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Sissejuhatus

Ledshop OU on valgustite tootmise, tarnimise ja miiiimisega tegelev ettevdte. Ettevote
alustas tegevust aastal 2012 jae- ja hulgimiiijana. Ténaseks on lisandunud

pohitegevuste hulka ka tootmine.

Ettevottel oli varem olemas e-pood, mis ei olnud véga efektiivne, sest ettevotte juhtidel
puudus huvi e-poe iilal pidamisele, keskenduti palju suurklientidele. 2016. aasta
algusest on ettevote taas mdelnud e-poe avamisele, sest palju ostetakse kaupa, mida
oleks Kkliendil lihtne e-poest ise tellida. Samuti on kliendid tagasisides 6elnud, et e-pood
oleks hea kiire vdimalus tellimiseks. Lisaks arvestades tdnapdeva inimesi ja nende
ostuharjumusi, siis voib tdheldada, et kasvanud on jéirjest enam ostmine e-poodidest,

seega konkurentsivoime séilitamiseks tuleb moelda erinevaid lahendusi.

Projekti eesmirgiks on pakkuda voimalus e-poe ndol efektiivsemaks klientide
teenindamiseks. Suurendada positiivsete 16ppude esinemise tdendosust. Ndidata dra kui
palju voib muutuda ressursside hdivatuse tase vdiksemaks. Hinnata kas e-poe avamine

on otstarbekas ja aitab miiiiki suurendada vihendades samal ajal tegevjuhtide koormust.



1 Ettevotte tutvustus ja struktuur

Ledshop OU on leedvalgustite tootmise, tarnimise ja miiiimisega tegelev ettevdte.
Ettevote alustas tegevust aastal 2012 jae- ja hulgimiiiijana ning on niitidseks vilja
arenenud tootvaks ettevdtteks. Ledshop OU tegevusala hdlmab endas lisaks miiiigile ja
tootmisele ka valgustuse planeerimist, projekteerimist ja kavandamist, pakkudes

kliendile tiislahendust tema soovist teostuseni.

Eesmirgiks on pakkuda klientidele LED tehnoloogial pdhinevat valgustuslahendusi.
Ettevate piitiab tagada klientide rahulolu pakkudes parimat hinna ja kvaliteedi suhet.
Samuti on eesmargiks seatud vdimalikult lithikesed tarneajad. Strateegilise eesmirgina
voib veel vilja tuua, et firma pakub imporditud valgustitele 2 aastat garantiid, aga enda
toodetud valgustisarjale 7 aastat garantiid. Ettevotte visioon on luua sdéstlikum ja
okonoomsem tulevik, mis avaldab sddstvat mdju loodusele. Kasvatada klientide arvu
aastaks 2022 50% vorra. Aastaks 2022 suurendada enda kaubamérgi all toodetud
valgustite hulka 10% kogu miitigist.

Firma tellib Hiinast otse tootjatelt leedvalgusteid. Laos hoitakse ainult kaupa, millele
on pidev ndudlus. Niiteks valgustite nididised, leedribad, -profiilid ja -paneelid.
Valgusteid miitiakse suuremate kogustena ariklientidele, kuid jérjest enam on
klientideks ka eraisikud, kuid nende ostetavad kogused on viiksemad. Koostood

tehakse erinevate modblitootjatega, kahe elektrikuga ja ehitusettevotetega.

Firmas t66tab peale nende lisaks kaks tootmistdolist. Kasutatakse ka rendit6djoudu kui
tegu on suuremate projektidega ja olemasoleva tootajakskonnaga ei ole voimalik
tdhtajaks valmis jouda. Firma struktuur on lihtne diferentseeritud. Ledshop OU-d juhib
kaks tegevjuhti, kes vastutavad teatud kindlate valdkondade eest, teisel tasandil on
tootmistoolised. Kuna ettevotte on mikroettevote, siis ei ole otstarbekas kohandada
keerukat struktuuri. Lihtne struktuur toetab eesmérkide elluviimist. Antud struktuur on
paindlik ja nduab vidheseid kulutusi iilalpidamiseks. Samuti on igaiithe panus

silmapaistev.



Pohiprotsessid on valgustite tellimuse vastuvotmine, valgustite voi nende komponentide
tellimine,  valgustite tootmine, ladustamine ning valgustite projekteerimine ja

planeerimine.



2 Juurutatav protsess

Uks pdhitegevustest on klientide tellimuse tditmine, sellega seoses on iiheks
pOhiprotsessiks tellimuse vastuvotmine. Juurutavaks protsessi muudatuseks on pakkuda
klientidele véimalust tellida e-poe vahendusel. Lisaks jadks alles ka véimalus tellimus
esitada e-maili kaudu, kui toodet pole e-poes valikus (ei leia seda) voi vajatakse ka
valgustite projekteerimist. Hetkel toimub tellimuste esitamine enamasti e-kirjade teel,

monikord harva ka telefonikOne vahendusel.

Uus protsess tagab kliendimugavuse tellimuse esitamise protsessis ja samuti tdstab
klienditeeninduse Kiirust. Uus protsess vihendab ka tegevjuhtide hdivatust tellimuse
vastuvotmise protsessis . Kui klient teab mida ja kui palju antud tooteid soovib, saab ta
teha tellimuse e-poe vahendusel, samuti automaatselt suunab e-pood arve tasumisele
panka. Viimase 15 aasta jooksul on sagenenud pisiklientide tellimuste
(korduvtellimuste) arv, seega enamus kliente juba teab, mida tdpselt soovib. Sellisel
juhul jaab dra mitmekordne kirjavahetus ja hinnapakkumiste tegemine. Klient saab toote

hindadega tutvuda e-poes ja sobivate toodete korral tellida need e-poest.

2.1 Ariprotsesside praegune kirjeldus (AS IS)

Protsessiks on tellimuse esitamine (Joonis 1). Protsessis esineb kaks rolli: Kklient ja

tegevjuht.

