkel Nugis,
S Itera konsultant-arendaja
L

Briist
ersioonis on niilid
eks. See téihendab, et v
veel perioodi vardlusn
teks vord state voi kuudega.

See ful ab analiiiisiaruannete koostamis
ni uste trendi ja vordlust ajalooga
lihtsa

Miiiigi- j aliiiisi tdiendused
Nii ostu- kui miitigikuubikut on téiendatud uute mdddikutega:
* ostus on voimalik vorrelda tarnete tihtaega ja reaalse
saabumise kuupdeva;
¢ miiligis on voimalik vorrelda ldhetuste tihtaega ja reaal-
set viljastamist;
¢ samuti saab analiiiisida, mitu péeva tagasi kaupa viimati
osteti-miitidi.
See annab infot tarnekindluse ja regulaarsuse kohta —
ettevote saab paremini protsesse juhtida ja néieb hdlvete
kohti.

Datazen Demo
Bl4Dynamicsi kasutaja saab niiiid aruandeid vaadata ka mo-
biilis ja veebis, kasutades visualiseerimise tooriista Datazen,
mis sisaldab ka teatud hulka valmis analiiiisivaateid. Sellega
saab tutvuda siin:
Mobiilis: datazen.bi4ddynamics.com:9443 (Use Secure Con-
nection)
Veebis: https://datazen.biddynamics.com:9443
Kasutaja: biduser
Parool: datazen2015!

Tinu sellele on ettevotte juhtidel info ka oma nuti-
seadmetes ja otsuseid saab vastu votta isegi viiljaspool
kontorit.

“* Dynamics NAV-i

P
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““BCS Iterakensultant

Periodiseerimine

ja konteeringu
eelvaade nuud

Harti Piiskop, - [ 1

o | ¥
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Kulude (ja tulude) periodiseerimine tagab adekvaatse-

ma aruandluse ning konteeringu eelvaade véimaldab

kontrollida kannete digsust enne l&plikku kinnitumigt.

Périodiséerimine '

Kindlasti aitab kulude (ja tulude) périodiseerimine muuta

aruandlust arusaadavamaks ja ndha tervikpilti, kuid pa-

hatihti on seda ebamugav teha. Tavaliselt tuleb selle jaoks

pidada eraldi arvestust ning kuu I6pu tegevuste raames

peab meeles pidama, et ka'need kanded saaksid tehtud.

NAV2016-ga lisandus vdimalus kasutada periodiseerimise

funktsionaalsust koos sisestatava dokumendiga. -
Periodiseerimis:'eeglite komplekti (peridodide arv,

urvutusv‘ﬁs, alguskuupdev, %, konto) saab mddrata otse———-_ *

dokumendi real (ostu- ja miiligiarvetel véi Zurnaalis) ning I

pdrast konteerimist.tekitatakse automaatselt ka periodi- f

"“__.’: !

seerimiskanded.

Tdnu adekvaatsemale aruandlusele suudavad kasutajad .
seda téhusamalt téédelda ja nii hoitakse kokku aega; mis™
oleks muidu kulunud ebakélade viljaselgitamisele. F

o
i o '

Konteeringu eelvaade o

Konteeringu eelvaade ehk iilevaade tekkivatest iiannegﬁ, ; - —
enne konteerimist. See funktsionaalsus annab|ideagalse

voimaluse kontrollida tekkivate kannete digsust enne.'c')p—
liku kinnifamist. Konteeringu eelvaade imiteerib NAV-ist
tuntud navigeerimise funktsionaalsust ning voimaldab
seega ndha mitte ainult tekkivaid pearaamatu kandeid,
vaid ka teisi seotud kandeid (kliendiandmiku, kdibemaksu
ja pohivaraandmiku kandeid jne).

Kui need kaks eespool kirjeldatud funktsionaalsust kom- :
bineerida, saab vaadata, millised tulevikukanded konteeri-
misel tekivad ning mis summas ja kuupéeval need on teh-
tud. Kui kéik sobib, saab tegevusega jatkata — kui mitte, siis
on vaimalik veel kdike muuta.

t"'"
e
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Mida uut on LS Retail NAV 9.0 versioonis?

Erki Rebane,
BCS Itera projektijuht

Kaubanduslahendus Dynamics NAV
LS Retail on koos Microsoft Dynamics
NAV2016 versiooniga viilja tulnud uuen-
dustega.

i saa eeldada, et iile 20-aastase ko-

gemusega jaekaubanduslahenduse

arendaja suudab iga uue versiooni-
ga illatada, kuid siiski on siin mitmeid uusi
voimalusi ja funktsionaalsusi. Lahendust
tdiendatakse pidevalt, kuid paljud neist
tdiendustest on tehnilised ja I6ppkasutajale
raskesti hoomatavad. Siin on moned ndited
viimasesse versiooni lisandunud funktsio-
naalsustest, mis annavad konkreetset lisa-
vddrtust niitidisaegses kaubanduses tegut-
sevale drijuhile.

Allahindluse keelamine ldhtuvalt toote-
puust

Kuidas korraldada kampaaniaid nii, et need
oleksid kliendile arusaadavad ja atraktiiv-
sed, aga samas ei peaks kampaania alguses
jalépus allahindluse reeglite kirjeldamisega
hirmsasti vaeva néigema?

Kuigi tooted on tavaliselt grupeeritud
thise tunnuse jdrgi, selgub kampaaniat
planeerides sageli, et vaatamata samasse
tootegruppi kuulumisele ei saa kdigile too-
detele planeeritud allahindlust teha.

Niitid on NAV LS Retailis olemas selline
voimalus, et uut toodet luues saab lisaks
toote kuuluvusele mingisse tooteriihma
selle siduda teatud tunnusega, mis méérab
@ra, et sellele tootele ei saa kunagi teha
allahindlust. Loomulikult on vastavate 6i-
gustega kasutajal seda kuuluvust véimalik
vajadusel hiljem ka muuta.

KASU: esmapilgul tiihine tdiendus voi-
maldab oskuslikul kasutamisel sadsta t66-
tunde, teha nutikaid kampaaniaid ja hoida
miitigikate kontrolli all.

Korduvostja preemiasiisteem

Paljudes drides on tavaks premeerida lo-
jaalseid kliente néiteks tasuta tootega. Esi-
mese nditena tuleb meelde pitsarestoranis
pakutud papist kaardike, kuhu on véimalik
iga pitsa ostuga iiks templimérk koguda,
et siis kuues pitsa juba tasuta saada. Sel-
lised kampaaniad on tavaliselt siisteemi-
vilised. Need soltuvad kliendi harjumusest
seda kaardikest kaasas kanda ja digel ajal
esitada vaoi siis sellest, kas teenindaja lildse
suvatseb niisugust véimalust kliendile tut-
vustada.

Kaubanduses ei saa modda vaadata
@riomaniku soovist oma dri lle kontrolli
omada. Siisteemivdliste kampaaniate pu-
hul ei saa kuidagi vdlistada, et nutikad tee-

nindajad seda véimalust enda vdi oma sop-
rade kasuks kurjalt dra ei kasuta.

Niilid on NAV LS Retailis olemas véimalus
selliseid nutikaid kampaaniad korraldada.
Mdéira ainult reeglid, siisteem teavitab tee-
nindajat kampaaniast ja konkreetse toote-
ga tehtud tehingud on kohe seotud kindla
kliendikontoga.

KASU: kliendi positiivne iillatus on ga-
ranteeritud, kui teatate talle, et aeg on oma
tasuta pitsa vastu votta.

Tehingute kopeerimine

Niiiid on NAV LS Retailis vdoimalus kopeeri-
da mistahes tehingu read kiirelt jargmisele
tehingule ilma allahindluste ja makseviisi-
deta. Varem oli selline véimalus olemas kiill
siisteemis kontoripoolel, kuid kassas seda
teha ei saanud. Olukorras, kus tagasi voe-
tud tehing oleks uuesti vaja sisse liia, ei
pea kassa enam kogu protsessi otsast alus-
tama vaid saab paari nupuvajutusega kan-
da ostukorvi voi osa sellest uuele tehingule.

Viikesed muudatused teevad kaupmehe ja
klientide elu lihntsamaks!
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Microsoft Dynamics NAV vaikeettevotjale

ehk MiniNAV

Indrek Pill,
BCS ltera projektijuht

Kas sul on programmist keeruline leida
soovitud tegevust, moodikut voi finants-
seisu iilevaadet? Bige meniiii leidmiseks
kulub palju aega? Niiiid on Microsoft li-
sanud Dynamics NAV-i lahendusse val-
mis profiili viiikeettevotjale — SMALL
BUSINESS, mille saab kasutusele votta
rollikeskusena.

almis profiili meniii ja rollikeskus

on komplekteeritud nii, et on ar-

vestatud viikeettevotja voimalikke
vajadusi programmi ja sisestatud info kasu-
tamisel.

Rollikeskuse avalehe meniiiilindi kasutus-
valmis nupud:

¢ Uus miitigipakkumine

e Uus miitiigiarve

e Uus ostuarve

¢ Makse registreerimine

Lisaks on vdlja toodud juba teistest rolli-
keskustest tuttavad tegevuste nupud koos
moodikutega.

Samuti on rollikeskusele lisatud votme-
nditajate diagrammid. Kasutusvalmis on
iheksa diagrammi, mis iseloomustavad
ettevotte majandusliku seisu. Kasutades
navigeerimiseks nuppe eelmine/jirgmine
diagramm, on mugav vaadata just het-
kel olulist infot. Diagrammil on drill down
funktsionaalsus, mis téihendab, et tulbal
klikkides saab programmis navigeerida
alusnumbriteni.

Diagrammi vaate alla on toodud ettevotte
finantstulemus. Ka selle akna puhul on pe-
rioodide vahetamiseks mugavad nupud eel-
mine/jdrgmine periood ja klikkides numbril
saab navigeerida kontoplaani vdi vastava
kontoanaliiiisini, mille alusel koondnumber
on rollikeskusel kuvatud.

Selline eelseadistatud rollikeskus teeb
Microsoft Dynamics NAV-i kasutamise liht-
samaks, nii et programmiga on vdimalik
mdrksa kiiremini sdbraks saada.

Miks voiks viiikeettevotja kasutada
SMALL BUSINESS rollikeskust ehk Mini-
NAV-i?

* Viikeettevotja on tavaliselt ka miiii-
gimees, kes vormistab pdrast tehingut
miiligiarve ja sisestab ise ostuarve, séds-
tes nii raamatupidamiskuludelt.

e -

» Viikeettevotja sisestab ise andmed ja
tdidab monikord ka raamatupidaja rolli,
sisestades ostudokumendid.

* Viikeettevotja on ettevotte juht, kelle
tédlaual peavad olema juhi jaoks olulised
diagrammid ja aruanded.

Senised tavapdraste profiilide rollikeskused
on olnud spetsiifilisemad, nagu miiligimehe
vOi raamatupidaja profiil. Suure ettevot-
te miiligimehel ei pruugi olla digust nidha
jooksvat bilanssi voi kasumiaruannet. Kui
viikeettevdtjal on finantstulemused silma
all, on see miiligit66s suureks abiks.
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Microsofti
Dynamics
NAV 2016

Margo Touart,
BCS ltera tootearendusjuht

Microsoft on turule toonud populaar-
seima diritarkvara Dynamics NAV-i uue
versiooni. Mida seal uut on?

eebiklient on moodsama vil-

jandgemisega, kiirem, funktsio-

naalsem ja mugavam kui kunagi
varem ning pakub véiga head alternatiivi
Windowsi kliendile.

Téiesti uue voimalusena on lisandunud
nutitelefoni klient. Installides endale
rakenduse seadme dpipoest, padsete ligi
kogu Dynamics NAV-i funktsionaalsusele,
sh arendustele. Nii lihtne see ongi.

Palju on lisandunud iihendatud tee-
nuseid, nagu valuutakursside import, os-
tuarvete digitaliseerimisteenus Lexmark
ICS ja e-arvete dokumendivahetusteenus
Tradeshift.

Lisaks on NAV 2016-s iihendatud ka
kaks suuremat pilveteenust: Microsoft
CRM Online kliendihaldus ja Microsoft
Power BI drianaliiiitika. Nende teenus-
te ilihendamine pakub ERP-siisteemile
uliolulist lisavddrtust.

Raamatupidajad on kindlasti rodmsad,
kui kuulevad, et uues versioonis on otse
arvetelt tehtav tulude ja kulude periodi-
seerimine ning konteerimise eelvaade.
Viimane voimaldab vaadata konteerimi-
sel tekkivaid kandeid juba enne doku-
mendi konteerimist.

NAV-i koogipoolel (arendusplatvormil)
on samuti mitmeid uuendusi. Arenda-
mine siindmuste kaudu véimaldab teha
kohandusi standardversioonist eraldi
ning tdnu sellele ei sega arendused edas-
pidi versioonivahetusi. Arendus kdivitub
automaatselt, kui NAV-i standardfunkt-
sionaalsus on joudnud soovitud punkti voi
nn siindmuseni. Siindmuste tehnoloogial
baseerub ka suurim uus funktsionaalsus
toovood.

Votke meiega iihendust, et saaksime
teile ndidata kdiki ponevaid uuendusi, voi
vaadake NAV 2016 demo meie veebist
www.itera.ee

Ken Kaljas, BCS Itera projektijuht
Margo Touart, BCS Itera arendusjuht
Meelis Puss, BCS Itera konsultant

Riik on otsustanud teha jirgmise suu-
re sammu paberivaba infovahetuse
poole. Aastaks 2020 liheb Euroopa
Liidu avalik ja erasektor tiismahus iile
e-arveldusele. Eesti ‘Rahandusminis-
teerium plaanib e-arvetele iile minna
2017. aasta alguses.

eamine ja_ selgeim argument

e-arvelduse kasuks on ldbipais-

tev ning seega paremini planee-
ritav arvemajandus. Riik loob tehnilise
raamistiku ehk standardi, mille puhul
Idhtutakse. eeskdtt masinloetavusest,
algdokumendi. vorminduetest ja kinni-
tusmdrkest. Kokkuvottes rédgime tule-
vikus valdavalt digitaalsetest masinloe-
tavatest dokumentidest, mis sisaldavad
kinnituse andja nime ja kuupéeva.

Kuidas e-arveid edastatakse?

E-arvete edastuskanalitena ndhakse
mitmeid “operaatoreid: pangad, majan-
dustarkvaralahendused ja spetsiaalsed
arveoperaatorid. Ettevotted kasutavad
eri tarkvara ning arveldussiisteeme, mis
omavahel ei uhildu. Selleks on loodud
(arve)operaatorettevotted, kelle tark-
varalahendus muudab ettevotte majan-
dustarkvaraga loodud arvedokumendi
masintdéddeldavaks, digiteerib ehk muu-
dab e-arveks ning edastab selle adres-
saadi vastuvotjale. Ettevottel pole vaja
dokumente tdiendavalt digiteerida, sest
operaator lisab.oma digitaalse kinnituse.
Kokkuvottes viib operaator kaks osa-
poolt omavahel kokku.

Eesti kolm arveoperaatorit, Omniva,
Opus Capita ja Telema, leppisid det-
sembris 2015 kokku e-arvete rdndluse
tehnilistes iiksikasjades. Réndluslepe
kolmekordistab koigi e-arveid kasu-
tavate klientide jaoks ‘partnerite arvu.
Digidokumentide vahetamise kui (ldise
standardi loomise initsiatiiv_tuli riigilt.
Seega on peagi igal Eesti ettevdttel oma
e-aadress, mis votab vastu masinloetava
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algdokumendi (raamatupidamisseaduse

tdhenduses on e-aadress raamatupida-
miskohuslase sidevahendi aadress).

See tdhendab, et iga Eesti ettevéote
peab valima iihe operaatori 2017. aasta
alguseks, kui e-arveldamine era- ja ava-
liku sektori vahel on muutunud kohustus-
likuks.

Suurimaid muutusi on néiha ostuarve-
te vastuvétmises — e-arved kiirendavad
nende menetlemist ju'vﬁhenduvud ku-
lusid. Nii on ka BCS Itera teinud sammu
selles suunas. NAV 20 versiooni lokali-
satsiooni paketist le 6igi1kolme nime-
tatud arveoperaatori t 'IJSEdI.

OpusCapita/Omniva -> 'enusarved

Telema -> Tarne“ehel'u dokumendivoog

E-miiigitellimus

E-saateleht
E-turnekinni{

E-arve

Teenusarved (uus) | 4
Tradeshift (uus, ainult NAV 2016) ->
PEPPOL-formaadis arved .
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CRM ehk customer relationship mana-
gement ei ole pelgalt kliendi hoidmise
tarkvara. See aitab kujundada ettevot-
te kliendistrateegiat, moota ja hinnata
kliendi vidrtust ning proportsionaalset
kulu ettevottele. Millist CRM-i ja miks
valida? Kirjutab Marek Maido.

iimase kiimne aasta jooksul on
CRM-i kasutamine ja ettevotete
investeeringud kliendistrateegias-
se kasvanud kiimneid kordi (allikas: Mar-
ket Research.com), ent praegused nduded
lahendustele on vdga palju muutunud. Mis
niitd teisiti on?
¢ Olemasolevate klientide asemel kesken-
dutakse niitid enam uute klientide leidmi-
sele. Paljuski tuleneb see iiha vihenevast
kliendilojaalsusest, mis tekitabki surve
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uute klientide leidmiseks.

¢ Teine muutuja on eksponentsiaalne and-
memahu kasv: kliendi andmed, ostu- ja
tooteajalugu, konkurentide, toodete,
teenuste, hindade ja sotsiaalmeediaga
seotud andmed jne.

¢ Kolmas oluline muutuja on vdéimekus
neid andmeid té6delda. Ettevotted, kes
investeerivad selleks majandustarkvara
lahendustesse ja taristusse, saavutavad
mdrkimisvddrse edu nende ees, kes seda
eitee.

CRM-i voib laias laastus jagada kaheks:

¢ Analiiiitiline CRM kasutab ettevotete
andmeid, et profileerida kliente, véima-
lusi ja kampaaniaid, kujundada klientide-
le valikumudeleid ning tésta seega kliendi
elutsiikli kasumlikkust.

CRM -
intne voI
keeruline?

8

Marek Maido,
BCS Itera turundusjuht

o Kiiitumuslik CRM kasutab eksperimen-
te ja empiirilisi uuringuid, keskendudes
psiihholoogilistele alustele ning teenuste
mdjule (allikas: Choice Models and Custo-
mer Relationship Management; lyengar,
R; Columbia University).

Hésti dldistades tuleb juurutamisel sil-
mas pidada jirgmisi peamisi samme CRM
viidirtusahelas:

1) kliendiportfelli analiiis ehk millised
kliendid on kdige vidrtuslikumad ja keda
soovitakse oma kliendiks;

2)oluline kliendiinfo ehk kes on kdige vddr-
tuslikumad kliendid, miks nad on ettevot-
tele lojaalsed, mis on nende personaal-
sed vajadused ning kuidas tagada, et nad
ka tulevikus kliendiks jdadksid;



3) suhtlusvdrgustik ehk koik kanalid, mille
kaudu organisatsioon ja klient on oma-
vahel iihenduses;

4)vddrtuse kasvatamine ehk teadmine,
keda tahate kliendiks ning miks peak-
sid nad olema teiega. Seejirel on oluli-
ne luua strateegia, kuidas oma véértust
tootearenduse ja pakkumiste kaudu pi-
devalt kasvatada;

5)kliendi elutsiikli haldamine ehk kliendi
positsioneerimine, teadvustamine, saa-
mine, hoidmine, teenindamine jne.

Rahvusvaheliselt riidgitakse viiest
CRM-i mudelist: neljasammuline IDIC,
kliendile keskenduv Quality Competitive In-
dex Model, viieks pohiprotsessiks jaotatud
Payne Five Process Model, kaheksale po-
hikomponendile keskenduv Gartner Model
ja voimalik, et enim kasutatav Buttle’s CRM
Value Chain Model.

CRM-lahenduste valik on ddrmiselt lai
ning ulatus ja funktsionaalsused véga eri-
nevad. Universaalset ja igale érisegmendile
sobivat toodet on keeruline, kui mitte vdi-
matu leida. Lisanduvad iga dri personaal-
sed soovid, mis on kujunenud tegevusajaloo
jooksul ning on konkreetse ettevotte kon-
kurentsieelisteks. Kindlasti peab maistma,
et CRM on séltuvalt drisegmendist erinev
tooriist: tootmises on tihti rohk tootedisai-
nil ja personaalsel kliendisuhtel, jaemiiiigis
miugikanalitel, toodetel ja turundusel, tee-
ninduses teenuste disainil ja selle pideval
kujundamisel.

Kuidas valida 6ige CRM?

Lahenduse valikul tuleb lahtuda kahest as-

pektist.

o Ettevotte valikud — kes on sihtgrupp;
millal, kuidas ja mida me klientidele pa-
kume? Tdnapdevane lahendus peab Igh-
tuvalt d@rivaldkonnast katma suure hulga
suhtluskanaleid (TV, raadio, kirjavahetus,
suhtlus, internet, sh sotsiaalmeedia jpm)
ning tagama vodimekuse hinnata nen-
de kanalite efektiivsust ja kasumlikkust.
Nagu teame, v6ib 100 eurot turundusra-
ha olla viiga kallis ja 100 000 eurot odav,
soltuvalt sellest, palju iiks voi teine kanal
jainvesteering kasu toob.

¢ Kliendi valikud — kas, mida, millal ja
kuidas nad ostavad? Teine véimalus on
liheneda CRM-i valikul kliendi elutsiik-
list: kliendi voitmise, lojaalsuse, arengu ja
hoidmise strateegiast. Millised on esma-
sed kanalid, mille abil kliendid meid leia-

vad, ning milliseid kanaleid nad sooviksid
tulevikus kasutada? Oluline on ka mugan-
dada oma teenuseid ja tooteid selliselt, et
need kliendile 6igel hetkel sobiksid.

Personaalne kliendisuhtlus

Oleme kirjutanud iiha enam personali-
seeruvast kliendisuhtest ning ei pea vist
rohutama selle rolli tdhtsust kliendilojaal-
suse kasvatamisel. CRM-i iiks strateegiaid
on ehitada sedavord edukas kliendisuhe,
et konkurentidel oleks véimalikult raske
kliendilojaalsust I6hkuda. Ristates mitmeid

CRM-IL oN ELIENDI ELLSTIILI
KUVIUNDAMISEL ASENDAMATU RoLl

andmeid (ostuajalugu, klienditegevused
ja -kditumine, teenuslogid, tagasiside),
saavad otsustajad palju parema ilevaa-
te kliendiportfellist ning oskavad selle info
pohjal strateegilisi otsuseid teha.

Niitidisaegne CRM peaks sisaldama en-
das ka véimekust hinnata kliendi elutsiik-
li viidrtust ettevottele ehk modelleerida
vidrtust labi kliendi vditmise, miiiigitulude
ja kliendi sdilitamise kulu ning téenéiosuse
hindamise. Lihtne ndide: hinnatundlikud
kliendid on reeglina viihem lojaalsed. Kui
suudame hinnata ja analiiiisida kliendi os-
tukaitumist, véib kiirelt teha otsuse, mida,
kas ja kui palju me sellistesse klientidesse
panustame.

Tarbijate kditumismudelid

Selliste mudelite kasutusele vétmine on
ettevottele kasulik selleks, et méista mul-
ti-channel'i méju ja kujundada nende ka-
sutusstrateegiaid, kuna méned kanalid on
téendoliselt paremad info otsimiseks ja tei-
sed teenuse voi kauba pakkumiseks. Prae-
gu on jérjest populaarsemaks muutumas
kanalid, kus klient saab ise toodet-teenust
disainida. Usna kaua on seda kasutatud
moobli-, auto- ja arvutitdédstuses, kuid Gha
enam levib see ka teistesse valdkondades-
se. Sobiv CRM véimaldab sel puhul jédlgida
oluliste kliendite eelistusi.

Millist praktilist kasu CRM veel

pakub?

e Tdnapdevane edukas juht teab, et ette-
votte oluliseks varaks on kliendid ja t66-
tajad, mitte ainult toode. Head miiligime-
hed teavad oma kliente ja nende vajadusi
peast. Mis saab aga siis, kui neid inimesi
tihel pdeval enam ettevottes ei ole? CRM
aitab seda riski juba varakult maandada.

¢ Teiseks ei saa ka tugev miitigimeeskond
ilma heade tédvahenditeta oma t66d
edukalt teha, nditeks kohaneda téina-
péievase iiha keerukama kliendikditumise
ning paljude suhtluskanalitega.

e Oluline on ka mdista, et CRM ei saa olla
nn stand-alone-lahendus, vaid see on
tiks protsessi osis terves majandustark-
varalahenduses. Nimelt tulevad paljud
CRM-i sisendid ldbivalt eri protsessi-
dest: miiiik, tooted, ladu, péringud, kae-
bused jne.

Mida pakub BCS Itera?

Pakume klientidele mitmeid lahendusi ala-
tes Dynamics NAV CRM-i funktsionaal-
susest kuni spetsiifilise jaekaubanduse
vajadustest IGhtuva OMNI erilahenduseni.
Oma praktikast aga vdime just néha, et iga
ettevote vajab kas rohkem voi viihem oma
drispetsiifikast tulenevat mugandust ja
standardlahenduse tdiendamist, mida NAV
kergelt voimaldab.

Oluline on ka méista, et CRM pole imeva-
hend, vaid tdoriist, mis eeldab ning nduab
piihendunud ja tarka kasutajat. Praktikas
on kiillaltki palju nditeid, kus hilisemas faa-
sis ei ole juhtkond suutnud kehtestada uue
lahendusega seotud tdoprotsessi muu-
datusi ning lahendus seisab joude. See-
ga algab nii projekt kui ka kasutuselevott
juhtidest.

BCS Itera kasutab oma kliendihalduseks
igapdevaselt NAV CRM-i, mis sisaldab en-
das kliendi tehingute, lepingute ja kontak-
tide haldust, tegevuse- ja suhtluslogi ning
muid kliendiga seotud samme. Loomulikult
on Dynamics NAV CRM-i véimalused tun-
duvalt laiemad, sisaldades ka kampaaniaid,
mugitsiikleid, profiilikiisimustikke, statis-
tikat ja kontaktide segmenteerimist ning
tlesannete ja klientide sidumist.

KEVAD 2016 dari-IT 29

JUHILE IT-JUHTIMISEST



Kas tasub karta,
kui [T-firma kusib sinult miljonit’

Suhteliselt demagoogiline kiisimus, aga
tegelikult tuleb juttu iiliolulisest teemast
ERP-projektides — projekti tasuvusest
ja mootmisest, kasutades selleks tuntud
kolmetiihelist liihendit ROl (return on
investment). Tutvustab Leho Hermann.

inudige vastus pealkirjas esitatud

kiisimusele on see, et miljon on suur

raha siis, kui see ei tooda kérvale
teist voi kolmandat miljonit. Kui investee-
ringust on véimalik saada normaalse aja
jooksul tagasi kaks véi enam korda suurem
summa, siis ei tohiks kellelgi tekkida kiisi-
must, kas on méttekas investeerida voi mit-
te. Ehk kasutades vanarahva tarkust: karta
ei tule suuri kulusid, vaid viikseid tulusid.

ERP projekti tasuvus

Ariplaane koostades tehakse alati tasu-
vusarvutus. Analiitsitakse, millal voiks
plaanitav drimudel plussi jdbuda ehk hakata
tootma positiivset rahavoogu ning millal
katab rahavoog tehtud kulutused. Tegeli-
kult on ERP-projekti plaanimine driplaani
koostamisega viiga sarnane. See ei tihen-
da iiksnes tarkvara juurutamist (IT-teema-
sid), vaid on eelkdige driprotsessiliste muu-
datuste tegemise projekt.

Samas nditab meie praktika, et ERP-pro-
jektide puhul tehakse tasuvusarvutusi véiga
harva voi jitvad need liilga pinnapealseks.
Siit omakorda tuleb hirm nende investee-
ringute ees, kuna ERP-projekt pole mingi
fuisiline ese, mida saab katsuda ja mis on
piltlikult 6eldes laonurgas kogu aeg olemas.
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See on eelkdige inimestevaheline projekt,
mille kdigus toimub ettevotte protsesside
automatiseerimine, efektiivistamine ja pi-
dev tdiendamine.

Kuidas saada ERP-projekti puhul iile vdi-
keste tulude hirmust? Uks kindel soovitus on
piistitada drilised eesmdrgid ning planeeri-
misfaasis panustada rohkem aega tasuvus-
kohtade leidmisele ja nende hindamisele.

Pohjendatud vajadus
Majandustarkvara juurutusprojekti ees-
mdrk ei saa olla ainult Ghe v6i mitme tark-
vara vahetamine uue vastu. See, et uue
lahenduse peale iildse m6tlema hakatakse,
peab olema kuskilt ettevotte seest tulenev
vajadus, nditeks laoprotsesside efektiivis-
tamine voi elektrooniliste kanalite loomine
oma klientide ja partneritega.

Neid soove aluseks vottes tuleb tegeli-
kult vaadata driprotsessi tervikuna ja kéik
selle osad labi kdia — dkki on kuskil veel

Otsesed efektid

Véhenenud abipersonal
Vadhenenud laokulud

Ristmik (cross-selling)
Vahenenud kaupade kasitluskulud
Juurdemuitik (up-selling)
Suurenenud midgiefektiivsus
Kaupade allahindluse vahenemine

Kokku

Leho Hermann,
BCS Itera miiligijuht

midagi, mida saab paremaks teha. Siinko-
hal on méttekas konsultant voi partner vdl-
jastpoolt appi vétta. Uks pool on see, mida
ettevote ise arvab, aga kindlasti oskab kon-
sultant, kes on paljudes teisteski firmades
sarnaseid projekte teinud, soovitada lisaks
viihemalt sama palju parenduskohti.

Selle eeltdd tulemusena tekib pikk nime-
kiri tegevustest, mida voib nimetada tu-
luefektideks. Neid saab omakorda jagada
jargmiselt:
¢ Otsesed tuluefektid
Neid on lihtne mddta, saadav rahaline
kasu on selge. Ndide meie praktikast: kui
seni tegeles miiligiettevottes igapdevaselt
suurte pangalaekumiste ja -maksetega iiks
inimene, siis uus siisteem véimaldab selle
protsessi maksimaalselt automatiseerida.
Vabanev inimressurss on vdimalik suunata
maonele teisele vabale té6kohale. Kuiinime-
se palgafond on nditeks 18 000 eurot aas-
tas, siis on see puhas rahaline voit.

1. aasta 2. aasta 3. aasta
20 000 20 000 20 000
25 000 25 000 25000
10 000 10 000 10 000
5000 4000 2000
10 000 10 000 10 000
6 000 7 000 8000
40 000 30 000 20 000
116 000 106 000 95 000



VAATAME, MIDA PAKUE LAHENDUSERS
MAAILMAPRAETIKA?

Voi kui juurutada elektrooniline miiligikanal
(B2C vdi B2B), siis suureneb tdendoliselt
ka miiligimaht ning seeldbi ettevdtte tu-
lud. Jdlle praktiline ndide meie kliendilt, kes
vottis enda laos kasutusele késiterminalid
ja laoaadressid ning suutis viia komplek-
teerimisvigade arvu miinimumini (0,x%).
See viiljendus otseselt selles, et saadetiste
kokkupanemisel ei tehtud enam vigu ning
@ra jaid varem jaekettidelt saadud trahvid.

¢ Kaudsed tuluefektid

ROI-mudelis moodustavad need tavaliselt
suurema osa ja neid on paraku raskem ra-
haliselt m66ta. Kuid tulemuse saamiseks
peab neile rahalise vadrtuse kiilge panema.

OTSENE
33%

KAUDNE
67%

Maailma praktika nditab, et kdige suurem
tuluefekt saadakse siis, kui kogu ettevotte
informatsioon on iihes lahenduses ja koi-
gile kdttesaadav. Jaévad dra véimalikud
moddarddkimised voi osakondade asjatud
infovahetused, kuna kodigile kehtib nn iiks
tode, mida ERP nditab. See voib téotajate
produktiivsust kuni 15% tésta, mis viljen-
dub selles, et sama aja jooksul suudetakse
teha éra rohkem t66d.

Oleme oma praktikast néinud, et kindlas-
ti on liks kaudne tulu ka see, kui kasutatav
ERP-lahendus on viimasel tehnoloogilisel
platvormil. Ténu sellele on vajadusel voi-
malik seda kiiresti integreerida teiste la-
hendustega voi votta kasutusele uusi teh-
noloogilisi lahendusi, mis annavad selge
konkurentsieelise. See on vdéimalus, mida
ei osata voib-olla kohe hinnata, kuid mis

Efektiivsem driprotsessi juhtimine

Omni kanalite kasutuselevott

10 000 12 000 14 000

Kasvav produktiivsus

30 000 30000 30000

Viahenenud vigadest ja/vdi tegevusetust tulenevad kulud | 10 000 8 000 6 000

Parem juhtimine eelarvestamise kaudu

5000 5000 5000

Transpordikulude vahenemine

5000 5000 5000

Parem suhtlus klientide ja partneritega

Vahenenud suhtlemiskulud labi B2B, B2C, Web 27 000 27 000 27 000
Ostuajaloo analiis, tdpsemad kampaaniad 5000 5000 5000
Vahenenud logistikakulud (Telema, EDIsoft) 23 400 23 400 23 400
Parem info jagamine ettevétte sees

Uleettevdtteline drianaliiiis->tadpsemad otsused 5000 8 000 10 000
Too6taja tootlikkuse tdus 30 000 30 000 30000
Kokku 150400 153400 155400

laheb hinda siis, kui seda on vaja kiiresti
rakendada (nt uus klient eeldab teatud teh-
noloogilist valmisolekut vms).

Kulud ritta

Kui véimalikud tulud on reastatud ning ra-
halised hinnangud kiilge pandud, siis tuleb
sama teha ka kuludega. Seda on soovitav
teha nii, nagu on kirjeldatud ERP-lahen-
duse omamiskulu kirjeldavas artiklis (loe Ik
48) ehk tuludele peab vastu panema koik
kaasnevad kulud.

Kéige kergem on vorrelda lihtsalt kahte
numbrit: oodatavad tulud ja planeeritud
kulud. Téesema pildi saamiseks on métte-
kas tulud 3-5 aasta peale dra jagada, nagu
soovitasime kuludega teha TCO artiklis
(loe Ik 48). See annab parema rahavoolise
tilevaate investeeringutest ja saadavatest
voitudest. Keerukamad ROI-mudelid vo6-
tavad veel lisaks arvesse raha hinda, seda,
kas investeeringuid amortiseeritakse voi
mitte, ja muid komponente, kuid esmakord-
sel ROl arvutamisel voiks alustada lihntsama
variandiga.

Ndidismudelist voetud graafik siin all ndi-
tab, et ERP-lahenduse investeering tasub
end dra viihem kui kahe aastaga.

300 000
200 000
100 000

0

Kuigi esmapilgul vdib tunduda, et reaal-
ne kasu tuleb otsestest tuluefektidest, siis
maailma praktika kinnitab just vastupidist
tendentsi — peamine véit ei ole mitte nii-
vord see, et saab moéne inimese asemel
masina tddle panna, vaid pigem see, et pa-
raneb infoliikuvus nii organisatsiooni sees
kui ka partnerite ja klientide vahel. Samuti
on tiinu ERP-le véimalik ettevottes labi viia
muudatusi, et kohaneda paremini majan-
duskeskkonnaga.

Kokkuvottes julgustame kindlasti inves-
teeringuprojektide planeerimisel kavan-
datavaid muudatusi ja nendest tulenevat
kasu sivitsi analiilisima ning kulupoolega
vordlema. Kaasake tingimata teise arva-
muse saamiseks viliseid konsultante, kellel
on kogemusi sarnaste protsessidega. Oma
harjumused on kiill visad kaduma, aga alati
ei pruugi need olla kdige efektiivsemad.
Meie praktika nditab, et ei 10 000,
100 000 ega ka miljon ei pruugi olla suur
number, kui teha pdhjalik tasuvusanaliiiis ja
selgub, et saadav voit on palju suurem.

-100 00b"™}
-200 000 -

-300 000
-400 000 -
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NAV20

eduka ettevot

aritarkvara

Aritarkvara uuendamine on ettevéttele
toomahukas ja kallis, ent uues Dynamics
NAV2016 versioonis on uuenduste te-
gemine niiiid palju lihtsam. Olulisemaid
muudatusi tutvustab Margo Touart.

rikeskkond muutub pidevalt ja

jarjest kiiremini. Infotehnoloogia

areng ja laienemine mdjutab tu-

gevalt seda, kuidas ettevotted tegutsevad

ning kui edukad nad on. Uuenduste omaks-

votmine, mitte nende ignoreerimine, on
kriitilise tahtsusega.

Selleks et tehnoloogilised ja drilised

uuendused kiiremini ettevdteteni tuua, on
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Microsoft otsustanud NAV-i dritarkvara
arendustsiklit lihendada ning tulla nelja
aasta asemel uue versiooniga vilja lausa
igal aastal. Téendoliselt muutub see pe-
riood edaspidi veelgi lihemaks.

Kaks olulisemat tarkvara uuendamisega

seotud muudatust Dynamics NAV2016-s on:

¢ ,Laiendused”, mis vdimaldavad part-
nerite tdiendusi lihtsa install- ja unins-
tall-meetodiga paigaldada ja eemaldada.
»Stindmused®, mille abil saab ettevote
teha arendusi eraldiseisvana ning sidu-
da nende kédivitumise soovitud siindmuse
voi kohaga standardtarkvaras.

Margo Touart,
BCS Itera tootearendusjuht

Need pdhimdtted lihtsustavad ettevotete
jaoks tunduvalt uute tarkvaraversioonide
juurutamist. Uuenduste kasutuselevotmi-
seks ei ole vaja seniseid kohandusi uuesti
sisse viia, vaid piltlikult deldes seotakse
need versioonist lahtining liidetakse uuega.