Klient algatab protsessi algsiindmusega ’Tekib vajadus/soov’. Klient soovib saada
kontakti miilijaga otsides kontaktandmeid internetist ettevotte kodulehekiiljelt kasutades
andmeobjekti *Veebileht’. Klient kirjutab miilijale oma soovist, kus maéératleb
probleemi ja millist lahendust soovib. Samuti monel kliendil on ettekujutus konkreetsest

kaubast, mida soovib. Kiri ei ole ametlik ja seetottu andmeobjekti kirjale ei lisandu.

Tegevjuhil toimub sonumi tiilipi vahesiindmus ’Saabub kiri kliendilt’. Jargneb tegevus
sOnumi vastuvotmine, mille all on mdeldud tutvumist sdnumi sisuga. Tegevjuht
analiitisib kliendi soovi kasutades andmeobjekte ’Tooted ja hinnad’ ning
"Tootekataloogid’, et teada saada, kas kliendi soovi on vdimalik tdita ja mida pakkuda,

kui soovi on voimalik téita koostatakse andmeobjekt *Pakutav lahendus’.



Jargneb vilistav andmepdhine liilis ’Kas soovi on voimalik tédita?’. Kui soovi ei ole
voimalik tdita, saadab tegevjuht kliendile selle kohase sonumi. Klient votab saadetud
sonumi vastu ja protsess l0ppeb 15ppsiindmusega *Voimatu tdita’. Kui Soovi on
voimalik tegevjuhil tdita, koostab tegevjuht andmeobjekti *Hinnapakkumine’ kasutades

andmeobjekte "Pakutav lahendus’, *Tootekataloogid’ ja *Tooted ja hinnad’.

Jargmisena saadab tegevjuht kliendile hinnapakkumise meilile (andmeobjekt
’Hinnapakkumine’ on manusena meilis kaasas). Klient vdtab vastu meili koos
andmeobjektiga ’Hinnapakkumine’ ning tutvub sellega kasutades andmeobjekti
’Hinnapakkumine’. Jargneb vilistav liiis ’Kas hinnapakkumine sobis?’, kus kliendil
tuleb taaskord otsustada. Kui hinnapakkimine ei sobinud jitab ta tellimise sinnapaika ja

toimub 2 nédalat parast hinnepakkimise saamist 16ppstindmus *Pakkumine ei sobi’.

Kui kliendile iildiselt pakkumine sobis, toimub tegevus ’Soovib tidiendada/muuta’.
Soovi motlemise juures ei kasutata andmeid. Klient saadab tdiendused/muudatused
tegevjuhile.  Tegevjuht vOtab  vastu sOnumi  tegevusega ’Votab  vastu
tdiendused/muudatused’. Jargnevalt viib ta muudatused ja tdiendused andmeobjektil
’Hinnapakkumine’ sisse. Selle tulemusel muudetakse andmeobjekti ja saadetakse taas
kliendile parandatud hinnapakkumine meilile. Klient votab hinnapakkumise vastu,
tutvub sellega (kasutades taas andmeobjekti *Hinnapakkumine’ ja jouab tagasi vilistava

Iutisini *Kas sobis?’.

Kui kliendile sobib tiielikult hinnapakkumine, siis toimub tegevus ’Saadab
kinnitussonumi‘. Tegevjuht votab kinnitussonumi vastu, koostab arve andmeobjekti
"Hinnapakkumine’ pohjal. Selle tegevuse kéigus koostatakse uus andmeobjekt *Arve’.
Tegevjuht saadab arve kliendile (manusena on kaasas andmeobjekt *Arve’, klient votab
selle vastu. Jargneb tegevus ’Tasub arve’, kus kasutatakse andmeobjekti *Arve’, et
saada vajalikud andmed ja summa. Tegevuse kiigus koostatakse andmeobjekt
’Maksekorraldus’. Tegevjuht kontrollib arve tasumist, kasutades andmeobjekiti
’Pangaviljavote’ ning annab tellimuse tditmiseks. Selle tegevuse kdigus kasutatakse
taas andmeobjekti ’Arve’. Protsess 10ppeb loppsiindmusega ’Tellimus on saadetud

taitmisele’.
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Joonis 1. Praeguse protsessi (AS 1S) mudel




2.2 Olemasoleva protsessi simulatsioon, analiiiis ja puudused

Kliendil tekib soov, ta kirjutab tegevjuhtidele soovist. Kahest tegevjuhist iiks analiiiisib
soovi ja uurib kas on vdimalik soovi tdita. Kui soovi pole vdimalik tdita saadab ta
kliendile selle kohase teavituse. Kui soovi on vgimalik tdita koostab ta hinnapakkumise,
mille saadab kliendile meilile. Klient tutvub sellega ning otsustab kas pakutu sobib. Kui
ei sobi, siis jitab ta pakkumise sinnapaika, kui sobib, siis ta kas kinnitab selle voi
saadab muudatused/tdiendused tegevjuhile meilile. Vajadusel viib tegevjuht
tdiendused/muudatused hinnapakkumisse sisse ja saadab taas meilile. Kui
hinnapakkumine on kinnitatud kliendi poolt koostab tegevjuht arve, klient tasub arve.
Tegevjuht kontrollib arve tasumist ning annab tellimuse todlistele tditmiseks. Siit
ilmneb mitmeid puudusi, mis on toodud SWOT analiiiisis (Tabel 2). Eelkdige suureks
miinuseks on mitmekordne e-kirjade vahetamine ja moodarddkimise oht. Teiseks

suureks miinuseks on tegevjuhi hdivatuse kdrge tase lihe kliendiga tegelemisel.