Arianaliiiitika
Uues Dynamics NAV2016 versioonis on
rohku pandud ka drianaliiiitikale. Ettevo-
tete valduses olevate andmete kasv pakub
uusi vdéimalusi — andmete koondamine,
seoste leidmine ning visualiseerimine aitab
teha paremaid ja kiiremaid otsuseid.
Microsofti virskeim t6oriist selles vallas



on veebipdhine teenus Power Bl. See on
moeldud koigile ettevdtte téotajatele ning
voimaldab hdélpsalt koostada andmetest
visualiseeringuid, seada modddikuid ning
koondada neid ilevaatlikeks juhtimislau-
dadeks. Ning loomulikult jagada tulemusi
kolleegidega ja miks mitte nditeks nutite-
lefonis.

Dynamics NAV2016 niiiid kdikides
seadmetes

Dynamics NAV-i funktsionaalsusi saab
niiid kasutada koikidel seadmetel, nii et
miks mitte kasutada nutiseadmeid ka ette-
votte protsesside efektiivsemaks, operatiiv-
semaks ja tdpsemaks muutmisel! Kui hiirt ja

klaviatuuri ei ole kdepérast, siis saab seda
teha tahvelarvutist voi telefonist. Selleks ei
olevaja teha muud, kui paigaldada épp oma
seadme @pipoest, seadistada NAV-i serveri
aadress ning avamisel sisestada oma NAV-i
kasutajainfo.

Ténu sellele on ettevotte mobiilsed t66-
tajad, nagu hooldustehnikud, laomehed,
miitgiesindajad, konsultandid, juhid jt, ka
péirast kontorist lahkumist teistega samas
inforuumis. Info on vahetult kéittesaadav
ning sisestatav sdltumata kohast ja ajast.

Praktikas on sellest viga suur kasu kind-
lasti kinnitusringides, mis on NAV2016
versioonis ldbi teinud suure uuenduskuuri
ning koondatud uue tédvoogude funkt-
sionaalsuse alla. Kui tédvoos seadistatud
protsessis on iiks isik oma t6616igu I6peta-
nud, liigub t66voog koos vastava teavituse-
ga edasi. Tood (sh kinnitusringi kinnitusva-
jadused) ei jdd ootele ja neid ei ole voimalik
unustada, sest tarkvara saab seadistada
nii, et see saadaks meeldetuletusi. Lisaks
paraneb protsessi jdlgitavus, tinu millele
on véimalik seda hiljem analiiiisida, tuvas-
tada kitsaskohti ning neid optimeerida.

Digipd6re raamatupidamises

Nii meil kui ka mujal maailmas muutuvad
paberarved jdrjest vihem populaarseks
ning seetéttu on Dynamics NAV-i lisatud
vdimalus saata ja vastu votta e-arveid.
Rahvusvaheliste partneritega suheldes
saab kasutada Euroopa Liidu standardis
e-arveid ning dokumendivahetuskeskkon-
da Tradeshift, Eesti @ripartneritega Omni-
va, OpusCapita ja Telema dokumendivahe-
tusteenuseid.

Mida teha, kui @ripartner ei ole veel val-
mis masinloetavaid e-arveid edastama?
Lahendusena saab suunata sissetulnud
PDF-kujul ostuarved digitaliseerimistee-
nusele, mis tuvastab arve pdhiinfo ning
saadab selle loetud sekundite jooksul taga-
si masinloetaval kujul. Parimal juhul peab
raamatupidaja sisestama ainult konto, mil-
lele kulu kanda.

Ka Eesti riik valmistab ette digipdoret
raamatupidamises. Eelndu jéirgi peavad
riigiettevotted alates 2016. aasta keskpai-
gast olema valmis e-arveid vastu votma.
2017. aasta algusest saab riigiettevotetele
esitada ainult masinloetaval kujul e-arveid.

Kui teie klientideks on riigiettevotted
vOi ndete neid edaspidi oma potensiaalse-
te klientidena, siis on just praegu dige aeg
oma tarkvara ning selle e-arvete véimekus
ile vaadata.

Kuula sotsiaalmeediat

Kuidas aitab NAV 2016 kliendisuhteid hoida
ja parandada? Uuenduslik kliendihaldus-
tarkvara Microsoft CRM Online suudab
kuulata ka sotsiaalmeediat, analiiiisida
postitusi ning hinnata, kas need on hea voi
halvaiseloomuga. Nii on ettevéttel véimalik
sotsiaalmeedias toimuvale reageerida, ka-
sutada saadud teavet sisendina oma too-
dete ja teenuste arendamisel véi selgitada
vajadusel avalikult ménda dpardust voi
arusaamatust. Uues versioonis on Dyna-
mics NAV ja CRM Online omavahel seotud
ehk piltlikult 6eldes on Dynamics NAV 2016
kliendihaldusmooduliks  Microsoft CRM
Online.

DYNAMICS WAV 2046 - TOSKINDEL
InFORUUM KoGU KoLLEKTHVILE

Lisaks sellele on NAV 2016 versioonis
veel palju uuendusi. Votke meiega iihen-
dust ja me tutvustame teile kdiki ponevaid
funktsionaalsusi. Vaadake ka NAV 2016
demo meie veebist www.itera.ee

Lisaks vaadake jirgmisi kesk-

kondi:

¢ Dokumendivahetuskeskkond Trades-
hift: https://tradeshift.com/

o Arvete digiteerimisteenus Lexmark
ICS: https://www.youtube.com/
watch?v=Blu98Cp7NMU

¢ Microsoft Power BI: https://powerbi.
microsoft.com/

¢ Microsoft CRM: https://www.microso-
ft.com/et-ee/dynamics/CRM.aspx
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Peakasutaja

K

kalts|a

/ kui investeeringu

Uus tarkvara on ettevottele nagu puhas-
tus voi viirske hingamine. Aga kes seda
siisteemi iileval hoiab, et uus hingamine
piisiks? BCS Itera kogemuse ja ka rah-
vusvahelise metoodika jiirgi peaks sel-
leks olema peakasutaja. Millega ta téip-
selt tegeleb? Kirjutab Peeter Kargu.

ajandustarkvara juurutamisel on
ettevottel tavaliselt konkreetsed
eesméirgid, nditeks: vihem siis-
teeme, kuhu andmeid sisestatakse ning kus
neid téddeldakse ja hoitakse; protsesside
automatiseerimine; lihtsamalt kéttesaadav
juhtimisinformatsioon; kiirem infoliikumi-
ne; viiiksem ajakulu pdhivaldkonnaga mit-

te seotud tegevustele. Nende eesmdrkide
saavutamiseks on vaja organisatsioonist
kokku koguda vajalik informatsioon ja see
juurutuspartnerile arusaadavalt esitada.
Kui ettevottes on mddratud peakasutaja,
siis on taiesti loomulik, et selline informat-
sioon jouab temani voi ta ise kogubki seda.
Peakasutajal on lahendusest terviklik iile-
vaade ning ta teab, miks ja mille alusel on
otsustatud majandustarkvara just sellisel
kujul juurutada ja kasutada. Samuti teab ta
pohjusi, kui midagi ei ole juurutatud vdi on
tulevasteks etappideks edasi liikatud. Juu-
rutuse kdigus saab peakasutaja partnerilt
suurel mddral oskusteavet ja tihti jagatakse
talle ka valdkonna parimaid praktikaid.

Need iilesanded nouavad peakasutajalt
tehnilist taipu, analiiitilist ja nn kastist vadl-
jas motlemist, suure pildi ndgemist, head
suulist ja kirjalikku eneseviljendusoskust,
opetamisoskust jne. Samas peab arvesta-
ma, et peakasutaja roll vétab juurutuseta-
pis upris palju aega ning hea tulemuse saa-
vutamiseks peab ka tulevikus selle jaoks
konkreetselt aega planeerima.

Kui ettevottel peakasutajat ei ole vdi ta
sellesse rolli ei sobi, kannatab nii juurutus-
projekt kui ka edasised arengud. Halvimal
juhul véib juurutamine ebadnnestuda, eel-
arved ja ajakavad 16hki minna ning mees-
kond ei pruugigi lahendust kasutusele votta.




Toon viilja veel méned ohud:

tarkvara on juurutatud, kuid ei toeta et-
tevotte protsesse;

lahendus ei moodusta iihte tervikut, esi-
neb vastuolusid ja dubleerimist;

soovitud efektiivsuse asemel on koik
hoopis keerulisemaks muutunud;
protsessid halvenevad voi pudelikaelad
onalles;

puuduliku dokumentatsiooni tottu ei tea
keegi, miks midagi on tehtud;
ebamugavtarkvarajakeerulised protses-
sid tekitavad inimestes rahulolematust;
informatsiooni on keeruline kdtte saada,
see on segane, ebavajalik v6i mis kdige
hullem, vale;

keegi ei tea, mis saab lahendusega edasi,
millesse on vaja investeerida voi mis pole
tdhtis;

testimine on tehtud puudulikult;
arenduskulud ei ole kontrolli all, kdik esi-
tavad oma soove partnerile.

TANU TEMA ANALUUS VG 1MsLE
TASUVAD INVE STEERINGUD ARA

Kokkuvotteks: peakasutaja kaasamine et-
tevotte otsustamisprotsessi tagab sujuva
ja optimaalse toe majandustarkvara juu-
rutamisel ning védrtus, mida ta pakub, on
nii rahas kui ka péidevuse poolest selgesti
hinnatav. Kuigi hdsti toimiv siisteem on pal-
jumdérkamatum kui logisev lahendus, ei tohi
lasta end sellest uinutada ning peakasutaja
panust alahinnata.

Kuidas aru saada, et ettevottel
on tugev peakasutaja?

Juurutusprotsessis:

¢ enne tooriihma koosolekut on selge,
kuidas ettevottes asjad toimuvad
(protsessid, arvestusmeetodid, rollid);

e t66d on prioritiseeritud — on selge, mis on
héddavajalik ja mis teisejdrguline;

e juurutamiseks vajalikud tegevused ja
informatsioon jouavad partneriteni
kokkulepitud tdhtajaks;

» ettevote projektimeeskond teab, mida,
millal ja miks tehakse.

Jooksva igapiievase kasutamise faasis:

» ettevotte soovid on kooskdlastatud,
partnerile ei tehta métlematuid tellimusi;

» ettevote suudab lahenduse kasutamiseks
ise pakkuda igapdevast tuge;

* klient on voimeline lihntsamaid seadistusi
ja muudatusiise operatiivselt tegema;

¢ on plaan nii jooksva kuu, aasta kui ka
pikema perioodi jaoks;

» organisatsiooni muudatused (struktuur,
protsessid, tooted) peegelduvad
operatiivselt majandustarkvaras.

)} primend

] Office365 Microsoft Azure

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

Viiomaari
uutesse korgustesse.

PrimendCloud

Majandustarkvara
majutus

B4 info@primend.com
0 +372 687 0606



Kuidas aitavad
moodikud tootmises
paremaid tulemusi

saavutada?

Tootmisel ja spordil on palju iihist: mole-
mas valdkonnas on véimalik saavutada
tipptulemus siis, kui eesmiirk on selge
ning on kokku lepitud, millised tegevu-
sed aitavad selleni jouda. Kuidas toot-
misettevottes mooddikute abil paremaid
otsuseid teha, selgitab Madis Maripuu.

060dikud on kui suunaviidad, kus on
kirjas seis planeeritud ja tegeliku
vahel. See omakorda annab ju-
hise, kas ollakse digel teel véi on vaja ldbi
viia korrigeerivaid tegevusining votta vastu
taktikalisi otsuseid. Tootmisettevétte juht-
konnal on vaja parimate otsuste jaoks hal-
lata tulemus- ja tegevusmoddikuid.
Tulemusmadddikud nditavad eesmérkide
saavutamiseks vajalikke tulemusi. Tootmis-
valdkonnaga seotud tulemusmaéddikud voib
jaotada jargmiselt:
¢ kvaliteedimdddikud (toodete kvaliteet,
tarnetdpsus),
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moodikud
ressursikulu

e protsesside teostatavuse
(protsesside efektiivsus,
toodangu kohta),

¢ tddkoha korrashoiu moddikud (té6koha
korrashoiu indeks),

¢ keskkonna- ja jédtmevaldkonna mdo-
dikud (jdtmekogus ja -kulu vdljundi
kohta).

Tegevusmoodikud nditavad, kuidas toimi-

vad tegevused, mis on vajalikud tulemuste

saavutamiseks. Tootmisvaldkonna tegevus-

moddikud on seotud eelkdige tootmistege-

vustega ning on jéirgmised:

¢ toote arendamise moodikud tegevuste
kohta, mida on vaja toote ettevalmista-
miseks toostuslikuks tootmiseks, nt di-
sainiparendused ning sobivate tootmis-
tehnikate ja -tehnoloogiate valik;
tootmise planeerimise mo6odikud tege-
vuste kohta, millest koosneb tootmise
ressursside ja vajalike materjalide tarne

=

Madis Maripuu,
BCS Itera konsultant

ning kvaliteedi planeerimine;

tootmise elluviimise méddikud tootmis-
protsessi ja -korralduse kohta, muu hul-
gas seadmete hdédlestamine, toodete kii-
re vahetamine, siselogistika jms;
tootmise korrashoiu méddikud tegevus-
te kohta, mida on vaja, et t66koht oleks
nduetekohaselt korras;

inimeste arendamise moddikud tege-
vuste kohta, mis on seotud spetsialistide
ettevalmistamise ja tdiendkoolitusega,
et té6tajad oleksid oma tédvaldkonnas
kompetentsed.

Juhtimisotsuste tegemiseks tuleb md&o6-
dikute siisteemile lisada valiku- ja otsus-
tamissiisteem, mis aitab tegevusi muuta
ja suunata. Valikute ja vdimalike otsuste
koostajaks véib-olla arvuti, sest see on voi-
mekam andmetdodtleja kui inimene. Néi-
teks hoiab Dynamics NAV tootmismooduli
automaatne planeerimistarkvara kokku




Aaste Weartal Kua

i Evi i iy

aega, sest arvuti koostab tootmise ja ma-
terjalide planeerimissoovitused automaat-
selt. Kasutajal tuleb tootmise ja materjali
tarneplaani soovitused iile vaadata, vaja-
dusel korrigeerida ja kinnitada. Arvuti vdib
tootmis- ja materjaliplaani uuendada kas-
vOi iga péiev, muutes planeerimisprotsessi
paindlikumaks ja tédpsemaks. Ajaline kok-
kuhoid on tundides kui mitte péevades, sest
ilma automaatse planeerimismoodulita on
planeerimisvahemikuks enamasti iiks na-
dal.

Selleks et iksikutest m6odikutest rohkem
kasu oleks, tuleks need paigutada siisteemi
nii, et kasutajatel oleks tegevustest, tule-
mustest ja eesmirkidest selge iilevaade.

Suurema hulga tegevus- ja tulemusmo6-
dikute paremaks jélgimiseks on vdimalik
panna moéddikud iiksteise sisse. Nii saab
kasutaja vaadelda iihte vdi paari vétme-
moodikut, millest omakorda on véimalik
avada teisi mé6dikud, millest votmemo6dik
koosneb.

Pildil 1 on Uhte m&ddikusse, seadmete
kogumadjususse (ingliskeelne liihend OEE),
lisatud kolm komponenti: kasutatavus,
teostusvdéimekus ja kvaliteet. Kui vajutada
OEE tulpdiagrammil 18. kuupéeva tulba-
le, siis ilmuvad tulpdiagrammi all olevasse
tabelisse selle pdeva kogumdjususe kom-
ponentide vadrtused vastavalt 0,8, 0,9 ja
0,98. Korrutades teeb see OEE vadrtuseks
0,71. Siit vdib lahendust edasi arendada ja
vaadata omakorda komponentide sisse, et
saada teada, millest on vddrtused tekkinud.

Fidww DEE Teosiuwwidmebe: Easulaioees  Eealibess

13 LT B0 0,50 028

Pilt 1. OEE esitamine koos alamkomponentidega. Valitud on OEE viidirtus 18. kuu-
pieval, allpool on kuvatud OEE komponendi viitirtused samal kuupiieval.
Keerukamate siisteemide, nditeks ettevotte majandusnditajate tegevus- ja tulemusmoodi-
kute vahelist seost saab kirjeldada trendina pikema ajaperioodi jooksul. Pildil 2 on kujutatud
tootmise tulemusmdddikud veebilehelt www.biddynamics.com: kogus, keskmine kulu ja toot-
mismaht. Nagu pildilt néha, on koguse kasv tugevasti seotud keskmise kulu maksumusega,
mille Gks pdhjus on véimsuse sddstlikum kasutamine.
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Pilt 2. Ndide tootmise tulemusméodikutest www.bi4dynamics.com lehelt
Moodikute susteem aitab visualiseerida tegevusi ja tulemusi. Stisteemi loomisel tuleb kasuta-
da infotehnoloogia vdimalusi nii andmete visualiseerimisel kui valiku- ja otsustusettepaneku-
te tegemisel. Selle tulemusel muutub kogu tootmisststeem paindlikumaks ja efektiivsemaks,
ressursse kasutatakse sdadstlikumalt ning suureneb klientide ja tootajate rahulolu. Mdddikute
susteemi arendamiseks ei ole vaja leiutada uut rakendust, sest mitmed mdddikud on juba juu-
rutatavas tarkvarasisteemis olemas — olemasolevat informatsiooni tuleb vaid rohkem kasu-
tada. Vajadusel saab méodikuid lihtsalt rakendusele juurde lisada ja kohandada.
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Kiitlin Ehrlich,
BCS Itera drijuht

Ettevotted kindlustavad hooneid, auto-
sid, kaubasaadetisi, reise ja isegi juh-
timisvigu. Enamik rahvusvahelisi ma-
jandustarkvara tootjaid pakuvad nn
tarkvarakindlustust. Mis see dieti on ja
miks on vaja oma tarkvara kindlustada?

Selgitab Kiitlin Ehrlich.

nvesteeringud majandustarkvara
(edaspidi ERP) lahendustesse on tihti
suured ja mdrkimisvédrsed, pakkudes
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Milleks mulle

vdimalust olla edukas ja omada konku-
rentsieeliseid. Need investeeringud ei I6pe
juurutusprojekti elluviimisega, vaid lahen-
dust tdiendatakse pidevalt jatkuprojektide
kéiigus: voetakse kasutusele lisafunktsio-
naalsusi, tehakse muudatusi driprotses-
sides. Moénikord on vaja teha tdiendusi ka
seoses seadusandluse muudatustega.

Iga ettevdte saab tagada oma ERP la-
henduse jdtkusuutlikkuse ning selle, et
majandustarkvara tootja seda pidevalt

tarkvarakindlustus?

hooldab ja edasi arendab — selleks tuleb iga
aasta oma litsentsi kindlustada. See ei ole
lisamaks, vaid pakub ettevodttele palju hii-
vesid, aitab kokku hoida raha ja pakub ideid
arenemiseks. Rendimudeli puhul on nime-
tatud tasu enamasti juba hinna sees.
Tarkvarakindlustus annab kliendile mit-
meid eeliseid. Olgu siin toodud Microsofti
pakutavad véimalused:
¢ Regulaarsed uuendused ja parandu-
sed — KOKKUHOID




Koéigepealt tagab tarkvarakindlustus toi-
miva lahenduse. See tdhendab kohe ka
rahalist kokkuhoidu, sest kui tootes ilm-
neb méni viga, siis parandab selle tootja
(ehk Dynamics NAV puhul Microsoft) ning
klient maksab oma kohalikule partnerile
vaid paigaldusteenuse, mitte veaparan-
duse viljatootamise eest (hinnavahe on
tihti mitmekordne).