Mudelisse on méiratud erinevad hargnevuste tdendosused. Soovi on voimalik tdita 60%
juhtudest. 40% juhtudest ei ole vdimalik tdita ja protsess 16ppeb. Enamasi ei ole firmal
voimalik tdita soove, kus kiisitakse disainvalgusteid ja joulutulesid, kuna nende hind
kipub eraisikutele mitte kohane olema (viikeste koguste tellimine ja tarnimine Eestisse
on kallim kui suuremate koguste korral, seega ka hind kdrgem kui supermarketites voi
disainvalgustite poodides). Neile, kelle soovi on vodimalik tdita koostatakse
hinnapakkumine. Hinnapakkumine on tdiuslik, vaid 33% tdendosusega, tdiendamist
vajab 33% toendosusega ja hinnapakkumine ei sobi 34% tdendosusega. Enamasti ei sobi
hinnapakkumised just hinna poolest, sest eraisikud sageli vordlevad leedvalguseid
luminofoorvalgustitega, mis ilmselgelt on leedidest osavamad. Tellimused saabuvad iga

80 minuti tagant.

100 soovi kohta antud mudeli korral on kogu aja kulu keskmiselt 12 paeva 18 tundi 20
minutit ja ooteaeg on kokku 21 tundi 51 minutit. Keskmiseks ajakuluks on 3 tundi 4
minutit. Ooteaeg moodustab koguajast 7,1%.

Sajast soovist joudis positiivse 1dpuni 39 tellimust. Negatiivseid 18ppe oli kaks. Uks

neist oli kui pakkumine ei sobi, mida esines 100 soovi kohta 36. Teine oli kliendi poolt



esitatud soovi on ettevottel voimatu tdita, mida esines 25 korral. Kokkuvote on toodud
tabelis 1. Negatiivse 16pu voib tingida asjaolu, et tellimuse esitamise protsess on
suhteliselt pikk. Klient, kes teab kindlalt, mida ta soovib peab ootama hinnapakkumist,
selle kinnitama ja alles siis saab arve ning koige viimaks saadetakse tellimus
komplekteerimisele/tootmisele kui see on tasutud. Selline pidev mitmekordne meilide
saatmine on paraku tiilikas piisiklientidele. Selline meilivahetus sobib hésti neile
klientidele, kes tipselt ei tea mida ja kui palju vaja oleks nouetekohase valgustuse

saamiseks.

Tabel 1. Erinevate 16ppude esinemine 100 tellimuse kohta AS IS mudelis

Lapp Esinem_ise sagedus
100 tellimuse kohta

Tellimus on saadetud tditmisele 39

Pakkumine ei sobi 36

Voimatu téita tellimust 25

To60joukulu on kahel tegevjuhil kokku 3200 € kuus. Kahel to6tajal kokku 2500 € kuus.
Hetkel on ettevottel 180 piisiklienti, kes on iihe aasta jooksul rohkem ostnud kui iihe
korra. Lisaks on iihekordsed kliendid. Hetkel on hinnapdringule vastamise aeg
tegevjuhil madratud kuni 5 toopdeva. Viga suurte projektide korral on kuni 10

toopieva. Uhe tellimuse korral kulub hinnapakkumise tegemiseks enamjaolt 1 tund.

Ressurssideks on kaks tegevjuhti vaikimisi, kes saavad teenindada kordamodda kliente.
Tegevjuhi ressursi kasutuseks on 63,7% ja kliendil 0,08%. Tegevjuhid suhteliselt
hoivatud vaadeldavas protsessis ja seetdttu tuleks vdhendada antud niitajaid, et
tegevjuhtidel jadks aega ka teiste protsessidega tegelemiseks. Kdige pikemaajalised
tegevused tegvjuhil on hinnapakkumise koostamine ja selle tdiendamine/parandamine.
Kliendil kdige pikemaajaliseks tegevuseks on hinnapakkumisega tutvumine. Viikeses
firmas on oluline, et inimesed oleksid mitmekiilgsed ja suudaksid tooiilesandeid téita
laiahaardeliselt nditeks kauba projekteerimisest pakkimiseni. Tabelis 2 on koondatud
SWOT analiitisiks kokku AS IS ehk praeguse mudeli tugevused ja ndrkused ning

voimalused ja ohud.

Tulemuskaardil (Tabel 3) on toodud pikemaajalised eesmirgid ja sihid, nende

moddikud ja tegevused tulemuste saavutamiseks. Need aitavad areneda ettevottel ja

10



piisida digel kursil. Uldine missioon on pakkuda kliendile kiiret ja mugavat tellimise

vOoimalust ning visioon on aastaks 2026 sooritatakse enamus (90%) tehinguid e-poe

vahendusel ja tellimuste arv on suurenenud 50%.

Kokkuvatlikult: Moddikuteks on to6joukulu, positiivse 10pu saavate soovide arv 100-st

soovist, arve koostamiseks kuluv aeg, e-kirjadele vastamise aeg (koos vajadusel

hinnapakkumise tegemisega), 100 tellimuse kohta kuluv kogu ajakulu, ooteaeg ja

keskmine ajakulu 1 tellimuse kohta.

Tabel 2. SWOT analiiiis

S — Tugevused

W- Norkused

Tépne ja asjakohane klienditeenindus
Madal kulu kodulehekiilje
iilalpidamiseks

Kerge kasutamine klientidele, kellel pole
kogemusi veebipoest tellimisega

Iga pakkumist on vdimalik muuta,
kohandada vastavalt soovidele

Kontakt firma esindaja ja kliendi vahel

Ressursimahukas (kaks tegevjuhti peab
pakkumistega tegelema)
Aegandudev (aeglane teenindus)
Arved ei koondu automaatselt
andmebaasi

Mitmekordne meilide saatmine
Mittevajalike hinnapakkumiste tegemine

tihte

O — Voimalused

T - Ohud

Personaalne tegelemine iga kliendiga, st
klient saab oma kiisimustele otse
vastused ning ootustele vastava kauba
Kliendi modjutamine 0stu sooritama,
voimalus selgitada parimaid kiilgi
Usalduslike suhete loomine

Moodaradkimised

Vead arvetes ja erinevad hinnad erinevatel
klientidele

Ebatépne laoarvestus

Kaduma ldinud arved

Klient leiab lithema ooteajaga pakkumise
ja ostab valgustid mujalt

Klient ei viitsi pikalt arutada ja mitmete
e-kirjade kaudu asju ajada

Viikefirma ei paku kindlustunnet kliendile
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Tabel 3. Tulemuskaart

Eesmirk Moodikud Sihid Algatused, tegevused
Finantsid | Vahendada piisikulusid | T66joukulu Arve koostamine elektrooniliselt programmi | Siisteemis koostakse tellimus ja arve
abil uut mudelit rakendades >70%. E-poodi tdiendatakse ja peectakse tédpset
Kliendiga tegelemise kulu | Klient saab enamuse kauba info veebist (e- | arvestust laoseisu iile. E-pood pakub
poest). Saab valida kauba mida soovib ja | voimalust ka véiksemal mahul valgustite
tellib otse. Vajadusel helistab/saadab meili ja | planeerimise v3imalust.
kiisib nou.
Rohkem tellimusi | Téitmisele saadetud | Esialgselt 39 tellimust ldheb v&hemalt
jouab positiivse 16puni | tellimuste arv 100 | tditmisele, pédrast e-poe avamist jouab
tellimuse kohta. taitmisele 50% kiilastajate tellimust.
Klient Muuta teenus kliendile | Tellimuse esitamise | Vdhendada tellimuse esitamiset  kuni | Tellimuse tegemise info liigub automaatselt
Kiiremaks. ajakulu taitmisele saatmise ajakulu >35% kokku | 1dbi infosiisteemi tegevjuhini.
kahe aasta jooksul.
Kliendirahulolu Veeblehe kiilastajate | Tagasiside 90% positiivne. Klientidele pakkuda tagasiside jdtmise
tagasiside voimalust ja probleemide korral lahendust.
Rohkemate  klientide | Erisoovide esitamise ja | Esialgselt tdsta 50%-ni, e-poe avamisel | Julgustada kliente kirjutama soovidest, teha
soovid saavad tdidetud | pakkumise esitamise suhe | erisoove tdita >50% ulatuses kirjutamise vdimalus otse veebilehelt.
Protsess | E-poe  avamine ja | Kasitsi koostatavate | E-poe tellimustele koostab arve siisteem ehk | Siisteemi  kasutuselevotmine,  andmete
tellimise protsessi | dokumentide arvu | >70% arvetest. sisestamine e-poodi ja laoprogrammi, e-poe
automatiseerimine, vihenemine loomine
sellega seosuses | Statistika tellimuse | Kogu ajakulu vdhenemine >35%. Ooteaja | Lihtne ja selge Opetus klientidele e-poest
klientide ooteaja | esitamise ajakulu | vihenemine >80%. tellimisest, voimalikult palju automatiseerida
vidhendamine. véhenemisest. ja lihtsa arusaadava siisteemi loomine.
Votta kasutusele
laoprogramm ja Vihemalt 98% tépsus laoseisu arvestuses. E-

ithendada see e-poega

Laoseisu tdpsus

poes vigu maksimaalselt 1% ulatuses.

Uhendada laoprogramm ja e-pood.
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Personal
ja
Oppimine

Taiendada tegevjuhtide
miitigialaseid teadmisi.

Tegevjuht oskab teha
lihtsamaid toiminguid
kodulehe haldamises ja
e-poe tdiustamisel.

Kodulehekiilje ja e-poe

haldamise kulu
vihenemine.
Laoprogrammis oleva
kauba ja riiulis oleva
kauba vahe.

Miiiigi suurenemine.

90% tegevustest veebipoe ja kodulehe
haldamises teostavad tegevjuhid.

Laoprogramm on 98% tdpsusega kauba
arvestuses.

Miiiigi suurenemine 10%.

Koolitada personali IT ja miiligitdo alaselt.

Teisele tegevjuhile médrata uued iilesanded
ja vastavalt sellele koolitada.
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3 Lahenduse (TO BE) kirjeldus

Uus protsess muudab kliendi jaoks tellimuse esitamise enamjaolt lihtsamaks ja
iseseisvamaks, sest viimasel 1,5 aasta jooksul on palju tekkinud piisikliente, kes teavad
tapselt, mida ja kui palju neil vaja ldheb. E-poest tellimise voimalus Kiirendab tellimuse
protsessi. Tegevjuhi seisukohalt hoiab kliendi iseteenindus aega kokku. Jadb éra ka
tileliigsete hinnapakkumiste tegemine piisiklientidele, nditeks mooblitootjatele, kes
korduvalt soovivad samu tooteid. Samuti saab rohkem piihenduda péaringutele, mis
saabuvad meili teel. Lisaks jaab rohkem aega valgusarvutuste tegemisele, sest praegusel

hetkel peavad molemad tegevjuhid tegema rohkelt iiletunde, et saada koik t66d valmis.

3.1 Ariprotsesside uus kirjeldus (TO BE)
Protsessiks on tellimuse esitamine. Protsessis esinevad rolle on kaks: klient ja tegevjuht.

Klient algatab protsessi algsiindmusega *Tekib vajadus/soov’. Toimub tegevus "Klient
kiilastab veebilehte’, kus asub e-pood ja tutvub toodetega, kasutades andmeobjekti
"Tooted ja hinnad’, lisaks margitakse iga iilatus andmeobjektile *Veebilehe kiilastajate
statistika’. Tegevusele jargneb vilistav liiis Kas on vajadus projekteerimiseks?’. Kui ei
ole vajadust jargneb teine vélistab liilis ’Kas soovitud toode on olemas?’. Kui soovitud
toodet ei ole veebipoes, tuleb otsustada kas kirjutada oma soovist tegevjuhile. Kui klient
otsustab, et ta ei kirjuta, siis toimub tegevus ’Lahkub lehelt’, selle tegevuse juures
tdieneb andmeobjekt *Veebilehe kiilastajate statistika’ (maérgitakse, et ei tellinud ega

kirjutanud miiiijale). Jargneb 16ppsiindmus ’Lahkumine lehelt’ ja protsess 16peb.