Seadusandlusest tulenevad lahendu-
sed — SEADUSEGA KOOSKOLAS ERP

Kaikidel, kellel on tarkvarakindlustus, on
voimalik seadusandluse muudatusest
tingitud uusi lahendusi soetada. Tavali-
selt tuleb investeerida uue lahenduse lit-
sentsi ning paigaldusse, aga vdljatdota-
mine kui suurem kulu jédb partnerile. llma
kindlustuseta voib tekkida ka olukord, et
suuremaid muudatusi polegi véimalik
juurutada.

¢ Tehnoloogiaga koos arenev platvorm —
KAASAEGSUS
Tarkvarakindlustus tagab, et tehnoloogia
arenguga kéiakse pidevalt kaasas. Sa-
muti kindlustab see sobivuse teiste seo-
tud tarkvaradega (nt SQL, Windows).

¢ Investeeringute kaitse — KOKKUHOID
JA ARIKASV
Kui on vaja versiooni vahetada véi juu-
rutada uut lahendust, siis ei pea litsentsi
uuesti soetama. Samuti on litsentsi voi-
malik tdiendada uute funktsionaalsuste,
kasutajate hulga ja arendusvahenditega.
Oluline on veel see, et ostuhind jddb lit-
sentsi vadrtuseks isegi juhul, kui hinna-
kirjas tehakse muudatusi — selle baasilt
arvutatakse ka iga-aastane tasu.

e Tasuta koolitusportaal — TOOTAJATE
TEADMISTE KASV
Voimalus tutvuda uute versioonidega,
leida uusi ideid lahenduse laiendamiseks
ning koolitada tdotajaid e-6ppekursus-
tel. Koolitusportaalis on mitmeid tasuta
e-0ppekursusi nii Gldisemal kui ka spet-
siifilisemal tasemel.

¢ Tooteinfo ja dokumentatsioon — LAIEM
SILMARING JA EFEKTIIVSUS
Tarkvarakindlustuse klientidel on alati
voimalik saada dokumentatsioone pai-
galduse, seadistuse, tehniliste nduete ja
uuenduste kohta.

e Foorum — SUHTLUS JA KOGEMUSTE
JAGAMINE
Online-foorumis saab jagada kogemusi
ning lugeda teiste Dynamics-i kasutajate
soovitusi ja arvamusi.

Reaalses ¢ris on iga vilja toodud punkti
taga rahaline kulu, mida ei osata konkreet-
selt seostada tarkvarakindlustustasuga ja
seega ei nihta ka sellest saadavat kokku-
hoidu.

Halvem variant on see, kui neid véimalusi
lihtsalt ei osata oma ettevottes éra kasuta-
da. Sellisel juhul tekibki igal aastal kiisimus,
milleks tarkvarakindlustust vaja on. Inime-
sed einéie, et see on ettevotte driprotsessi-
de toimimise ja muudatuste tegemise taga-
tis, mida peab oskama ka kasutada.

Aga mis juhtub siis, kui kehtivat tark-
varakindlustust ei ole? Loomulikult ei ole
voimalik kasutada koiki loetletud véima-
lusi, ent piiranguid on veelgi. Kdige kiire-
mini tuntavamad kahjud ja piirangud on
jargmised:
¢ ei saa teha lisaarendusi (aruanded,

funktsionaalsus, viljatriikid),

¢ ei saa soetada seadusega néutud uusi
lahendusi,

¢ eisaa suurendada kasutajate hulka,

* eisaa kasutusele votta uusi mooduleid
ega funktsionaalsusi,

¢ eisaa juurutada uut versiooni,

* ei saa voorandada litsentsi ehk viia lile
tiitar- voi emaettevotte nimele, kui see
peaks vajalik olema,

¢ eisaa litsentsis muuta ettevotte nime,

+ koikide tootevigade paranduste eest
tuleb partnerile maksta,

o koik tootekoolitused on tasulised ja
need tuleb tellida toepartnerilt.

Katkenud tarkvarakindlustust on véimalik
taastada, kuid sellisel juhul ei ole soetus-
hind enam sama ja kdik moodulid arvuta-
takse kehtiva hinnakirja alusel iimber. Uue
hinna baasilt kalkuleeritakse kindlustustasu
tagantjérele ning edaspidiseks perioodiks.

Kokkuvotteks voib delda, et kui ettevo-
te investeerib oma ERP-lahendusse, siis
kindlasti tuleb ka tarkvara igal aastal jdr-
jepidevalt kindlustada. Sellest saadav kasu
on ettevotte téokindluse mottes markimis-
vidrne ning drahoitud kahjud suuremad kui
makse.
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Agiilne metoodika —
kellele, millal

ERP-projektid on tinapiieva maailmas
palju keerukamad, kuna majandustark-
vara ei vordu enam raamatupidamis-
tarkvaraga. Valesti juhitud projekt voib
tihendada iiri sulgemist, samas hea la-
hendus aitab ettevotet tublisti edenda-
da. Uks vdimalus projekti libiviimiseks
on agiilne lihenemine. Mida see tihen-
dab? Selgitab Kiilli Rebane.

rojektide lébiviimise meetodeid on

palju ja kindlasti ei ole agiilne ldhe-

nemine garanteeritud véluvits ega
imeravim hea lahenduse saamiseks. Olu-
line on silmas pidada, et ettevotted oota-
vad jdrjest enam paindlikkust. Seega ongi
esimene suurim proovikivi 6ige metoodika
valimine, et seda neile pakkuda.

Kose tiilipi projekt vs agiilne Idhe-
nemine

Scrum, Kanban jt — need koik on agiilsed
metoodikad. BCS Itera toetub oma juuru-
tustes Surestepi agiilsele metoodikale, mis
on vilja té6tatud just valmistarkvara (ndi-
teks majandustarkvara) juurutus- ja aren-
dusprojektidele.

Sageli vorreldakse tarkvaraprojekti ma-
jaehitusega, sest see aitab hdsti vilja tuua
metoodikate peamised erinevused. Kuju-
tame ette, et ehitame oma esimest maja
traditsioonilise kose (waterfall) meetodi
jargi, kus etapid jdrgnevad lksteisele ja
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jirgmisega ei alustata enne, kui eelmine on
Iopetatud. Sel juhul liiliake labidas maasse
alles siis, kui kogu projekt on paberil 16pli-
kult kinnitatud ehk kui on paigas, mis vérvi
tulevad seinad, kuhu pannake pistikupesad,
lambid jne.

Koik see on tunduvalt lihtsam, kui vaja-
dused on tdpselt teada: kui on enne maja
ehitatud véi sarnases majas elatud ning
kdik vdimalused-puudused on teada. Kui
see aga nii ei ole, vaib iisna kindel olla, et
pérast sissekolimist tuleb vdlja terve hulk
asju, mida oleks pidanud teisiti tegema.

Agiilse meetodi puhul on projekti alguses
paigas pohimdttelised kokkulepped: maja
ehitatakse kivist, see tuleb kahekorruseli-
ne ja neljatoaline, samuti lepitakse kokku
kiitte-, vee- ja sidesiisteemi parameetrid.
Ent 16plik otsus, kuhu panna aknad, kui-

1A

Kiilli Rebane,
BCS ltera éri- ja kvaliteedijuht

das paigutada valgustus jne, tehakse alles
vastavasse etappi joudes. Kui suur on toe-
néiosus, et me suudame périselt majas ringi
vaadates teha paremaid otsuseid kui alg-
selt paberil?

Nii et agiilse Idhenemise iiks suurimaid
plusse on paindlikkus. Lahenduse osas te-
hakse otsused sellel hetkel, kui vastava
Griprotsessi voi vajaduse juurde joutakse.

Kindlasti ei tohi agiilset projekti segamini
ajada juhtimata projektiga. Tiitipilised va-
learusaamad on sellised: ,, agiilne tihendab
seda, et hakkame otsast tegema ja vaata-
me, kuhu me vilja jbuame®, ,,eelarve selgub
t66 kaigus”, , dokumentatsioon puudub®.
See ei ole kindlasti tdsi. Agiilsel projektil on
protsess koos etappidega, lepingud, doku-
menteeritud vajadused ja lahendus ning ka
eelarve ei muutu rohkem kui tavalises kose
tiilipi projektis.

Inimesi ja nendevahelist suhtlust rohkem kui protsesse ja arendusvahendeid.
Tootavat tarkvara rohkem kui kdikehdlmavat dokumentatsiooni.
Koostddd kliendiga rohkem kui lébirdékimisi lepingute dle.
Reageerimist muutunud oludele rohkem, kui algse plaani jargimist.

www.agilemanifesto.org

See on tarkvaramaailmas jérjest enam kasutatava ning populaarsust koguva agiilse
metoodika nn manifest. Paremal olevad tegurid ei ole ebaolulised ja neid ei jie-
ta projektis tegemata — lihtsalt vasakpoolseid hinnatakse rohkem. ViiGirtustatakse
rohkem lahendust kui lahenduse loomise protsessi.
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TERVIKLAHENDUSE JUURUTUS

Joonis: BCS Iteras kasutatav Surestepi agiilne metoodika

Kuidas majandustarkvara agiilselt
juurutada

Agiilse projekti etapid on tegelikult tépselt
samad mis traditsioonilises projektis: ana-
lius, disain, arendus, testimine ja kaivita-
mine. Milles on siis peamine erinevus?

Kose tiilipi projektis voetakse korraga
ette kdik driprotsessi vajadused, nimetatud
etapid ldbitakse jdrjest (iga jirgmine etapp
algab pérast eelmise edukat 16petamist)
ning terviklahendus antakse korraga iile.

Agiilne projekt (Surestep) algab sama-
moodi analiiiisiga, mille kdigus kirjelda-
takse ettevotte driprotsesse ning lepitakse
kokku @rieesmdrgid ja ootused lahenduse-
le, aga edasi liigutakse veidi teisiti. Vaja-
dused jagatakse viiksemateks I6ikudeks
ehk iteratsioonideks ning seejérel ldbitakse
iga iteratsiooni etapid: disain, arendus ja
testimine. Iteratsioon vGib olla nditeks lihe
mooduli juurutamine ja soovi korral ka ka-
sutuselevott. See voib olla ka teatud hulk
arendusi, s6ltumata moodulist, mis on va-
jalikud kogu lahenduse vdimalikult kiireks
kasutusele votmiseks.

Tingimus on see, et iiks iteratsioon ei
kestaks rohkem kui neli néidalat. Iteratsioon
viiakse ellu tellija ja partneri tihedas koos-
t60s prototiilipimise kaudu. lga iteratsioon
antakse pérast selle valmimist kliendile ile
ja seeonvdimalik kohe ka kasutusele votta,
nii et lahendus hakkab ettevéttele tegelik-
ku vddrtust looma voéimalikult vara. Ténu

sellele on jargmisi iteratsioone véimalik ka
teadlikumalt kohandada.

Enne jargmise iteratsiooniga alustamist
vaadatakse vajadused uuesti lle, priori-
tiseeritakse jargmise etapi tdodiilesanded
ning kuna prioriteedid véivad vastavalt
tegelikule elule muutuda (iimber reastu-
da), planeeritakse projekt vajadusel rin-
gi ilma projekti I6pptihtaega ja eelarvet
muutmata. Iga iteratsiooni I6pus antakse
tellijale ile kokku lepitud dokumentat-
sioon, seega dokumentatsioon valmib koos
lahendusega.

Kindlasti ei sobi agiilne metoodika kdikidele
ja alati. See eeldab tellijalt palju suuremat
igapdevast panust. Ka ei ole agiilse mee-
todi puhul véimalik lepingus paika panna
projekti detailsed etappe ja funktsionaal-
suste juurutamise jdrjekorda, kuna need
muutuvad projekti kdigus. Kui kose tiilipi
projektides saab eelarve fikseerida pérast
disainietappi, siis agiilse Iihenemise puhul
tehakse disain iga iteratsiooni kéiigus ehk
16plik eelarve fikseeritakse etappide kaupa.

Kriteeriume, mille alusel valida sobivaim
meetod, on veelgi. Iga projekt on oma négu
ja kuna BCS Itera kasutab oma t66s nii kose
tiitipi projekte kui ka agiilset meetodit, te-
hakse 16plik valik alati léhtuvalt tellija oo-
tustest ja vajadustest ning projekti keeru-
kusest.

Miks agiilselt?

Lahendus hakkab ettevéttele véidr-
tust looma vaimalikult vara — sel-
le saab kasutusele votta ka etapi
kaupa.

Kuna lahenduse saab etapiti kiire-
mini kétte, tekib kasutuskogemus
ja edasisi iteratsioone on vdimalik
juba teadlikumalt kohandada.
Kasutajad, arendajad ja konsultan-
did teevad iga péev pidevalt koos-
t66d; lahendus valmib prototiilipi-
mise teel, mistottu moddarddkimisi
on minimaalselt.

Edu peamiseks mdoddupuuks on
tootav tarkvara. Loplikud otsused
tehakse siis, kui joutakse vastava
driprotsessini. See tagab, et lahen-
dus vastab koikide osapoolte pari-
male arusaamisele drist sel hetkel,
kui lahendus kasutusele voetakse.
Muutuvatele oludele ja protsessi-
dele on voimalik kiiresti reageeri-
da, lahendust saab projekti jooksul
muuta.
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Ajakohasel ning ettevotte vajaduste-
le vastaval majandustarkvaral on dri
arengus ja edus piiris suur roll. Tarkvara
uuendamiseks tuleb otsustada, mil moel
liibi viia. Kirjutavad

viirskenduskuur
Kristina llves ja Kiitlin Ehrlich.
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icrosoft Dynamics NAV-ilahendu-

se puhul on véimalusi laias laastus

kaks: versioonivahetus véi uus
juurutus.

Versioonivahetus tuleks valida siis, kui
olemasolev lahendus katab kéik ettevotte
vajadused ning driprotsessides pole tarvis
madrkimisvédrseid muudatusi teha. Sellisel
puhul tahetakse viirskele versioonile iile

emma =
kumb valida

versioonivahetus VO
uus juurutus’

Kristina llves,
BCS Itera projektijuht

Kditlin Ehrlich,
BCS Itera drijuht

minna peamiselt selleks, et votta kasutuse-
le uus tehnoloogiline platvorm véi tdienda-
vad funktsionaalsused.

Kui olemasolev lahendus vajab suure-
maid muudatusi, tasub kaaluda selle uuesti
juurutamist, mis hélmaks ka @riprotsesside
optimeerimist ja muutmist, nditeks tasub
ile vaadata, mis on tegevuste eesmdrgid.
Nii on véimalik vdlistada tegevused, mille



kohta 6eldakse: ,Me ei tea, miks me seda
teeme, aga kogu aeg on nii tehtud.” Sama
kehtib ka juhul, kui ettevétte driprotsessi-
des on juba varem toimunud olulised muu-
datused, kuid ERP-lahendus ei ole samas
tempos kaasa arenenud.

Sel juhul on parima tulemuse saavuta-
miseks vaja teha pdhjalikumad Gimberkor-
raldused — keskenduda drikriitilisematele
vajadustele ning sellest ldhtuvalt ERP-siis-
teemis protsessid uuesti iiles ehitada. Iga
virskema tarkvaraversiooniga kaasnevad
laiemad vdéimalused, uus tehnoloogiline
platvorm on sel juhul lisaboonus. Uue juu-
rutuse kdigus analiilisitakse pohjalikult

Versioonivahetus

Andme- ja drimudel
jaab endiseks

muudatuste vajadusi ja nende tditmise voi-
malusi tehnika viimase sdna valguses.

Méned olulised teemad, millele enne valiku

langetamist tdhelepanu p66rata:

o Arendused — kas uues versioonis on al-
ternatiivne funktsionaalsus standardla-
henduses olemas?

¢ Protsessid —kas méne osakonna t66d on

tarvis optimeerida voi teisiti korraldada?

¢ NAV-i aruanded — kas koiki aruandeid
on vaja voi saab osa asendada driana-
liiusi lahendusega?

Kindlasti tuleb enne investeeringu tegemist
pohjalikult analiitsida, mis on é&ri jaoks het-
kel ja tulevikus kdige digem valik. Samuti
tuleb méelda, millised véivad vajadused
olla 3-5 aasta pdrast ning kuhu soovitakse
areneda.

Versioonivahetuse ja uue juurutuse olulise-
maid erinevusi illustreerib jirgmine joonis.

Andme- ja rimudel
muutub

Kombineeritud lahendus

Siiski pole elus alati kéik must-valge. Sama
kehtib ka IT-maailmas. Reaalne olukord
voib vajada kombineeritud Iihenemisi. Pilt-
likult 6eldes voib versioonivahetuse kdigus
majakarbi piisti laduda ning vana lahendu-
se jakogu andmeajalooga uuele versioonile
tile minna. Vaheseinte iimberpaigutamine
ja teised vajalikud sisetédd tehakse jatku-

projektide ehk minijuurutuste raames.

Ent kombineeritud lahenduse puhul peab
arvestama suurte riskidega, mis on seotud
kliendipdhiste arenduste sobivuse ning
terviku haldamisega. Kéik varem tehtud
arendused ei ole vdib-olla enam vajalikud,
kuid nende toimimine on omavahel seotud.
Samuti ei pruugi kombineeritud Iihenemise
puhul vajalik investeering olla viiksem.