Kui esimese vilistava liiiisi juures leidis klient, et ta vajab ka valgustite projekteerimist
voi kui soovitud toodet lehel ei olnud, aga kolmanda vilistava liiiisi juures otsustas
klient kirjutada tegevjuhile oma soovist, saadab ta tegevjuhile sdnumi oma soovist ja
ootustest. Tegevjuht votab kirja vastu. (Tegu ei ole ametliku kirjavahetusega ja seetdttu
ei teki andmeobjekte). Tegevjuht analiilisib kliendi soovi lugedes kirja ja uurides
andmeobjekte *Tooted ja hinnad’ ning ’Tootekataloogid’. Tegevjuhil tuleb otsustada

’Kas soovi on voimalik tdita?’. See on modelleeritud vélistava litisi abil. Kui soovi el
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ole vdimalik tdita, saadab tegevjuht kliendile teate meilile. Klient saab teate, et pole

voimalik tiita. Protsess 10peb 10ppsiindmusega *Voimatu tiita’.

Kui kliendi saadetud soovi on vdimalik tiita, siis koostab tegevjuht hinnapakkumise,
kasutades selle juures andmeobjekte ’Tooted ja hinnad’ ning ’Tootekataloogid’.
Tegevuse tulemusena koostatakse andmeobjekt Hinnapakkumine’. Tegevjuht saadab
hinnapakkumise kliendile (manuses on andmeobjekt *Hinnapakkumine’). Klient vitab
hinnapakkumise vastu (andmeobjekt ’Hinnapakkumine’). Jargneb kliendi poolt
tutvumine hinnapakkumisega (andmeobjektiga ’Hinnapakkumine’). Kliendil tuleb
otsustada kas hinnapakkumine sobis talle. Kui ei sobinud jéitab ta hinnapakkumisele
vastamata ja toimub loppsiindmus ’Ei vasta pakkumisele’. Kahe nédala pérast kui klient

ei ole vastanud hinnapakkumisele toimub 10ppsiindmus ’Pakkumine ei sobi’.

Kui hinnapakkumine sobis saadab ta kinnituse tegevjuhile. Tegevjuht votab kinnituse
vastu ning koostab arve kasutades selleks vastavat tarkvara. Tegevuse tulemusena
koostatakse andmeobjekt ’Arve’, mis saadetakse kliendile. Klient votab arve
(andmeobjeti *Arve’) vastu ning tasub arve, vaadates vajalikke andmeid ’Arvelt’. Arve

maksmise tegevuse kdigus koostatakse andmeobjekt "Maksekooraldus’.

Minnes tagasi suhteliselt algusesse vilistava liitisi *Kas soovitud toode on e-poes
olemas?’. Toote olemasolu korral saab klient lisada valitud tooted ostukorvi ja valib
kauba kittesaamise viisi. Toodete lisamiseks ostukorvi kasutab klient andmeobjekti
"Tooted ja hinnad’, sellest tegevuse kdigus koostab siisteem ’Tellimuse’. Kattesaamise
viisi  valimiseks kasutab  klient andmeobjekti  ’Tarneviisid, tarnepunktid,

pakiautomaatide nimekiri ja hinnad’.

Kui kaup on lisatud ostukorvi ja valitud kéttesaamise viis, koostatakse arve
automaatselt, kasutades ’Tellimus’ ning ’Tarneviisid, tarnepunktid, pakiautomaatide
nimekiri ja hinnad’. Arve koostamise kdigus tekib andmeobjekt *Arve’. Klient vaatab
arve (andmeobjekti ’Arve’) iile ning tasub selle, kasutades taaskord andmeobjekti

’Arve’.

Pérast kliendi poolt arve tasumist, teeb tegevjuht paralleelselt kaht tegevust , vaatab

tellimust kasutades andmeid ’Tellimus’ ning samal ajal kontrollib makse teostatust,
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kasutades andmeobjekti ’Pangavaljavote’. Kui molemad tegevused on tehtud, kinnitab
tegevjuht 10plikult tellimuse ning parast kinnitamist kdivitub automaatne skript Saadab

tellimuse tditmiseks’, kus saadetakse toolistele andmeobjekt *Tellimus’.
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Joonis 2. Tulevase protsessi (TO BE) mudel
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3.2 Uue ariprotsessi simulatsioon

E-poe avamisega tuleb inimestel esimese asjana peale veebilehe kiilastamist otsustada
kas on védja ka valgustite projekteerimist. Kui vajab siis tuleb koheselt kirjutada
miitijale. Kui ei vaja siis tasub otsida toodet e-poest ja sealt tellida. Kui toodet e-poes ei
ole tuleb otsustada kas kirjutada miiiijale voi lahkuda lehelt. 12% Klientidest soovib
valgustite projekteerimist, iilejadnud 88% enam-vihem teavad oma soove. Soovitud
toode on e-poes olemas 70%-lise toendosusega. 30% soovidest ei ole vdoimalik e-poe
toodetega tdita voi klient ei leia Gigeid tooteid. Tegevjuhile saadetud Kirjad jagunevad
jargmiselt: 80% ei saada kirja ja lahkuvad lehelt ning 20% saadab kirja. Kliendi
saadetud soovi on vdimalik tdita 65% juhtudest, 35% juhtudest ei ole vdimalik tdita.

Koostatud hinnapakkumine sobib 75% juhtudest, 25% jatab pakkumisele vastamata.

100 soovi kohta kulub antud mudeli jargi 7 pdeva 18 tundi 50 minutit ja ooteaeg on
kokku 3 tundi 34 minutit. Keskmiseks ajakuluks on 1 tundi 49 minutit. Ooteaeg
moodustab koguajast 1,9%. Tabelis 4 on toodud vordlevalt ajakulu AS IS ja TO BE

mudeli korral.