Suuremad ettevétted ja
lahendused
Tihti on ka nii, et olemasolev lahendus toi-
mib hdsti ning on aja jooksul hoitud vasta-
vuses dri muutustega. Siis tundub, et kdige
parem on teha lihtsalt versioonivahetus
ning minna samade protsessidega uuele
platvormile. Tegelikult tuleb arvestada la-
henduse arhitektuuri muutuste ulatust ning
olla valmis selleks, et kdiki kliendipéhiseid
arendusi ei saa teatud vanematest tark-
varaversioonidest iiks-iihele uude iile tuua
ning sisuliselt on siiski tarvis teha uus juuru-
tus. NAV2016 versioonis pdhineb arenduste
tegemine tdiesti uuel Iihenemisel, mis voi-
maldab tulevikus véiiksema investeeringu-
ga iga versiooniuuendusega kaasas kdia.
Igal juhul nduab vddrt tulemuse saavuta-
mine nii versioonivahetuse, uue juurutuse
kui nende véimaliku kombinatsiooni korral
omanikult omajagu aega ja piihendumist!
Kokkuvotteks voib Oelda, et versiooni-
vahetuse projekt on parim valik @rimude-
lile, mis ei vaja muutmist, vaid tehnoloogia
arengust tulenevat lahenduse virsken-
damist. Lahenduse uuesti juurutamisele
peaksid mdtlema ettevotted, kes tahavad
oma dri korrastada, teistmoodi teha voi
suurel mddral laieneda. Ettevite ei pea
tarkvara uuendamise otsust iiksi tegema,
vajaduste analiilisimiseks tasub kaasata
kogemustega tarkvarapartner.
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Kellele HRM ta

vard

JUHID, ARGE PIINAKE PERSONALITOOTAJAID,

LEIDKE ISE ANDMED

Loomulikult on ettevotte personali-
tootajate iilesanne olla usaldusviiiirne
partner nii juhtidele kui ka todtajaile.
Kuid kas nende aeg peabki kuluma suu-
res osas info otsimisele ja edastamisele,
mida mitmed osapooled pidevalt kiisi-
vad? Tegelikult saab ka teisiti — ja kiisi-
mus pole mitte tarkvaras, vaid inimeste
motlemises. Kirjutab Kadri Ruttas.

one aja eest analiilisisime iihes

suures Eesti ettevottes to6-

tajate ootusi HRM-tarkvarale
(HRM — Human Resource Management).
Selles ettevottes kasutati juba aastaid
korraliku funktsionaalsusega voéimekat
HRM-tarkvara. Selle kasutusdéigus oli viiel
inimesel: tippjuhil, personalijuhil, persona-
lispetsialistil, finantsjuhil ning palgaarves-
tajal.
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¢ Miiligijuht esitles soove personaliosa-
konnale Exceli tabelite alusel, kuhu ta oli
aastate jooksul kogunud infot oma mees-
konnaliikmete kohta.

¢ Tootmisjuhil olid samuti kéiepdrast votta
enda loodud t66tajate info ja todaja kok-
kulepete tabelite vdljatrikid.

¢ Tippjuht palus personalijuhil oma ootu-
sed esitada, kes oli talle alati kiirelt vaja-
liku info e-posti saatnud.

Personalité6tajad ja palgaarvestajad
teadsid hdsti ka tavatédtajate soove. Usna
igapdevaselt sooviti viljavotteid oma ta-
suarvutusest, maksudest, kontrollida voi
muuta endaga seotud infot siisteemis, tunti
huvi oma puhkusejdadgi vastu, sooviti muuta
puhkust jne.

Iga-aastaste arenguvestluste ja tule-
muslikkuse hindamise perioodide eel saat-

Kadri Ruttas,
BCS Itera konsultant

sid personalitéotajad kdigile laiali varase-
mate perioodide vestluste ja eesmdrkide
kokkuvotted, koolituste info ning muud olu-
lised vdljavotted HRM-ist. Hiljem kogusid
nad kas paberil vdi e-postiga saabunud
PDF-dokumendid kokku, skaneerisid kok-
kuvétted, sisestasid hindamistulemused ja
jargmise perioodi eesmdrgid taas korrekt-
selt tarkvarasse. Kas tuleb tuttav ette?

Loomulikult ongi ettevotte personalit66-
tajate liks t66 osa olla usaldusvddrne ja kii-
re partner nii juhtidele kui ka koigile teistele.
Kuid kas suur osa ajast peabki kuluma just
tarkvarast info leidmisele ja véljatriikina voi
e-mailiga edastamisele, eri dokumentide ja
nendega seotud info ning kooskdlastuste
sisestamisele? Kas niigi lilekoormatud juh-
tidel on kindlustunne, et info t66tajate koh-
ta on kattesaadav ka sel juhul, kui t66tajad
on ise seda infot kogunud?



Reeglina ei ole tavapdrase tédkorraldu-
se muutmise peamiseks takistuseks mitte
tarkvaralahenduse piiratud vdimalused,
vaid inimeste enda valmisolek HRM-tark-
vara kasutada. Levinud on arvamus, et
HRM-tarkvarast suudavad dige info lles
leida ainult need, kes on sellega siivitsi tut-
tavad ning HRM-iigapéevased kasutajad.

Kuid kas ténapGevane HRM-i
tarkvara kasutajaliides saab olla

ka selline, et iga kasutaja jaoks on
oluline info kéiepéirast ning liigne
info peidetud?

Dynamics NAV-i kasutajaliidese rollikes-
kuse saab kujundada vastavalt konkreetse
kasutaja vajadustele. Nditena on toodud
personalijuhi tddalast ja isiklikku infovaja-
dust arvestav Dynamics NAV BCS ltera Palk
ja Personal rollikeskuse avaleht.

Kasutades kas otsinguakent (iileval pare-
mal) v6i navigeerides pohimeniilipunkti
,0sakonnad” kaudu (vasakul all), saab ka-
sutaja oma Oiguste piires liikkuda alati tiks-
koik millisele NAV-i infole vdi tegevusele.

Nditeks personalijuhi Kai Kadaka rolli-
keskuse avalehe p6hiosas on lihtsalt leita-
vaks tehtud info siisteemis toimuva kohta,
sh téotajate grupid ja kalendriteavitused,
palgaarvestuse registrikanded.

Osas ,Aruannete sisendkaust” saab ka-
sutaja siisteemilt tellida mingiks kindlaks
kuupdevaks ja ajaks vajalikke aruandeid.

Rollikeskuse avalehe pdhiosas saab soo-
vi korral vilja tuua ka Outlooki kaustad,
kuvada teiste NAV-i kasutajate saadetud
teateid ja avada seotud NAV-i lehekil-
gi. Kuvada saab ka siisteemi jooksva info
pohjal loodud diagramme ja graafikuid.
Nditeks miitigiinimeste puhul vdib rollikes-
kuse pohiosas ndidata jooksva miiiigikdibe,
makstud-maksmata arvete diagramme jne.
Rollikeskuse iilemisse serva on vdlja toodud
olulisemad aruanded ja tegevused.

Rollikeskuse vasakpoolsesse alumisse
ossa saab seadistada kasutaja péhimeniiii.
Ndites ,Avaleht” avab vasakpoolse serva
tlemises osas personalijuhi t66ga seotud
infoloendid. Analoogselt on loodud ka péhi-
meniiii punktid ,Personaliosakond—mees-
kond”, ,Kolleegide kontaktid“.

Personalijuhi Kai Kadakaga seotud isiklik
info on seadistatud avanema pdhimeniiii
punktist ,,ISIKLIK info Kai Kadakas”.
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Ndites avab ,ISIKLIK info Kai Kadakas* isik-
liku too6taja kaardi, tema isiklikud eesmar-
gid, tulemused, dokumendid, puudumised,
lapsed, koolitused ning tulemusjuhtimise ja
eesmirgistamisega seotu.

Koiki rollikeskse NAV-i lehekiilgi saab
lubada ka kasutajal endal veelgi kdepé-
rasemaks muuta. Kasutaja véib luua ja
eemaldada meniiipunkte, valida aruandeid
ja tegevusi, lisada otseteid jne.

Mis juhtuks, kui igal té6tajal oleks HRM-i
tarkvaras koik vajalik alati kéepdrast ja ta
saaks ise vaadata ning tdiendada nii oma
tédiilesannetega kui ka otseselt enda kohta
tarkvaras olevat infot? Kas ja kui palju selli-
ne toodkorraldus sddstaks aega sisukamate
tegevuste jaoks?

K Beglaben 0t e kawd  Wicoqult Dimansgs RAY

| Pasdc Juomisy

Kuid mis koéige olulisem, kui diged ees-
mdrgid ja moodikud on kasutajale alati
kéiepdrast, siis selline tédékorraldus aitab
kindlasti kaasa ka ettevotte avatud suht-
luse ning tédkultuuri kujundamisele, t66ta-
jate motiveeritusele ja piihendumisele, mis
omakorda moéjutab kindlasti ka kliendira-
hulolu.
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Kuidas

nutiseadmete
tootmise
etektivsust
rendada?

apl

SUU

Tootmisettevotte iiks valukohti seis-
neb valminud toodangu digeaegses ar-
vele votmises. Paraku on klassikalisel
viisil ajakohase laoseisu tagamine iis-
nagi keeruline. Appi tulevad uuenenud
Microsoft Dynamics NAV ja nutisead-

med. Tutvustab Indrek Tuula.

lassikalise viisi all pean silmas

olukorda, kus operaator ulatab

meistrile paberil andmed valmi-
nud toodangu ning koguste kohta. Meis-
ter omakorda katsub madistliku ajaga
laoseisud tegelikkusega vastavusse viia,
lihtudes andmetest paberil. Uks vadimalik
lahendus on anda véljundi raporteerimine
tootmisoperaatori pddevusse, kasutades
selleks nutiseadmeid (tahvelarvutid, nuti-
telefonid jne).
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Milliseid pohilisi raiskavaid tegevu-
si viithendab vdljundi ajakohasta-
tud arvele votmine?

(Oluline on mdrkida, et toodangu vétab ar-
vele operaator).

e Viiheneb ebaefektiivne tootmisvéim-
sus. Operaator ei pea tegelema selle-
ga, et edastada andmeid vdljundi koh-
ta meistrile, vottes ise vdljundi arvele.
Selleks tdidab operaator nutiseadmes
minimaalselt 3 vilja (optimaalselt 5).
Méni hetk hiljem on arvele véetud laoseis
teistele protsessiosalistele kasutatav. On
tisnagi selge, et nutiseadmega on asja-
ajamine kiirem kui paberil. Seega saab
operaator rohkem panustada oma aega
pohitoodangu valmimisse. Samuti muu-
tub meistri t66 iseloom, sest vabaneva
aja arvelt on véimalik tegeleda muude
oluliste kiisimuste lahendamisega.

Indrek Tuula,
BCS Itera konsultant

-

Viiheneb ebaefektiivne toomiskulu.
Ebaefektiivse tootmisvéimsuse vihe-
nemise tottu viheneb ka ebaefektiiv-
ne tootmiskulu. See on operaatori ning
meistri aeg ning sellest tulenev t66j6u-
kulu, mis kulus varem paberimajandusest
tingitud vdljundi raporteerimise peale.

Kommunikatsioonist tulenevad mooé-
dariitikimised viihenevad. Vahel on
tooprotsessis hetki, kus viéljund on vaja
saada kiiresti lattu arvele, kuna teised
protsessiosalised séltuvad sellest. Ndi-
teks pérandalauad, mis said valmis hom-
mikul kell 11.00, véetakse reeglina arvele
téopéeva l6pus. Kuid téina peavad need
arvel olema kell 15.00, sest ladu soovib
need kliendile saata. Usna tihti juhtub,
et 15.01 saadakse numbrid kokku. Ope-
raator hoéikab kiiruga numbrid meistrile,
meister paneb need kirja ning kajastab




siisteemis. Kui ta valesti kuuleb, on tu-
lemuseks mittekorrektne laoseis. P6hjus
seisneb kehvas kommunikatsioonis voi
inimlikus eksimises.

Viihenevad raiskamised, mis ilmnevad
teistes protsessiosades. Enne selgitasin
kommunikatsioonist tulenevaid mé6da-
rédkimisi ning t6in ndite, kus ladu soovis
kauba teele panna kell 15.00. Antud juhul
ootas ladu tootmise sisendit, et kliendile
vajalik saadetis teele panna. Kehvemal
juhul ootab klient koos laot66tajatega.
Tegu on ootamisest tuleneva raiskami-
sega, millega kaasneb nii kulu, ebaefek-
tiivsus kui ka kliendirahulolu langus. Miks
peab ladu iildse ootama, kui tootmine on
vdimeline toodangu valmis saama kell
11.00? Samuti on operaator vdimeline
nutiseadme vahendusel tagama toodan-
gu ajakohase laoseisu kell 11.00.

e Viihenevad valedest andmetest tu-
lenevad ebadiged juhtimisotsused.
Loomulik on ka see, et juhtimistasan-
ditel langetatakse erinevaid otsuseid.
Samuti see, et mida operatiivsemaks
muutub juhtimine, seda suurem téhtsus
on ajakohastel andmetel. Nditena toon
toormaterjalide planeerimise. See on te-
gevus, millega arvutatakse vilja toorma-

MOISTED

Viiljundi arvele votmine — tegevus,
mille tulemusena on valminud toodang
ettevotte laos ning jargnevates protses-
sides on voimalik sellist laoseisu kasutada
(nt ladu saab kliendile iile anda). Samuti
kajastatakse tegevuse kdigus valminud
toodangule kulutatud t66aeg.

Raiskav tegevus — timmitud tootmi-
se (inglise keeles Lean Manufacturing)
pohimotte jargi tegevus, mis toob kaasa
kulu (laiemas tiéhenduses raha, t66, aeg),
mida saab protsesside parendamise abil
viltida.

terjalide koguseline ning ajaline vajadus
lahtuvalt valmistoodangu laosaldodest,
miitgitellimustest ning eelarvelistest ko-
gustest. Ka siin aitab mobiilne raportee-
rimine saavutada paremat tépsust, kuna
aeg andmete olemasolu ja kajastamise
vahel liiheneb.

Milliseid omadusi sisaldab
Microsoft Dynamics NAV, et toeta-
da tootmisprotsessi, mille keskmes
toimub vdaljundi arvele votmine
nutiseadmete vahendusel?
Tutvustan kahte véimaliku lahendust:
¢ Alates Microsoft Dynamics NAV-i ver-
sioonist 2015 on vdimalik kasutada tah-
velarvutile kohandatud kasutajaliidest
ning alatest versioonist 2016 on lisandu-
nud ka nutitelefonile méeldud rakendus.
Rakendus on saadaval enam levinud plat-
vormidele (i0S, Android, Windows Pho-
ne). Tegu on NAV-i toote standardosaga
ning eraldi litsentsi ei ole vaja soetada.

Pakutavat funktsionaalsust on sobilik ka-
sutada, kui tootmisprotsessis on vdimalik
viljundi arvele vétmine lahendada ilma ri-
bakoodi skaneerimiseta.

¢ Microsoft Dynamics NAV-i lisalahen-
dus — NAV Anywhere. Tegu on spet-
siaalselt Dynamics NAV-i tarbeks loodud
lahendusega, mis vdimaldab protsesse
seadistada ning hddlestada otse NAV-i
vahenditega.

Sobilik kasutada siis, kui tootmisprotsessis

on vajalik védljundi arvele vétmine lahenda-
da koos ribakoodide skaneerimisega.
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Lahenduse omamiskulu:

MILLES SEISNEB ODAVA PAKKUMISE LOKS JA

KUIDAS SEDA VALTIDA?

limselt on kdik kuulnud lauset ,Me ei ole
nii rikkad, et osta odavaid asju”, ning t6-
denud, et see tarkusetera peab enami-
kul juhtudel ka paika. Lahkame siin seda
teemat ka majandustarkvara projektide
vaates, kasutades selleks mdistet TCO
(Total Cost of Ownership). Kirjutab Leho
Hermann.

ui enamikku IT-alases suhtluses

kasutatavatesse liihenditesse voib

suhtuda kui jdrjekordsetesse teh-
nilistesse moistetesse, siis TCO puhul soo-
vitame koigil otsustajatel kiill kérvu kikita-
da. Reaalselt tihendab see seda, et jutt on
rahast.

TCO ehk eesti keeles omamiskulu téihen-
dab otseselt seda raha, mida ettevéte iga-
pdevaselt oma ostude vdi investeeringute
eest vilja kdib. Oluline on mdrkida, et see ei

48 dari-IT KEVAD 2016

tihenda soetushinda, vaid kogukulu pike-
ma perioodi jooksul.

Kui kasutada tavapdrast auto ndidet, siis
on ju teada, et jdttes kdrvale emotsionaal-
sed valikukriteeriumid, on autol hind (vdi
igakuine liisingumakse) ehk kulu, millega
autoostja peab arvestama. Valides vdima-
luste piiril oleva liisingumakse, véib suhte-
liselt kindel olla, et see ost ei paku pikemas
perspektiivis palju rodmu.

Pigem tuleb tegeleda pidevate problee-
midega: mille arvelt leida vahendeid liiklus-
ja kaskokindlustuse tasumiseks ja nditeks
talverehvide ning paari hooaja pdrast ka
uute suverehvide ja korraliste ning erakor-
raliste hoolduste jaoks.

Kindlasti saab seda nimekirja veel pikalt
jatkata, aga pigem oli mu eesmdrk panna
inimesed motlema sellele, et iga inves-
teering, sh ka ERP investeering, vajab igal

ﬁ

L |

Leho Hermann;
BCS Itera miitigijuht

sammul detailset Iabim&tlemist ning finant-
silist planeerimist mitu aastat ette.

See, kui hea tehing tehti, selgub
aastate pdrast
Praktikas néieme igapdevaselt, kuidas ERP
investeeringute (ERP- Enterprise Resource
Planning) puhul voetakse hindamise alu-
seks eelarve, mis koosneb heal juhul 2-3
komponendist: tarkvaralitsentsid, juurutus-
todd ning riistvaraline server. Iga miiii-
gimees teab, et viiga suur osa otsustest
tehakse hinna pdhjal, eriti kui see erineb
oluliselt. See survestab kindlasti miitigime-
hi esmainvesteeringut soodsana nditama.
Aga see, kas esmapilgul hea rahaline tehing
on |6ppkokkuvdttes soodne, selgub alles
aastate pérast.

Taoliste Ullatuste viltimiseks soovitame
ERP-lahenduste investeeringute hinda-



ERP litsentsid Konsultatsiooniteenused

Standardmoodulid

Taisfunktsionaalsed kasutajad

Piiratud funktsionaalsusega kasutajad
Erilahendused (nt palk-personal, andmeladu, EDI)

Server(id)

Serveri tarkvara
Andmebaasitarkvara
Vorguseadmed
Varunduslahendus

Mobiilsed seadmed

Komandeeringukulud
Koolitusklassi ja -seadmete rent

Kolmanda osapoole tarkvara (nt to6pingi tarkvara)

ERP-projekti ettevalmistus
Analus

Disain

Arendustood

Testimine

Koolitused

Andmellekanded

Riistvara Lisat6od

Kolmanda tarkvara liidestamine uue ERPiga
Valine projektijuhtimine vdi projekti jarelvalve
Muudatuste juhtimine

Muud Perioodilised kulud

Litsentside aastatasud
IT-lahenduse toe outsourcing

misel jdrgida kahte péhimdtet, et saada
llevaade pikaajalistest investeeringutest
potentsiaalsesse ERP-tarkvarasse:

1. Eelarve komponendid tuleb nii pee-
neks lahti liilia kui véimalik, kuid samas
peab jiima hoomatavus. Siin on toodud
ks lihtsustatud ndide voimalikest ERP eel-
arve komponentidest:

Esiteks saab investeeringu tegija sel vii-
sil parema iilevaate, millest potentsiaalne
investeering koosneb. On arusaadav, et
ERP-projekte igapdevaselt ei tehta ning
kliendil véib puududa selliste investee-
ringutega seotud kogemus/teadmine. Sel
juhul vdib vérrelda partnerite pakkumisi
ning nende pdhjal eelarvet detailiseerida.
Kindlasti on igal partneril oma kéaekiri — tiks
teeb lihe osa detailsemalt, teine teise osa
ning kokkuvéttes saab selle pdhjal koosta-
da pdris liksikasjalise eelarve komponenti-
de nimekirja, mida vordlema hakata.

Teiseks on detailsel tasemel parem
partnerite pakkumisi vorrelda. Suurema-
te numbriliste hélvete puhul on vdimalik

ERP litsentsid 50 000 3000
Litsentside aastatasud 7 000 7 200
Juurutust6od 50 000
Jatkuprojektid 8 000
Pilveserver 3 000 3 000
Kokku 110000 21200

paluda partneril tdpsustada, mida selle
eelarvereaga moeldi. Liiga véiike number
voib viidata sellele, et kliendi soovi lihtsus-
tati liialt, ning suur number sellele, et kuskil
motles partner ilmselt iile. Voi pole klient
ise ndinud potentsiaalset ohtu/véimalust,
mida partner on méne teise kliendi juures
juba Idbi teinud ja selle péhjal oma hinnan-
gu andnud.

Nditeks liks partner kirjutab ihe reaga
,Kliendipéhised arendused 100 h“, teine
toob aga viilja 10 arendust koos kirjelduse-
ga, mis on kokku 200 h. Vdi sarnane ndide
koolitustega: ,koolitused 50 h* vs . finants-
juhi koolitus 10 h, miiiigijuhi koolitus 10 h,
miiiigimeeste koolitus 10 h“ jne. Selge on
see, et pakutud mahud on vidga erinevad
ning tuleb vilja selgitada, kas keegi on kus-
kil eksinud. Detailide puhul on eksimust pal-
julihtsam leida.

2. Koik eelarve komponendid tuleb
projitseerida viithemalt 3—5 aasta peale.

Nagu mainitud, ei pruugi esmane inves-
teeringu pakkumine anda tdit pilti lahendu-

3000 3000 3000 62 000
7 400 7 600 7 800 37000
50 000
8000 8 000 8000 32 000
3 000 3000 3000 15 000
21400 21600 21800 196 000

se kogukulust. Pikema perioodi peale pla-
neerimine annab lahenduse maksumusest
téesema pildi ning aitab planeerida ette-
votte enda eelarvet ning rahavooge.
Alljdrgnev ndide on esitatud lihtsustatud
kujul, kuid néitab é&ra, et kui votta otsusta-
mise aluseks ainult esimese aasta inves-
teering, siis pikemas perspektiivis véib selle
hinnanguga viiga mééda panna.

Tavapidrane ERP-lahenduse elutsiikkel on
Gra toodud alumisel joonisel ja illustree-
rib seda, et ERP on elav organism, millega
peab pidevalt tegelema ja vaevalt on sellist
perioadi, kus see ei vaja investeeringut. Kui
esmane juurutus on ldbi, jatkub toeprotsess
ja pisemad parendused. Pdrast harjumis-
perioodi algavad tavapdrased uued vdik-
semad projektikesed, et driprotsessi veelgi
rohkem tuunida.

Kokkuvotteks soovitame kindlasti ERP in-
vesteeringu tegijal panustada lisaaega,
et selgitada vilja pakkumiste erisuste ja
niiansside péhjused ning kasutada selleks
just lahenduse omamiskulu pdhimotet.
Pikemas perspektiivis tasub see kindlas-
ti dra, sest siis on olemas selge iilevaade,
mida partnerid pakuvad; kas enda ootused
on arusaadavalt ja realistlikult sdnastatud
ning milline on tegelik lahenduse investee-
ring mitte ainult algfaasis, vaid ka aastate
IGikes.

Etteruttavalt mainin jdrjekordset tarku-
setera kasutades, et investeeringute puhul
ei tule karta mitte suuri kulusid, vaid véik-
seid tulusid. Sellest tuleb juttu ERP inves-
teeringu tasuvusest pajatavas loos (vt lk
30).
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Toovoogude juhtimine
Ja ariprotsesside
automatiseerimine




See on toeliselt hiiiriv, kui keset kiiret
toopdeva ei saa ettevotte autole enam
kiitust votta, pohjuseks maksmata arve,
mis kuskil lauanurgal kinnitamist ootab.
Mis oleks, kui dokumendile saaks va-
jaliku kooskdlastuse loetud tundide voi
lausa minutitega? NAV2016 todvoogude
funktsionaalsusi tutvustavad Riin Ots-
tavel ja Kalle Tamm.

okumentide, nt ostuarvete kaitle-

mine on tihedalt seotud ettevotte

protseduurireeglitega. On loogiline,
et ettevottesse laekuvate ostuarvete 6ig-
sust kontrollitakse enne, kui need raama-
tupidamisse maksmisele Idhevad. Suure-
mates ettevotetes on viga konkreetselt
paika pandud, kes milliseid kulusid kont-
rollib. Sageli ldbib kulu kinnitamine terve
otsustajate jada. Nditeks kontrollib esmalt
arve lle projektijuht, seejéirel tema otse-
sest iilemusest osakonnajuhataja ning suu-
remate summade puhul veel ka tegevjuht.
Sageli on otsustajad mddratud aga hoopis
kululiikide 16ikes. Asi on veelgi keerulisem,
kui lihte dokumenti peavad kinnitama ini-
mesed, kes asuvad fiidsiliselt eri paigus. Ja
kui keegi juhtub veel puhkusel olemaja talle
mddratud asendaja?

Kui keerulise reeglistiku ja mitmete ot-
sustajatega protsessi puhul peavad allkir-
jad paberarve nurgale jéudma, siis ldheb
mitu pdeva, enne kui kinnitusega arve raa-
matupidamisse jéuab. Kusjuures suurimaks
kaotajaks on siin ettevdtte juhtkond, kel-
le n-6 online-majandusinfo polegi seega
enam nii varske.

TéinuIT-slisteemidele onviimastel aasta-
tel tunduvalt paranenud véimalused muuta
ettevotte protsessid sujuvamaks, kiiremaks
ning jalgitavamaks. Sellist driprotsessi-
de osalist voi tdielikku automatiseerimist,
mille kédigus dokumente, informatsiooni vai
tlesandeid edastatakse ihelt osaliselt tei-
sele, nimetatakse tédvooks (ingl workflow).
Téévoo haldamiseks on loodud lugematu
arv programme, mis véimaldavad kirjelda-
da siisteemis tdojdrjekordi ning edastada
tlesandeid vastutajalt vastutajale.

Majandusarvestusega seotud téodvoogu
on kbdige parem hallata majandustark-
varas endas. Ostuarve kiiitlemine Dyna-
mics NAV 2016 nditel voiks sellisel juhul
olla jiirgmine:

¢ Raamatupidaja sisestab ostuarve ERP-

siisteemi kohe, kui see laekub. Ta lisab
vastavalt kehtivale reeglistikule arve
kontrollijad ja e-kinnitajad.

e Ostuarve kinnitamise palve jéuab meili
teel otsustaja(te)ni. Kasutaja néeb siis-
teemis sisestatud arvet ning lisana sal-
vestatud originaalarvet. Otsustaja saab
arve kinnitada voi sisestajale koos kom-
mentaaridega tagasi saata.

¢ Kui koik osapooled on ostuarve kinnita-
nud, jouab info tagasi raamatupidajani,
kes teeb 16pliku kinnitamise ja konteeri-
mise. Protsess voib veel jatkuda ja pea-
raamatupidaja saab teavituse, et arve(d)
on maksmiseks valmis voi on seadistatud
koguni automaatne maksekorraldus(t)e
loomine.

IT TGsTAB ARIPROTSESSIDE
KASUMLIEKRUST

Seadistada saab ka tdiendavad teavitused,
juhuks kui dokument jddb mone otsustaja
juurde liiga pikalt pidama.

See oli vaid iks protsessindide, mida
téévoogude funktsionaalsus NAV2016-s
voimaldab. Todovoo seadistamisel tiide-
takse iga protsessijupi kohta kolm as-
pekti: toiming, tingimus ja vastus. Seega
teostab tingimustele vastava toimingu
ilmnedes siisteem jiirgmise mddratletud
toimingu, saadab nt teate tehingu kinnita-
miseks jargmisele vastutajale, loob uue do-
kumendi, konteerib dokumendi jne.

NAV 2016-s on iile 20 eelkirjeldatud t66-
voo, kuid vastavalt ettevotte vajadustele
saab kirjeldada ja automatiseerida t66-
vood, mis jdrgivad konkreetse ettevotte
protsesse.

Ndited td6voogude kasutusvéima-

lustest:

¢ Kliendi krediidilimiidi muutmine
Miitigimees muudab kliendikaardil kre-

diidilimiiti, kuid uus summa iiletab talle
ettevotte protseduurireeglitega mdd-
ratud Gigusi. Selleks, et uue limiidi piires
tehinguid teostada, peab miiiigijuht sel-
le esmalt kinnitama. Miiigimees saadab
vastava péringu siisteemi kaudu juhile.
Kuni migijuht pole limiidi suurendami-
seks kinnitust andnud, reaalset miiiigi-
tehingut siisteemis teostada ei saa. Kui
miitgijuht kasutab uut Dynamics NAV-i
oma nutitelefonis ning jélgib jooksvalt
meiliteavitusi, saab ta limiidi muutmise
vajadusest teada ning sellele viiga ope-
ratiivselt reageerida.

¢ Uue kliendi korrektne sisestamine
Uue kliendi sisestab siisteemi klienditee-
nindaja, kes ei ole pddev, et teha raama-
tupidamiseks vajalikke seadistusi. Pdrast
esmase infoga kliendikaardi salvesta-
mist saab raamatupidaja automaatselt
teavituse ning tdpsustab raamatupida-
misega seonduvad detailid, et kliendiga
seotud tehingud siisteemis korrektselt
kajastuksid.

¢ Automaatne maksekorralduse loomine
Pérast ostuarve konteerimist luuakse
maksekorraldus automaatselt.

e Arvete kinnitusring

Dynamics NAV 2016 to6voogude

kasutamise eelised:

¢ protsesside kiirenemine — programm
tegeleb ise protsesside haldamisega,

e toojouressursi kokkuhoid — tegevused
on automatiseeritud,

o {iririskide maandamine — programmi
hallatavaid reegleid ei saa vdltida,

¢ koik tegevused logitakse — vajadusel
saab leida pdhjuse voi té6taja, kes eksis,

* teavitused — protsessid ei jid toppama,

* mobiilsus — kasutajal ei pea isegi olema
arvutit, toiminguid saab teha ka telefonis.
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LS OMN o
kaup meé‘s neab olema

|<||end||

kattesaaday

igal ajal ja igal pool

Kuidas tagada kliendile mugav, kiire ja
meeldejiiiiv ostukogemus igal ajal jaigas
kohas? Kirjutab Erki Ulla.

omni-kanali  valmiduse
saavutamiseks on Dynamics NAV-i
jaekaubanduse erilahendusel LS Re-
tailil pakkuda jaekaubandusele mitmeid
voimalusi.

Omni-kanali valmidus téhendab voi-
mekust pakkuda kdigis jaemiiligikanalites
(kauplused, veebi-, mobiili- ja sotsiaalka-
nalid) {htlast, integreeritud ja ldbipaist-
vat ostukogemust. Seejuures on oluline, et
klient saaks sdltumata ostukanalist hallata
oma isiklikke andmeid, ostukorvi, ostuaja-
lugu, tellimusi, kauba tarneinfot jne.

nnovaatilise
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Kliendid on valmis, aga kaup-
mehed?
Klientide jaoks on iiha olulisem, et kaup ja
info oleksid lisaks tavakauplusele saadaval
ka veebi/nutiseadme kaudu. Teisalt on kdigi
omni-kanali véimaluste pakkumine praegu
ka kaupmeeste koérgeimate prioriteetide
hulgas.

Kui infot ettevdtte ja toodete kohta pole
veebis ja mobiilitipis, véib kaupmees klien-
did kaotada — nad lihtsalt IGhevad ja osta-

vad mujalt.
Uhes hiljutises uuringus (Volusion, Inc./
Mozu, september 2014) kisiti klienti-

delt, millised on nende peamised ootused
online-poodlemisele. Vastused olid tihtsu-
se jarjekorras sellised:

Erki Ulla,
BCS Itera konsultant

1. Véimalus kontrollida kaupade saada-
vust/laoseisu, sooritada ost ning saada
kaup katte samal péeval kauplusest.

2.Vdimalus osta onlineist.

3. Vahetada/tagastada kaup poes.

4.Kauba kohaletoimetamine samal péeval.

Praegu toimub enamik tehinguid siiski tra-

ditsioonilises kaupluses. Kui klientidelt

uuriti, millised oleksid neile huvipakkuvad
lisavéimalused just kaupluses, siis toodi
kolme peamisena vdlja jargmised:

1. Personaalsed allahindlused, tootesoovi-
tused ja pakkumised mobiilile séltuvalt
kliendi asukohast. Véimalus kontrollida
toote saadavust ja leida toote asukoht
poes mobiilse seadmega.



2.Vajadus saada poodi sisenedes voi selle
ldheduses olles mobiilile teateid poe pak-
kumistest.

Kuigi enamik jaekaupmehi on ténapdevas-
test tehnoloogiatest ja voimalustest tead-
likud, pole paljud nende rakendamiseni
joudnud. Peamised pdéhjused, mis takista-
vad kaupmehi oma klientidele omni-kanali
ostukogemust pakkumast, on ilmselt palju-
dele tuttavad:
1) vihe finantsi,
2) uue tehnoloogia juurutamine tundub
keeruline ja aegandudeyv,
3) todtajate ebapddevus
koolitus.

ja vdhene

Lihima kolme aasta TOP viljakutsed

Mobiilsete Gipp-ide arendamine
Vanade siisteemide asendamine
Kiirem tellimuste téitmine

Kaupluste protsesside optimeerimine
PCl standarditele vastavus
Rakenduste integreerimine

Nutiseadmete liidestamine

Taristu ja vérguiihenduste uuendamine
,.Big Data” haldamine

Vaitlus kiiberriinnakute vastu

Mobiilne turvalisus

Dynamics NAV LS Retail pakub
lahendusi

NAV LS Retail on nende probleemide ja ta-
kistustega kursis ning on juba mitu aastat
téétanud vilja lahendust, mis vdimaldaks
kaupmeestel jdrgida uusi trende ja luua sel-
lega drieeliseid. Vdlja on t66tatud LS Omni
tootepere (LS NAV lisamoodul/add-on),
mis lisab teie jaemiiligiettevottele mobiil-
suse ja e-iri voimalused.

Mobiilne lojaalsus — too oma klien-
did tagasi poodi

Kliendid saavad ostlemiseks 24/7 kasutada
mobiiliéippi, mis véimaldab sirvida tooteka-
taloogi, luua ja hallata ostunimekirju, vaa-
data tooteinfot ja kauba saadavust kaup-

T 37.8%
e 35,3%
N 35,3%
N 28,6%

I 24,4%
P 24,4%
P 23,5%
I 21.6%
I 18,5%
e 13,4%
P 12.6%
1 1

1 1
0 5 10 15 20 25 30 35 40

lustes ning navigeerida kauplusteni. Api abil
on kaupmehel vdimalik saata klientidele
personaliseeritud teateid ja pakkumisi otse
nutiseadmeekraanile.

E-Commerce — loo efektiivne
e-poe keskkond

LS Omniga on vdimalik luua paindlik e-kesk-
kond, kus kéik andmed on hallatavad NAV-
ist, mis tdhendab, et veebipood sisaldab
alati ajakohast infot. LS Omni E-commerce
platvorm (baseerub NopCommerce'il voi
Magentol) on diinaamiline, voimaldades té-
napdevast ostukogemust sdltumata sellest,
kas klient péérdub e-poodi PC, tahvelarvuti
voi nutitelefoni kaudu.
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Mobile POS — pakub kliendile pa-
remat teenindust

LS Omni mobiilne kassa véimaldab paren-
dada tééprotsesse kauplustes ja viia klien-
tide teenindamine uuele tasemele. Mobiilse
POS-i abil saavad klienditeenindajad jaga-
da klientidele kiiresti infot toodete ja nen-
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de saadavuse kohta ning uihtlasi viia miiiik
16puni juba kliendiga ostukorvi kokku pan-
nes. Kuna mobiilne POS véimaldab vaadata
kliendi ostuajalugu ja -eelistusi, siis saab
talle pakkuda personaalset teenindust.

Mobile inventory — hoia oma ladu
kontrolli all

LS Omni Mobile Inventoryga saate mobiil-
seid seadmeid kasutades paberivabalt lébi
viia mitmeid kaupade haldamise toimin-
guid, olgu seessiis inventuuri tegemine, kau-
pade vastuvott, tleviimised vms protsessid.

Kokkuvotteks — tihtsel platvormil
LS Omnilahenduse eelised:
¢ Parem ostukogemus kliendile:

- kiirem infovahetus — iihendatud siis-
teemide kaudu saavad kliendid lihtsa-
malt jdlgida oma tellimuste staatust,
ostuajalugu ja palju muud;

- alternatiivsed variandid kauba koha-

letoimetamiseks — véimalus pakkuda
online’ist ostmist ja kauba kéttesaa-
mist kauplusest, samuti kauba kojutoi-
metamist teisest kauplusest, juhul kui
toode on kodukauplusest otsas;

- efektiivsed tagastused — kliendid
saavad osta veebist ja tagastada kau-
ba poodi, nii et tagastamisprotsess on
kiirem, mugavam ja efektiivsem;

stitistab kaupmehe aega ja raha;

lihtsustab t66protsesse ja haldamist;
tagab kohese ja ajakohaste andmete
kattesaadavuse;

voimaldab optimeerida andmete sisesta-

misele kuluvat ressurssi ning annab tule-

museks kvaliteetsema informatsiooni.



Mitu inimest peab samasse tabelisse
andmeid sisestama, aga kuna seda saab
korraga teha vaid iiks, peavad teised oo-
tama. Info sisestamine ning halvimal ju-
hul infokao analiiiis ja info taastamine on
ajakulukas, nii et tihtajad viibivad ning
tekivad ajalised ja finantsilised kahjud.
Tuleb tuttav ette? BCS Itera varahaldus-
lahendus (NAVHT) aitab selliseid prob-
leeme ennetada. Tutvustavad Indrek

Pill ja Siiri Tann.

itmed taristu ettevotted kasuta-
vad ikka veel vara haldamiseks
Excelit ja Wordi. Harv ei ole olu-

kord, kus iihest arvutist kirjutatakse info
paberile ning sisestatakse siis teise arvu-
tisse. Sellised toovotted rodvivad tootajalt
aega. Ettevotte edukaks ja konkurentsivai-
meliseks toimimiseks on hddavajalik pla-
neerida téid ja eelarveid, seada prioritee-
te, hooldada vara digeaegselt ning varuda
aega ja raha ootamatusteks. Siin tulebki
appi NAVHT.

< ncirek Pill,

BCS ltera projektijuht

-y e
= _Siiri Tann,
ra konsultant

NAVHT tagab taristu ettevotetele pare-
ma iilevaate varadest. Lahenduse ees-
miirk on hallata efektiivsemalt varasid
ning nendega seotud ndite, puudusi,
toid, plaane ja eelarveid.