Tabel 4. AS IS ja TO BE mudeli ajakulu vordlus

Ajaliik 100 soovi kohta ajakulu

AS IS mudel TO BE mudel
Kogu ajakulu 12p 18h 20min 7p 18h 50min
Ooteaeg 21h 51min 3h 34min
Keskmine ajakulu 3h 4min 1h 49min

Positiivse 10pu leiab 100 soovist simulatsioonimudeli tulemusena 54 kliendi soovi. Kui
toodet pole e-poes olemas lahkub lehelt 3 klienti 100-st. Véimatu on tdita 27-t soovi
100-st ja tegevjuhi pakkumine ei sobi 16-le inimesele 100-st. Seega voib Gelda, et
positiivse 16pu leiab 100 soovist 38,5% rohkem kui praeguse mudeli korral. Negatiivse
16puga tulemus viheneb 24,6% kui praeguse mudeliga. Kuna enamus ettevotte kliente
on pusikliendid, siis positiivse 10pu leiab rohkem soove seetdttu, et tellimus on voimalik
kiirelt teha, samuti on e-poes niha kas kaup on laos v4i kaua vélismaalt tarnimine aega

votaks.



Tabel 5. AS IS ja TO BE mudeli korral vordlus positiivsesse 1dppu joudmisest.

Lopp 100 soovi kohta lopud
AS IS mudel TO BE mudel
Tellimus on saadetud tditmisele | 39 54
Pakkumine ei sobi 36 16
Voimatu tdita 25 27
Lahkumine lehelt Ldpp puudub 3
39 positiivset ja 61 54 positiivset ja 46
Kokku .. ~ .. ~
negatiivset 16ppu negatiivset 10ppu

Ressurssideks on kaks tegevjuhti vaikimisi. Tegevjuhi ressursi kasutuseks uue mudeli
jargi on 33,18% ja kliendil 0,07%. Seega molemate ressursside kaasatus on vahenenud
(Tabel 6). Tegevjuhi hdivatus on vdhenenud, sest ta ei pea enam nii palju
hinnapakkumisi tegema ja koikide klientidega meili teel suhtlema, samuti on arve
koostamiseks kuluv aeg vihenenud, sest seda uue programmiga automaatselt koostada.
Klient ei pea enam pidevalt meilide saatma ja vastu votma.
viahenenud 12,5%- Tegevjuhi hdivatus on vdhenenud 47,9%. Tegevjuhtide todkulu
siinkohal tldiselt ei vdhene, kuna tegevjuhid peavad vaatama oma iilesanded iile ja
tasuks jatta iiks tegevjuht tegelema ainult tellimustega. Teine saaks tegeleda teiste

protsessidega, kuna praegusel hetkel kaht tegevjuhti kasutades on mdlema hdivatus

suhteliselt madal.

Tabel 6. Ressursside hdivatus pracguse ja tulevase protsessi kdigus

Praegune protsess

Tulevane protsess

RESUES (AS IS) (%) (TO BE) (%)
Klient 0,08 0,07
Tegevjuht 63,69 33,18

Tabelis 7 on toodud tulevase protsessi SWOT analiiiis, mis on koostatud simulatsiooni

pohjal ja kajastab punkte, mida koostaja peab oluliseks.
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Tabel 7. SWOT analiiiis tulevasele protsessile

S — Tugevused W- Norkused
e Kiire tellimuse esitamise vOimalus kui e Kallim {lal pidada kodulehekiilge koos
soovitud kaup on e-poes olemas e-poega

e Tegevjuhil jaab rohkem aega e Kliendi ja miilijja vaheline kontakti
projekteerimiseks ja vajadusel puudumine, miilija ei saa selgitada, miks
hinnapakkumiste tegemiseks iiks vOi teine toode hea ja mdjutada

e Jadvad édra tlearuste hinnapakkumiste klienti ostma
tegemine

e Voimalus pakkuda iihtset ja lihtsat
soodustussiisteemi

e Uhele kliendile kulub vihem aega, saab
tegeleda uute klientide otsimisega vOi
arendada oma tooteid

e Arved koonduvad iihte andmebaasi

¢ Arved koostatakse e-poes automaatselt

e E-poest otse vOimalus tasuda arvet
pangalingi abi

e Vihem paberil ja dokumendifailidega
tegelemist

O - Véimalused T - Ohud
e Vajadusel personaalne tegemine Kkui e Inimesed ei vota omaks ega hakka

Klient kirjutab ja soovib projekteerimist
voi hinnapakkumist

o Kasvatada kliendibaasi

o Rohkem reklaami kiirele ja lihtsale tellise
voimalusele

o Kaoigile kliendigruppidele oma
kaubavaliku pakkumine, mis on lihtsalt
leitav vastavatest kategooriatest

kasutama e-poodi eelistades otsesuhtlust
firma esindajaga

¢ Kiliendid arvavad, et sobivat toodet pole
kui nad e-poest ei leia ega vaevu
kirjutamagi

e Liides ei toota korralikult

Praeguse (AS IS) ja tulevase (TO BE) protsesside SWOT analiiiisi vordluses on néha, et

tugevusi on rohkem ja norkusi vihem uuel mudelil. Vorreldes tugevusi on ndha, et uus

mudel on koostatud selle pohjal, et teenindada kliente voimalikult kiiresti ehk

viahendada ooteaegu. Lisaks piiiitakse uue mudeli kaudu koondada arved {ihte

andmebaasi. See aitab paremini silma peal hoida firmas toimuval.

Praegune mudel on

iiles ehitatud iga kliendiga individuaalsele tegelemisele, mida paraku uus mudel

enamjaolt ei voimalda. Heade kliendisuhete hoidmine on oluline. Vorreldes norkusi, siis

saab Oelda, et praeguseid norku kiilgi on arvesse voetud ja mudel vastavalt koostada, et
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ndrgad kiiljed oleks pigem uues mudelis tugevuseks, aga sellega seoses tulid esile uued
ndrgad kiiljed. Praecgune on vidhem kulukam kodulehe halduse osa kui tulevane mudel
seda ette ndeb. Lisaks esines asjaolu, et klienti ei ole voimalik enam mdjutada nii suurel

madral miitigitodga ning kliendi kahtlusi hajutada.