Joonisel 1 on ndide, kuidas saada kiire iile-
vaade varade eelarvest, prognoosist, eel-
arvejddgist ja tditumisest. See véimaldab
teha tulevikuprognoose ning aitab kaasa
tipsemale kuluarvestusele ja efektiivse-
male t6ole.
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Kaidu eelarve

Avaleht = B Halda loendit @ Otsi

2015 eelarve = Eelarve Prognoos ladk Eelarve kuni 12/22/13  Tehtud seisuga 12/22/13 Planeeritud
ALAJAAMAD 31,200.00 31.400.00 -200.00 31,200.00 0.00 31.400.00
SUSTEEMID 31,200.00 31,400.00 -200.00 31,200.00 0.00 31,400.,00
KOKKU 31,200.00 31,400.00 -200.00 31,200.00 0.00 31,400.00
Eelares taitwmirs g &
Eelsire = Lak -
B ;0% Eeloeee [ 2005 Tebeud N 200C Progred B 2014 Eedacen
35 000
30 ()
25 0000
boalli i
15,0040
14 *
0 T #
$ 000 > 'y * *
o L
] = B
[T Al Ei el . juuni peuhe sufuil  Epbembes clipober nowember detsamiber
Joonis 1. Eelarve prognoos ja tditumine
Alajaamade eglarve -
Sorkimine:  Eelarve k3his * ‘El‘
Eelarve  Staatus Eelarve k&5d Eelatve Eelarve  Planeerimata Planeetimata  Planeerimata Avearii badd A atii Lt
t&his kokky  tegemata b68d  I8petatud toid tood kokky  kegemats b88d  kehbuod E3dd kokkn  tegemata tehtud
k&id k&&d
2012 1 259 930,59 0,00 1 259 930,59 2 156,00 90,00 2 066,00 1 097,00 0,00 1097,00
2013 Kinnita,., 2158 352,62 160 234,95 19953 117,64 g3z 319,41 62 343,75 769 975,66 1FZ497,63  9725,32 162759,31
: 2014 | Kinnita... 3170 976,97 531 682,30 2 639 294,67 261 171,87 29 832,88 531 338,99 2587 167,89 0,00 287 167,89

Joonis 2. Alajaamade eelarved aastate ja t6dde 16ikes

Vara eelarve voib koosneda varaga seo-
2014..2016 Eelarve tihis - | T,'\ ‘ tud tédde eelarvetest. Nt jaamade eelarve
koosneb kahest komponendist:

* eelarvelised ehk planeeritud t66d,
Mésdud (2) - ¢ eelarvevdlised ehk planeerimata t66d.

Alajaamade eelarve -

B cclzrvesumme M Eelanve tegemata toad Vajadusel saab eristada veel avariilisi ehk

35,000 kriitilise tdhtsusega t6id. Juhil on vaja tea-
20000 da, kui palju on eelarves planeeritud, pla-
' neerimata ja avariilisi toid. Selleks saab
25,000 eelarvet analiiiisida toéliikide kaupa. Joo-
20.000 nisel 2 on ndide, kuidas alajaamade eelarve
koosneb eri liiki todde eelarvetest. Tabelite
15,000 R .
asemel voib kiirlilevaate saamiseks kuvada
10,000 infot graafiliselt (joonis 3).
5,000
Vara kaart
0 . . _— _
5014 5015 2016 Lisaks mugavusele, mida NAVHT juhile pa

kub, on programm viiga kasutajasobralik ka

Joonis 3. Alajaamade eelarve aastate ja I6petatud todde Iikes (graafiliselt) teistele té6tajatele — seda on kerge tund-
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ma Oppida ja sellega on véimalik kiiresti
téotada.

Téo6taja saab luua vara kaarte vastavalt
vara tasemetele, nt jaam, mille alla kuu-
luvad seadmed, mille all on alamseadmed
jne. Kaardile sisestatakse jaama/seadme/
alamseadme info, nt nimi, aadress, vastu-
tav kasutaja, asendaja, seotud seadmed,
ajaloo kanded jpm. Sealt saab igal hetkel
infot varaga seotud planeeritud ja planee-
rimata kulude, eelarve ning eelarvejddgi
kohta (joonis 4). Varale saab lisada faile,
teatisi ja linke ning kuvada selle asukohta
geoinfosiisteemis (GIS-is).

Uks huvitav funktsioon on garantii hal-
dus, mis voimaldab saada ilevaate iga
seadme garantiist. Vara kaardile on kerge
lisada vara tootmise kuupéev, garantii al-
gus ja kestus. Garantii Idpukuupéeva arvu-
tab NAVHT ise. Kui méne seadme garantii
hakkab 16ppema, saadab siisteem meelde-
tuletuse e-mailile.

Vara kaardil kuvatakse ka NAV-i pohiva-
ramoodulist tulev pohivara info (soetus-
maksumus ja -kuupdev, kulumi 16pukuu-
pdev ning jédk). Raamatupidamise jaoks ei
ole suurem detailsus vajalik. Paraku ei ole
otsustajate ja eelarve koostajate, nt kesk-
astmejuhtide jaoks pdéhivaramooduli info
sageli piisav, seetdttu peakski péhivaraar-
vestus ja varahaldus olema eri moodulites.

Pohjalik joa mitmekesine varahal-
duslahendus

NAVHT on mahukas moodul ning siin on kir-
jeldatud vaid viike osa kogu lahendusest.
Varahalduslahendus véimaldab info lihe-
kordset sisestust, lihtset andmebaasi ning
kiiret infovahetust. lgal hetkel on véimalik
saada ilevaade varadest, nendega toimu-
vatest operatsioonidest ning teha selle info
alusel otsuseid. Vara haldamine vdib tun-
duda juhile keeruline, kuid Dynamics NAV-i
lahendus muudab selle tunduvalt lihtsa-
maks, llevaatlikumaks ja eelkdige efektiiv-
semaks.

Kokkuvote

NAVHT on pdhjalik varahalduslahendus,
mis voéimaldab jélgida eelarveid nii suures
plaanis (varakogumite I6ikes) kui ka viga
detailselt (varade ja tééde I6ikes). Mitmed
analiiisivoimalused tagavad kiire dlevaa-
te andmetest, mis omakorda vdimaldab
teha kiireid otsuseid ning téipsemalt pla-
neerida. Tdpselt prognoositud tééplaan ja
eelarve aga tagavad ettevotte kuluefektiivse
toimimise.

ekirijaar » Honteermgunihn

kerraidajan

Seadme 5
tih trtegoons Bk ramlik Wlass

TERRITOORL. TERRTOOR! TERRIT. ¥ MHIL

Joonis 4. Jaama kaart

Tehtud t&&6d A~

20715 aastal tehtud tdad
Eelarve summa:

Eelarvelised: 0.00
Planeerimata: 0.00
Avarilised: 0.00

A D O
2—1., (LA

Eelarve jadk:

Kéik téad -

2015 aasta eelarve

Eelarve summa:
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Eelarvelised:

T
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Planeerimata:

Avarilised: 0.00

Eelarve jadk:

Planeeritud t66d N

2016 aasta eelarve

Eelarve summa:

Eelarvelised: 20,800.00
Planeerimata: 0.00
Avariilised: 0.00
Eelarve jddk: 0.00
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Pge >eadme  Slasthus
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el Aiajaamas kasulusel pinged v
Aldjdama seadmele grupid

Fefitud 1600 »
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Altivme 171205

S caridi eclarwe

NAVHT-i eelised Exceli ees

o Ettevottes kasutatav info on iihtses
andmebaasis.

¢ Andmeid saab t66delda mitu ini-
mest korraga.

e Varakogumeid, varasid ja nende
komponente on lihtne omavahel
siduda.

e Varade sidumine finantsinfoga,
téoplaanide, téode ja eelarvetega.

¢ Varasid on voimalik kuvada GIS-is.

¢ Varadega seotud infot on véimalik
kuvada kiiresti graafilistes analiii-
sivaadetes.

» Garantii haldus on hélpsalt hallatav
ja osaliselt automatiseeritav.

¢ Varale on véimalik lisada faile, linke
ja kommentaare.

e On voimalik seadistada varade
staatust ja kinnitusringe.

e On voimalik saada meeldetuletusi
e-mailile véi mobiilile.

¢ Ligipdds infole arvutist, tahvelar-
vutist voi nutitelefonist.
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Rentniku Portaal
hoiab kokkd klnn|svor0h@|@|qj

ceda ja rane

e

Koik ettevotted, kes haldavad mingit

kinnisvara, seisavad iga kuu sil-
mitsi suhteliselt ajamahuka iillesandega:
kuidas saada arvete koostamiseks kok-
ku korrektne alusinfo. Tinu Dynamics
NAV-i kinnisvarahoolduse lahendusele
on see niiiid lihtne ja mugav. Tutvustab
Leho Hermann.

innisvarahalduse arveldusprotsessi
voib laias laastus jagada kaheks:

¢ Igakuine makse ruumide kasutamise

eest, mis on suhteliselt fikseeritud num-
ber. Summa voib kiill vastavalt tarbija-
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hinnaindeksile vdi muudele nditajatele
kéikuda, kuid enamasti ei muudeta seda
igakuiselt. Kaubanduskeskustes vdib
makse kiill séltuda nditeks kdibest.

Kokkulepped, kuidas arveldatakse muu-
tuvaid kulusid, nagu vesi, kiite, gaas
vms. Olenevalt pinna tiitbist véib olla
mitmeid isedrasusi, nditeks kaubandus-
keskustes on oluliseks baasinfoks ka
konkreetse poe kdive voi kiilastajate arv.

Kui fikseeritud summadega on asi lihtne —
need voetakse igakuiselt lepingust ja mingit
lisatdod see ei vaja, siis arvelduste tegemi-
ne just muutuvate kulude nditajate pdhjal

|
ol

e "';5 N

BCS Itera miiligijuh

on ajakulukas. Palju aega ei véta mitte ar-
veldamine ise, vaid algandmete kogumine
ja nende siisteemi sisestamine. Uks pool
asjast on veel arveldusvalemite kirjelda-
mine sisteemis, mis on enamasti samuti
tihekordne tegevus (vdib-olla tuleb neid
aja jooksul ka muuta, kuid see ei pruugi olla
suur td0).

Praktika nditab, et tavapéraselt kasuta-
takse andmete kogumiseks ja siisteemi si-
sestamiseks kéige levinumat majandusar-
vestuse programmi — Excelit. Iseenesest ei
ole sellel lahendusel midagi viga, seni kuni
hallatavate pindade ja kogutavate andme-
te arv on vdike.




Enamasti kogutakse kiitte-, vee- ja muud
ndidud kokku e-kirja, telefoni teel véi pa-
beril. Seejirel toksitakse need késitsi ma-
jandustarkvarasse. See on protsessi kdige
suurem pudelikael ja ajaraisk. Esiteks kulu-
tab see méttetult aega ning teiseks on suur
vigade tekkimise oht, mille otsimine ja pa-
randamine votab omakorda veelgi rohkem
aega.

Efektiivne kinnisvarahaldus
Dynamics NAV-i kinnisvarahoolduse lahen-
dusel on véilja pakkuda lahendus, mis hoiab
tihelt poolt kokku kinnisvarahooldaja aega
ning teisalt lihtsustab ka rentnike suhtle-
mist rendileandjaga. Lahenduse pdhiméte
on Rentniku Portaal, mis véimaldab halda-
jalkoguda ning rentnikul sisestada kokkule-
pitud infot veebi kaudu.

Igal rentnikul on oma ligip&dsudigused
ning kuu alguses voi 16pus peab ta sisesta-
ma eelmise perioodi kokkulepitud ndidud
alates tiupilistest vee- ja elektrinditudest
kuni kiilastajate arvu ja poe kdiveteni (kau-
banduskeskuste puhul). Seejdrel liiguvad
need automaatselt Dynamics NAV-i arvel-
duse poolele, kus raamatupidaja kédivitab
arvutused ja valmistab ette arved.

Aga selleks, et portaal poleks rentniku-

le vaid koht, kuhu andmeid sisestada, vaid

pakuks ka muid lisandvddartusi, on sinna li-

satud veel:

¢ kehtivad lepingud,

¢ arvelduste ajalugu,

¢ pinnaga seotud tddkdsud ehk toodde tel-
limused.

Kokkuvottes on Rentniku Portaal vajalik
lisamoodul nii rendileandjale kui ka rentni-
kule, kuna iihelt poolt kulub kogu arveldus-
protsessile palju viithem aega ning teisalt on
olemas koht, kus mélemad pooled saavad
jalgida, millist infot on omavahel jagatud.
Rddkimata sellest, et haldaja vigade tek-
kimise véimalus on viidud miinimumini. Nii
saab tiilikast andmete sisestamisest ja in-
fovahetusest voidetud tunnid investeerida
oma @iri edendamisse.
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ehk kuidas rakendega

omni-kanalite l[ahenemist

Tihelepanu! Tulemas on Z-generat-
sioon, kes on iiles kasvanud keskkonnas,
mis on tiidetud kdrgetasemelise tehno-
loogiaga. Ja nende ndudmised ostlemi-
sele on suured. Kuidas aitab omni-ka-
nalite lahendus klientide ostukogemust
parandada? Kirjutab Rain Raadla.

kraanid on kdikjal — t66l arvuti, ko-

dus televiisor ja tahvelarvuti, kodust

villjas telefoniekraan. Kuna valikuid
on palju, eelistatakse programme, mida on
lihtsam kasutada ja mis sisaldavad just seda
infot, mida hetkel vaja on.

Miilja jaoks on iilioluline olla olemas igal
ajal igas kohas (igal ekraanil) ning kliendile
voimalikult mugavalt. See on lausa elulise
tdhtsusega, kuna ettevétted, kellel on t66-
tav omni-kanalite lahendus, suudavad mee-
litada 89% klientidest pusiklientideks ning
neil, kellel seda pole, suudavad sdilitada vaid
33% klientidest (allikas: Aberdeen Group VIA

60 @ri-1T KEVAD 2016

OneReach.com). See on arvestatav vahe, kui
lisada juurde fakt, et uue kliendi saamine on
kordi kallim kui olemasoleva hoidmine.

Omni-kanalite strateegia kirjeldab, kui-
das klient kogeb ostude tegemist olemas-
olevate miiigikanalite ehk ekraanide kau-
du. Ostukogemus peaks kdikides kanalites
olema vdimalikult sarnane ja sujuv.

Lisaks tuleb teadvustada, millised on ini-
mesed, kes ettevotte kaupa ostavad. Juba
praegu, rédkimata siis tulevikust, viib nn
ekraanide méttemaailma iiha enam eda-
si ja kulutab selle kaudu raha Y-generat-
sioon — inimesed, kes on siindinud aastatel
1980-2000. Nad on elanud oma teadliku
elu n-0 online’is ja ei teagi elust enne inter-
netti. Tanaseks on Y-generatsioon saanud
maksejouliseks tarbijaskonnaks, kes kujun-
dab oma soovidega seda, kuidas klient ta-
hab lahitulevikus oma ostusid teha. Nende
eelduste tditmiseks tuleb miiiijal ellu viia
omni-kanalite strateegia.

Rain Raadla,
BCS Itera konsultant

o3TMISKoGEMUS PEAS KalGls KANALITES
VEIMALIELLT SApAANE OLEMA

Strateegia

Siin on lilevaade valdkondadest, millele tu-
leks omni-strateegia véljat66tamisel aega
piihendada.

1. Ettevotte iildine strateegia
Omni-strateegia rakendamisel tuleks es-



GEN ¥

ITTHY B Bl e

i

[EETLARIa e 14 ERT])

"N

| wl maky L¥ pasvn homd gumn

i e
T

malt tdita kliendi jaoks olulised vajadused
ning siis leida lahendused, kuidas saavu-
tada rahulolevate klientide abil organi-
satsiooni eesméirke. Peamine eesmdrk ei
peaks olema toote miiiimine, vaid meelde-
jddva ostukogemuse pakkumine kliendile.

2. Juhtkonna kaasamine

Uuringud kinnitavad, et kliendid, kes kasu-
tavad ostude tegemiseks mitmeid kanaleid,
kulutavad kaupmehe juures rohkem raha
kui need, kes teevad seda ainult iihe kanali
kaudu (allikas: IDC VIA ThinkWithGoogle).
See teadmine tuleb viia ettevotte juhtideni,
aidates neil teha otsuseid, mis nduavad in-
vesteeringuid tehnoloogiasse.

3. Ariprotsessid

Eduka omni-kanalite lahenduse rakenda-
misel peavad driprotsessid muutuma klien-
dikesksemaks ja poliifunktsionaalsemaks.
Uued protsessid arvestavad, et kliendid
soovivad oma online- ja reaalses poes ost-

satisfaction
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aliinny jiiny aerEdilale

evinr el placemest ol bEyu

lemist iihendada — sellest IGhtuvalt peaks
tihenema osakondadevaheline koost6od.

4. Turundus

Turundusel peab olema platvorm, kus onin-
tegreeritud kliendi andmed, mille abil too-
te otsing veebist ja poest ostmine muutub
kliendile lihtsamaks. Ta saab mugavalt jél-
gida ja rakendada piisikliendi soodustusi ja
eeliseid. Taustal toimib turundussdnumite
edastamine kodikide kanalite kaudu: kodu-
lehel, sotsiaalvérgustikes, mobiilidppides ja
ka poes.

5. Miiiik

Omni-strateegia rakendamisel avanevad

mitmed uued miiligivdimalused, mis tuleb

@ira kasutada.

¢ Kanalite iihine ostukorv — poes olles
ostutehingu I6petamine veebis.

e Ostuvdoimalus kdikjal — mugavalt ka-
sutatavad online-poed nii arvutis kui ka
puuteekraanil.

¢ Personaalsed tootesoovitused — vas-
tavalt kliendi ostuajaloole ja profiilile ot-
sepostitused ning pakkumised poodides.

¢ Veebist tellitud kauba kiittesaamine/
tagastamine fiiiisilises poes.

6. Teenindus

Omni-kanalite teenindus peab keskenduma
sotsiaalvérgustikele, nagu Facebook, Twit-
ter, Google+ jne. Suureks abiks teeninduses
ja miitigis on nn Social Listening lahendu-
sed. Lisaks peab CRM-lahendus olema seo-
tud majandustarkvaraga, et vastata kiiresti
klientide kiisimustele nditeks kauba katte-
saadavuse kohta eri poodides, viljasaade-
tud kauba asukoha ning tehingute ajaloo
kohta.

7. Tehnoloogia

Jaemiiligifirmad peavad mugava ostuko-
gemuse pakkumiseks miiligiks vajalikud
tehnoloogiad kokku sulandama. SoMolo
(Social Mobile Local) seadmed ja teenused,
nagu Beacon-tehnoloogia (poest moddda
kondivale kliendile saadetakse pakkumine),
interaktiivsed ekraanid poodides ning mo-
biilsed kassad on vaid méned naited tehno-
loogiatest, millega proovitakse saavutada
konkurentsieelist.

8. Arianaliiiis

Omni-kanalite edu eelduseks on reaalajas
tootav aruandlus ja pohjalik drianaliiis.
Selleks kasutatakse muude meetodite seas
,Closing the loop” aruandlust, mille puhul
muigitiimid teavitavad turundust pakku-
mistest, millest on tulnud kdige rohkem
miuigitulu — selle alusel leitakse pakkumi-
sed, mis té6tavad.