Kui praeguse mudeli iiheks ohuks on vead arvete koostamisel ja hinnaerinevused
klientide vahel, siis siisteemi poolt koostatavad arved ning iihtne sooduskoodide
siisteem muudavad hinnapoliitika ldbipaistvamaks, kui praegu. Uue mudeli (TO BE)
iiheks kdige suuremaks puuduseks voib osutuda e-poe mitte vastu votmine klientide
poolt, kuna kogu mudel on iiles chitatud selliselt, et e-pood voetakse klientide poolt
vastu ja hakatakse sealt tellima. Selle puuduse viltimiseks peab e-poodi olema
voimalikult lihtne kasutada, lisaks peavad olemas olema korralikud ja selged

kasutusjuhendid. Téhelepanu tuleb poorata ka reklaamile.

Kokkuvaétlikult eelnevalt Kkirjutatust ja vdorreldes arvniitajaid AS IS ja TO BE

protsesside simulatsiooni tulemusi saab vilja tuua tulevase mudeli eelised:

e Toojoukulu laias pildis ei vdhene, aga arvestades asjaolu, et mdlema hdivatus
vidhenes tuleb vaadata todiilesanded tile ja tasuks suunata iiks tegevjuht teistele
ilesannetele.

e Positiivse 10pu leiab 54 soovi 100-st, see on 38,5% rohkem kui praeguse
mudeliga;

e Arve koostamine muutub programmi kasutades lihtsamaks ka e-poe viliselt
tellimisel. Arve koostamisele kuluv aeg viheneb 14 min vorra. E-poest tellides
genereerib arve programm automaatselt. Kui arve koostab tegevjuht programmis
késitsi viheneb arve koostamise aeg 5 min,;

e E-kirjadele vastamise aeg maksimaalselt 2 toopdeva. Hinnapakkumise
koostamiseks kulub 1-2 to6péeva;

e Kogu ajakulu vdheneb 12 pdevalt 18 tunnilt 20 minutilt 7 paevale 18 tunnile 50
minutile ehk 39,0%. Keskmine ajakulu vdheneb 3 tunnilt 4 minutilt 1 tunni 49
minutile, see on 40,5% vahem kui praegu;

e Vodimalus pidada lihtsa vaevaga statistikat, milliseid kaupu ostetakse kdige enam
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3.3 Arireeglid
Ettevottes kehtivad drireeglid on jargmised:

o Uhele arvele vastab iiks tellimus. Arve ei saa olla anoniiiimsele kliendile, igal
arvel on isiku vo0i ettevotte nimi;

e Arve (ettemaks) peab olema tasutud enne tellimuse t66sse andmist;

e Kliendile peab hinnapakkumine voi todst keeldumise vastus olema saadetud 5
toopdeva jooksul alates péringust;

e E-poes kehtivad kindlad hinnad, piisikliendid saavad kasutada sooduskoodi;

e Tarneaegadest tuleb kinni pidada;

e Valgustite tootmisega seonduv info on konfidentsiaalne ega kuulu avaldamiseks
kolmandatele isikutele;

e Klientide andmed on konfidentsiaalsed ja neid kasutatakse vaid

eesmirgipéraselt.

3.4 Lahenduse drimudel

Ledshop OU-d varreldes Eesti suurima valgustitetootja AS Glamox HE #rimudeliga
saab sarnasusteks tuua pithendumine leedvalgustite tootmisele ja pakkumisele turul.
Modlemad firmad teevad koostddd ehitusfirmadega ja kindlate elektrikutega. Samuti on
tootevalikus mitmeid todstustele ja suurtele tootmishoonetele moeldud valgusteid. Nii

Ledshop OU kui ka AS Glamox HE impordivad valgusteid Hiinast.

Ledshop OU eelis on AS Glamox HE ees projekteerimisteenuse pakkumine. Ledshop
OU on keskendunud nii #riklientidele kui ka eraklientidele, aga Glamox tegeleb vaid
ariklientidega. Ledshop on palju paindlikum kui Glamox, tulles klientidele vastu nii

palju kui voimalik. Glamoxil on kindel tootevalik, mida pakutakse.

Klientide arvates on Ledshopi pohiliseks puuduseks see, et firma on vdga viike.
Kardetakse pankrotiohtu ja pettusi. Samuti on Ledshopil vihem kapitali arendustodde
tegemiseks. Ledshopi kasum toodete miiligist on vdiksem seetdttu, et tellides valgusteid
viikeses koguses ei saa tootjalt neid niivord hea hinnaga suurte koguste korral. Glamox

tellib suuri koguseid enamasti ja miilivad kallimalt, seega on neil kasum suurem.
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4 Protsessi realiseerimise tehniline lahenduse eskiis

Jargnevates alapeatiikkides kirjeldatakse tehnilise lahenduse eskiisi. Tuuakse vélja
siisteemi kasutajad, liidesed, andmevahetus ja e-dokumendid. Koige viimaseks

alapeatiikiks on lahenduse arhitektuuri eskiis.

4.1 Siisteemi kasutajad (Rollid)
Siisteemi kasutajateks on klient ja tegevjuht:

e Klient esitab tellimuse vOi soovi;

e Tegevjuht analiiiisib soovi, teeb hinnapakkumise ja votab tellimuse vastu.

4.2 Liidesed

Liidesena on lisatud veebilehele Internetipanga kaudu otse maksmise voimalus ehk
internetipangaga lihendus. Kahe liidese vahel vahetatakse jargnevaid andmeid: summa,
viitenumber, konto omaniku nimi ja number ning selgitus, kuhu on toodud arvenumber.
Liides kéivitud pérast toodete ostukorvi panekut ja tarneviisi valikut, kui vajutatakse

nupule ,,Maksma*.