Kasu ehk kuidas investeering taga-
si teenitakse?
Arvestuslikult kulub kliendil poes veedetud
ajast 58% kassas. Kasu tuleb nditeks sel-
lest, kui seda aega vihendada. Kui klient
suunatakse veebipoodi voéi dppi, saab
klienditeenindaja vabaneva aja kasutada
parema miiiigitoo tegemiseks poes (allikas:
StellaService VIA PFSWeb.com). Kdige olu-
lisem on hoida klienti oma tarneahela kiil-
jes ja olla tema jaoks olemas just siis, kui ta
teeb oma valikuid ning ostuotsuseid.
Valmistuge tulevikuks — tulemas on
Z-generatsioon, kelle eelistustest me veel
palju ei tea, kuid kes kasvavad iiles mitme-
kesises keskkonnas, mis on tdidetud koérg-
tasemel tehnoloogiaga.
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Fttevotte juht,

Mk

MOTTEID

TULEVIKUST

Milline on sinu arvates tulevik 5, 10 vo6i 30
aasta piirast? Métiskleb Marek Maido.

ui Steve Jobsilt seda kiisiti, néigi ta
seadmeid, mida juhivad meie mee-
led ja mis muudavad inimkonna
tulevikku. Bill Gates kujutles tulevikku, kus
igal inimesel on nii t66l kui ka kodus arvuti.
Henry Fordi arvates oli tulevik midagi sel-
list, kus mobiilsus on viidud massidesse.
Milline on sinu arusaam?! Ja miks see on
nii oluline kiisimus?
PGhjus on see, et tulevik loob oleviku! V6-
tame praegu vastu otsuseid ja teeme vali-
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on sinu

kud tuginedes oma arusaamisele tulevikust
ja sellele, kuidas need otsused tulevikku
kujundavad. Keegi on 6elnud, et ,kui tahad
muuta maailma téina, siis muuda tulevikku®.
Isiklikult arvan, et muutused iihiskonnas ja
majanduses kiirenevad veelgi ning kui me
ei oska neid adekvaatselt ja kiirelt hinnata,
satuvad paljud érid ja juhid raskustesse.
Ajaloos on mitmed ndited, kus ettevot-
ted ja juhid ei osanud endalt kiisida seda
klisimust voi ei pooranud sellele piisavalt
thelepanu. 22 aastat tagasi nimetas For-
bes kolme ettevotet, Searsi, IBM-i ja GM-i
dinosaurusteks ja kiisis, kas need hiiglased

Marek Maido,
BCS Itera turundusjuht

on hukule mddratud. Seejuures on mdrki-
misvddrne, et 30 aastat varem oli tuntud
juhtimisguru Peter Drucker pidanud neid
kolme kdige paremini juhitud ettevoteteks
maailmas.

Mis nende kolme ettevdttega vahepeal
juhtus?! Neil kdigil oli oma arusaam jaekau-
banduse, IT ja autotddstuse tulevikust ning
toendoselt nad tegid oma strateegia ldhtu-
valt sellest. Nii avalik kui sisemine kriitika
nende drimudelite kohta léiks kurtidele kor-
vadele. Vahepeal oli aga maailm liikunud
tdiesti teises suunas.

Usna tihti véib kuulda ettevédtte juhte it-



lemas, et tuginedes eelnevale kogemusele
teavad nad, kuidas &ri kdib ja kuidas seda
ajama peab. Organisatsioonisiseselt pidur-
datakse ,pioneeride” indu ja kinnitatakse,
et investeeringuplaanid betooni, personali
ja strateegiasse on juba otsustatud ning
,me” ei hakka seda muutma. Pd&hjuseks
voib olla soov sdilitada olemasolev ja tur-
valine status quo, sest muudatused ja inno-
vatsioon on alati seotud riskiga.

Tulevikku muutvad tegurid

¢ Tehnoloogia iilikiire areng: nano-, bio- ja
infotehnoloogia, robootika.

¢ Demogradafiline diinaamika.

¢ Tarbijad ja kultuur.

¢ Keskkonnakaitse.

¢ Majanduslikud raputused.

e Vddrtuste muutumine.

Peamine, mida eespool nimetatud ette-
votete strateegias ei arvestatud, oli tar-
bijate kditumise ja eelistuste muutumine.
Tasubki kiisida, kas ettevote kdib kaasas
demograafiliste muutustega. Meie iihiskond
vananeb kiiresti. Kujunevad timber ka klien-
tide tarbimisharjumused, ostueelistused ja
viis, kuidas nad ostavad. Teiseks on inimes-
te oodatav eluiga ning nende majanduslik
voimekus jarjest kdrgem ehk tekivad tdiesti
uued tarbijagrupid, keda veel 30 aastat ta-
gasi polnud. Varsti on iga kiimnes inimene
vanem kui 65. Milline on meie ettevotte
strateegia? Kuidas peaksime uuendama
tehnoloogia, transpordi, teenuste, arhitek-
tuuri, sotsiaalsiisteemi jms valdkonda, et
kéia kaasas tihiskonna muutuva profiiliga?

Arvan, et me alles hakkame tajuma kul-
tuurilist muutust ja sellega seoses tarbimis-
harjumuste kiiret imberkujunemist. Miks?
Sest alles niilid siseneb esimene digitaalne
polvkond tarbimisturule — need lapsed ja
noored, kes eeldavad, et iga ekraan on puu-
tetundlik, ja kes suhtlevad elektroonikaga
vabalt. Teisisdonu inimesed, kes on siindi-
nud 90. aastate Idpus ja hiljem ning pole
niiinud maailma ilma arvutiteta. Kas ole-
me selleks valmis ja mdistame selle te-
gelikku mdju meie diridele?

Enamikus majandusharudes tekitavad
peagi tugevaid murranguid ka keskkonna-
muutused. Kuna jdrjest rohkem inimesi ta-
hab hésti elada ning see omakorda néuab
ressursse ja nende tarka kasutamist, siis
eeldab tulevik uusi energiallikaid, ehitus-
standardeid ja -materjale, séidukeid jne.
Uks tund planeedile jsudvat péikeseener-
giat suudaks katta globaalse aastase

energiavajaduse, kui oskaksime seda vaid
akumuleerida. Koik see kujundab meie
teenuste ja toodete disaini, turundust ja
sisu.

Teadmistepdhine majandus téhendab
muuseas ka seda, et ettevotted ja nende
juhid piisivad nn 6ppimiskdveral, méista-
vad iihiskonnas ja majanduses toimuvaid
muutusi ning neil on isiklik arusaam tulevi-
kust. Kui tulla tagasi alguse juurde — tule-
vik mddrab oleviku —, siis tihendab see ka
seda, et ilma tulevikukujutluseta ei saa
ka sellel oppimiskdoveral piisida; nii ei
suudeta teha tarku, tuleviku suunatud

investeeringuid ja piisida konkurentsis.

Tdendoliselt nieme tulevikus 3D-prindi-
tud maju, autosid ja ehk muidki laiatarbe-
tooteid. Kas see muudab ehituse, logistika
ja jaekaubanduse tulevikku? Juba praegu
hindab Amazon keeruka analiiiitika kau-
du meie ostuharjumusi ja voéimalikke tu-
levikuoste ning planeerib nn ennetavat
logistikat, et tagada maksimaalselt kiire
tarne ja optimaalne piirkondlik laoseis (alli-
kas:www.predictiveanalyticsworld.com).Kui
praegu ldheb iiha enam ostu- ja tarneahela
juhtimisest kliendi kdtte, siis téinu nanoteh-
noloogiale ja 3D-printimisele liigub sinna
kindlasti ka tootedisain.

Tdnapdeval on suurimaks hotelliteenu-
se pakkujaks ettevote, kellel pole iihtegi
hotelli, suurimaks kaubamajaks see, kel-
lel pole iihtegi kaubamaja jne. Globaalne
e-kaubandus kasvab 19%.

Iima tehnoloogiasse investeeri-
mata ei ole véimalik muutustega
kaasas kdia.

Seegaq, tulevik lihtsalt ei satu meie ellu, vaid
tulevik on see, mida me téina teeme. Uhel
konverentsil kiisis esineja kaks head kiisi-
must: ,Mida ma olen 6ppinud viimase kuue
kuu jooksul? Ja mida ma plaanin 6ppida
jargmise kuue kuu jooksul?”

ALLIKAS: EVERYDAYHEALTH.COM — 3DPRINDITUD SUDA
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Survival guide for le-
aders: balance in busi-
ness and your inner self

The work of a leader is extremely intense.
However, the internationally acknowledged
psychologist Endel Talvik says that stress in
leading is essential, because that is how our
body adapts to tension. A real leader has to
be able to requlate stress and relax. How to
doit?

The economic

= : development engine of
L Estonia needs an ICT

starter

Katrin Pihor, Praxis Center for Policy Stu-
dies, member of the Board, Economic Policy
Programme Manager

For several years now, the developers of the
Estonian economy have been troubled with
how to prevent Estonia from sliding into the
trap of mediocrity and break through the
confining glass ceiling. Meanwhile, the de-
velopment of the Estonian ICT sector has
been tumultuous. Hundreds of millions have
been invested into the ICT infrastructure
and 24/7 online has become the new nor-
mality. Why has the success remained the
preserve of the ICT sector? What is needed
to turn the digital gap into a digital bridge?

M e



ASSA ABLOY as the largest global supplier
of intelligent lock and security solutions
implemented the Bl4Dynamics NAV busi-
ness intelligence solution in summer 2015.
The main goal was to have an effective tool
to analyse all the processes throughout
the enterprise. The implementation was
a success story in many ways — the whole
process took only a couple of months and
CFO Signe Hoop says that the investment
already paid off in the first month.

The history of Premia Tallinna Kiilmhoone
ice cream dates back to 1956. In addition
to ice cream, Premia’s product portfolio
alsoincludes various deep-frozen products
from vegetables to meat and fish and chil-
led fish products. The future development

is towards healthy products. “We feel it is
crucial to have proper ERP software. We
use Dynamics NAV and we are very pleased
with it —in order to increase our competiti-
veness, it helps us to run our daily business
and make quick decisions. It helps to keep
track and plan production and to keep pro-
duction costs as low as possible.”

Over 100 years ago, the local distillery of
Liviko was established, and it has grown
to become an international company with
a wide product portfolio and a presence
in more than 20 export markets. CFO Gea
Reimann’s says that main strengths are the
continuous development of the products
and the company’s ability to think ahead.

Liviko has been using Dynamics NAV ERP
software for many years for its production,
warehouse, sale and business intelligence.
“Today’s IT is innovative and fast-develo-
ping, and many businesses have difficulties
in going along with the new solutions and
mobile apps. Therefore, it is reasonable to
use the software that is easy to use, integ-
rate and develop,” says Gea Reimann.

Klick Eesti: Traditional
retail trade will remain
despite e-shops

While e-commerce growth has been rapid,
the signs of decline aren’t that apparent
in traditional retail. According to board
member and CFO Kaire Koik, the price
pressure in the retail sector is very strong,
although it may be related to the number
of online shops. Also, technology and con-
sumer preferences are changing rapidly
in the electronics sector. To keep up with
changes Klick Eesti has implemented and
upgraded a Dynamics NAV LS Retail ERP
solution, in which the key words are ware-
house efficiency, POS, business analytics,
automated processes, OMNI commerce
and more.

Good that we exist,
better if we are not
needed!

Invaru launched its aid services in 1993, and
it was the only private enterprise in the field
of social services in Estonia — and probably
anywhere in the former Soviet Union — at
the time. Today, they are vendor and repai-
rer of new equipment. Owner and CEO Enn
Leinuste talks about the growth and life in
the family business, how they haven’t cha-
sed a quick buck, instead choosing sustai-
nable growth and stability. For Invaru, the
ERP software is an essential part of the
working environment and they have used
Dynamics NAV for the past number of ye-
ars. The solution covers all their business
processes from finance, warehouse to sales
and rental services.
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CRM — simple or
complicated

Marek Maido, Marketing Manager of BCS Itera

Due to the personal client relationship, CRM
has become a crucial tool for every company.
Since needs and expectations are different,
the meaning of CRM varies with each busi-

ness. What are the possibilities of CRM?
30 Is one million big
money?

Leho Hermann; Sales Manager of BCS Itera

The only correct answer to the above ques-
tionis that one millionis bigmoney only when
it doesn’t produce another million or two. If
an investment enables us to generate doub-
le or more within a normal time period, there
should be no question in whether investing is
reasonable or not. High expenses should not
be feared; small income should.

The article discusses the usefulness of ROI
calculation, its principles and illustrates ERP
business benefits with real-life examples.

32

Dynamics NAV2016 —
business software of a
successful company

Margo Touart; Product Development Manager of
BCS Itera

In order to deliver technology and business
innovations to companies faster, Microsoft
decided to cut the NAV business software
development cycle from 4 years to 1 year,
and this will probably be even shorter in the
future. The article mainly discusses impor-
tant updates available to users in the new
NAV2016 version. The keywords are busi-
ness insight, CRM, workflow management,
smart solutions, digitalisation and more.
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34 Key user as anin-
vestment protector

Peeter Kargu; Business Manager of BCS Itera

Why itis soimportant to own anin-house ERP
key user? What are the risks without and be-
nefits through such a person? To insure that
investments in the ERP solution bear fruit, the
key user holds a key position and is assessed

in both monetary and competency terms.
3 6 How can we achie-
_ ve better results
in production with gauges?

Madis Maripuu; Consultant of BCS Itera

How gauging helps to achieve better results
in manufacturing.

Properly set up gauging for manufacturing
processes helps to achieve better decisions
andresults. In order to be more effective, use
the computer to propose alternatives in pro-
duction planning decision making. An ERP
system with data warehouse can be easily
set up for activities and results monitoring.
Workers need a proper gauge setting (1-5
most) and effective visualisation.

3 8 Why do | need
software insurance?
Kiitlin Ehrlich, Business Manager of BCS Itera

To keep the ERP solution in accordance with
the law, a business and market changes, you
need software insurance. Eachlicense owner
should know how to benefit from it, and to
acknowledge restrictions without software

Agile methodology

40 — for whom,

when and why?

Kiilli Rebane, Business and Quality Manager of
BCS Itera

ERP projects are becoming more complex
than ever and failure could mean the end of
a company, while a good solution will help to
promote business. How can you ensure the
success of the project in a rapidly changing
world? Flexibility is the keyword companies
are looking for. The agile project methodo-
logy we talk about in the article is one tool
that can help companies carry out the pro-
ject as flexibly as possible, resulting in the
best possible solution.

A

Dilemma of a Dynamics
NAV solution owner.
Which is best — a version
upgrade or a new
implementation?

Kristina llves, Project Manager of BCS Itera and
Katlin Ehrlich, Business manager of BCS Itera

Over time, the owner at Dynamics NAV faces
adilemma — to make a simple version upgra-
de or to implement the newest version. With
a version upgrade, you get a new technical
platform with already existing functionality.
New implementation allows the business to
modernise its processes, organisation of

data and structural quality.
4 HRM software —
for whom?

Kadri Rutas, Consultant of BCS Itera

Most HRM software in use has decent func-
tionality and includes important information
for all company employees. Finding that in-
formation is, however, often complicated
and time-consuming. To have the neces-
sary data at hand, managers tend to collect
employee-related information themselves in
Excel spreadsheets.

The role centre of BCS Itera NAV HRM user
interface can be designed according to the
needs of a specific customer. Therefore, it is
possible for each employee to have all the
necessary information at hand within the
HRM software, and employees can easily view
and update their information in the softwa-
re related to a particular person or job task.
Such working order definitely saves money
and the time of company personnel for more
important and meaningful activities.



4 Production ef-
ficiency achieved
with Smart Devices

Indrek Tuula, Consultant of BCS Itera

One of the bottlenecks in a manufacturing
company is in documenting timely comple-
ted production. To ensure timely inventory
in a standard manner is rather complicated.
One possible solution is to give output pos-
ting to the production operator, using mo-

dern mobile devices.
4 What is Total Cost of
Ownership about?

Leho Hermann; Sales Manager of BCS Itera

Directly, TCO means money or investments
a company spends every day for purchases
or investments. Here, it is important to un-
derstand that it does not mean the purchase
price but the total expense of a longer pe-
riod. The article speaks of TCO components
and calculation principles.

Workflow management
and automation of busi-

ness processes

Riin Otstavel, Consultant of BCS Itera and Kalle

Tamm, Developer of BCS Itera

In Microsoft Dynamics NAV 2016, you can
use workflow templates to connect business
processes according to best practices or in-
dustry-standard practices. Out-of-the-box
workflow templates, with situation-specific
parameters, are ready in just a few clicks,
facilitating sales & purchase approvals and
incoming document handling.

5 LS OMNI — be
available for

your customers

whenever, wherever.

Erki Ulla, Consultant of BCS Itera

Modern consumers want to be able to shop
whenever they want, wherever they are.
Customer-centric retailers and businesses
must devise a winning omni-channel stra-
tegy if they want to connect to more custo-
mers, and retain their old ones.

To achieve effective omni-channel readi-
ness based on Dynamics NAV, the world-le-
ading provider of retail management sys-
tems, LS Retail, has developed a powerful

set of solutions —LS Omni.
ss The competitive-
ness of an

infrastructure company
depends on asset mana-
gement

Siiri Tann; Consultant of BCS Itera
Indrek Pill; Project Magaer of BCS Itera

Asset management enables one to track
budgets in great detail, and analysis
provides a quick overview of processes and
assets. This allows executives to make fast
and intelligent decisions for planning every-
day business. A precisely projected work
plan and budget ensure a cost-effective
operation. BCS Itera offers a solution that is
also used by one of the largest infrastructure
companies in Estonia — Elering.

5 8 Tenant portal saves
the time and money

of real estate managers

Leho Hermann; Sales Manager of BCS Itera

The Dynamics NAV real estate solution offers
the possibility to save the time of property
managers as well as tenants with its new Te-
nant Portal, enabling tenants to enter perio-
dic water consumption data, shop turnover
and more. This information is immediately
transferred to the NAV sales system, which
generates invoices based on the entered
data. No more double data entries and the
risk of errors has decreased to a minimum.
Tenants can get an overview of their billings,
contracts and premises-related works. All in
all, a win-win.

Degeneration of screens,
i.e., how to implement an

OMNI channel strategy.

Rain Raadla; Consultant of BCS Itera

More and more people are shifting their
shopping activities to screens. Nevertheless,
they come to a physical store and demand
the same experience that they are used to
on phones, tablets and PCs. It is our retailers’
challenge to meet these demands of an om-
ni-channel shopping experience while remai-
ning competitive. Where should we start and
which direction we should pursue, these are
the questions we are trying to answer.

Company manager, what
does your future look
like?

Marek Maido, Marketing Manager of BCS Itera

How do you think the future will look in 5, 10
or 30 years? It is crucial to have a vision and
dream about the future, since we make deci-
sions today based on that. The changes in
society and the economy will become even
faster, and our ability to respond adequately
and quickly to these is crucial for the survival
of businesses. In the article we discuss the
factors that are affecting the future.
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