4.3 Protsessi andmevahetus ja e-dokumendid

E-dokumentidena vormistatakse arve ja tellimus. Tellimuse eesmirgiks on algfaili
loomine, mille pohjal tehakse jargmises etapis arve. Tellimuse blankett on iildine, sinna
peale ldheb teatud kohtadesse automaatselt andmed. Tellimuse dokumenti ndevad

toolised. (Lisal)

Arve e-vormistuse eesmargiks on kiirendada ja lihtsustada protsessi tegevjuhi jaoks, kes
varasemalt tegi arveid kéisitsi tekstitootlusprogrammides. Arve blankett on olemas,

sinna peale ldhevad automaatselt andmed, mis ostukorvi pandud. (Lisa 2)
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4.4 Lahenduse arhitektuuri eskiis
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Joonis 3. UML diagramm uuele lahendusele



5 Projektiplaan

Projekti alguseks on 01.10.2016 kui alustati projekti visiooni koostamisega, millele

jargnes analiilisimine.

Projekti realisatsioon plaanitakse tellida konkursi vahendusel infotehnoloogia
valdkonnas tegutsevalt ettevottelt, mille iiheks tingimuseks on varasem tulemusliku e-
poe llesehitamine ja ettevotte paiknemine Tallinnas. Koostdos konkurssi vditnud
ettevOttega tootatakse vilja esmajargus e-poe lahendus (kuidas tooted jagatud

kategooriatesse jne).

Projekti planeerimisel osaleb 1 inimene (tegevjuht). Realisatsiooni teeb samuti iiks 1
inimene konkurssi voitnud ettevottest. Lahendusi testivad IT haridusega tegevjuht kui

ka testija (kokku 2 inimest).
Etapp 0: Lepingu sdlmimine projekti teostava firmaga. 1 to6nadalat.

Etapp 1: Vajaduste analiiiis, toodete jagamine kategooriatesse, ettevalmistused veebipoe

iles seadmiseks, toodete piltide kogumine. 1 t66nddalat.

Etapp 2: Veebipoe iiles seadmine, programmeerimine. Seatakse iiles serverid (2 paeva),
pannakse tooted iiles veebilehele (2 toGpdeva), teenuste serveripoolse osa tegemine (5
toopédeva). Kliendipoolse osa tegemine (2 toOpdeva). Koige viimaks liidestatakse vélise
siisteemiga (1 pdeva). Silisteemi testimine ja vajadusel parendamine (3 péeva). 3

toonadalat.

Etapp 3: Kodulehekiilje disainimine, lahenduste viimistlemine ja testimine. Suurem

rohk pandud testimisele ja parendamine. Kokku 1 toonédal.
Etapp 4: T66 tileandmine (valmis e-pood). 1 toonédal.

Kokku kulub projekti realiseerimiseks 7 nédalat. E-poe loomisega tegeleb iiks arendaja
ja lks testija. Lisaks aitab teda IT haridusega tegevjuht (kuni 10 toopdeva ulatuses

vastavalt vajadusele).
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Kulutused analiiiisile ja programmeerimisele: 136 t66tundi * 50 €/h = 6 800 €
Kulutused testimisele: 64 t66tundi * 35 €/h = 2 240

Projekti eelarve: 10 500 €

Kulutused: 9 040 € + koolitus 350 €

Lisaks tuleb arvestada, et siisteem vajab iga-aasta hooldust ja kasutaja toe eest tuleb iga
aasta kokku tasuda suurusjérgus 800 €. Samuti koolituse eest, mis mdlemale tegevjuhile
teha tuleb e-poe haldamise alaselt ldheb maksma kokku 350 €.
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Lisad

Lisa 1. Naidis tellimuse blanketist, mis liheb toolistele

Tellimus koostatakse enne arvet. Siia liheb automaatselt siisteemi poolt kuupiev,
madratud tarneaeg, tellimuse number ja tulevase arve number, arve saajaks mérgitakse
isiku voi ettevotte nimi ja aadress. Hiljem tellimuse tditmise kdigus lisab todline oma
nime, kes sellega tegeles ja allkirja. Selline teguviis tagab, et iga td6taja vastutab teatud

osa eest. Tellimus salvestatakse andmebaasi, kus on vdimalik seda avada.

- Tellimuse nr:
‘ — Ig Arve nr
TELLIMUS
Kuupaev:
Tarneaeg:
Arve saaja
Kood Kirjeldus Kogus Uhik Hind Ah % Summa KM Kokku EUR
Tellimusega tegeles:
Allkiri:

Joonis 4. Niidis tellimuse blanketist
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Lisa 2. Naidis arveblanketist

Automaatselt lisab programm arve numbri ja vastava kuupdeva. Samuti firma konto
numbri. Arve véljastajaks madratakse tegevjuhtidest {iks, kes tegeleb koigi klientidega,
arve vastuvotjaks on isiku nimi, kes tellimuse tegi. E-poe ostukorvist lisatakse toote
kood, kirjeldus, kogus ja hind. Arve saaja lisab enda voi firma andmed tellimuse kéigus
kui ostukorvi asju lisab. Arve talletub andmebaasi, vajadusel on vdimalik andmebaasist

avada.

| Bl | L I g h t Arve nr:
Kuupaev:
Viivis 0.02% paevas
Arve saaja Makse saaja
Ledshop OU
Reg. kood Swedbank:
KMKR nr.
Aadress:
Kood Kirjeldus Kogus Uhik Hind Ah % Summa KM Kokku EUR
)
Kokku:
sh kaibemaks:
20%
Arve valjastas: Véttis vastu:
LEdShop ou Swedbank: EE332200221056264598
Reg nr: 12360100
KMKR nr: EE101584771
Aadress: Keemia 4,10616, Tallinn,Harju,Eesti
Vabariik

Joonis 5. Arve blankett
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