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Annotatsioon

Antud t66 eesmargiks on hinnata, kas &riarhitektuuri vaates punchout kataloogilahenduse
stisteemi valik oli 6igustatud, rakendades selleks infoslisteemide analtilisi ja kavandamise

Oppekaval omandatud meetodeid.

Magistritdos kasitletav probleem on selles, et ettevottel puuduvad ténases e-poes
funktsionaalsused suuremate ettevotete vajaduste rahuldamiseks. Aga ka selleks, et tdita
uhte olulist strateegilist eesmarki — aastaks 2025 saavutatakse 1/3 kaibest labi e-poe.
Kolmandiku mulgikaibe saavutamiseks l&bi e-poe aitab saavutada see, kui pakutakse

funktsionaalsusi ka suurematele klientidele.

Magistritods anallisitakse ettevotte Uldist v@imekust ja valmidust arendada e-poe
funktsionaalsust selliselt, et see aitaks parendada ettevotte madgivdimekust. T60s
koostatakse ettevOtte vajadustest ja l&hiaja valjakutsetest lahtuvalt strateegia ehk
eesmarkmudel ning motivatsioonimudel. Koostatakse stisteemi kirjeldavad mudelid ning
plaanitava susteemi peamised vaated. To0s antakse Ulevaade, millised on ténapaeva
vBimalused andmevahetuse lahenduseks erinevate siisteemide vahel, sh ka vGimalused
luua automaatseid thendusi mitgiettevotte ja kliendi susteemide vahel. T60s uuritakse,
milliseid taiendavaid funktsionaalsusi oleks e-poes vaja arendada, et saavutada ettevotte
strateegilisi eesmaérke. Valminud t66 on heaks praktiliseks teejuhiks ja sisendiks punchout
kataloogilahenduse planeerimisel ja arendamisel. T66 Uheks tulemiks on ka vGimekuste
arendamise inkremendid, mis on vajalikud ettevottele oma dari arendamiseks ja ka

laiendamiseks.

LOputdd on kirjutatud eesti keeles ning sisaldab teksti 77 lehekdiljel, 6 peatlikki, 28
joonist, 14 tabelit.



Abstract

Designing a PunchOut Catalog Solution Based on Sales Organisation’s
Needs

The purpose of this Master's thesis is to assess whether the choice of punchout catalog
solution system in enterprise architecture's view was justified by applying the methods

acquired in the curriculum for analysis and design of information systems.

The problem analyzed in the Master's thesis is that the company does not have the
functionality in the current online store to meet the needs of larger companies. But also,
to meet one important strategic goal — by 2025, 1/3 of the turnover should be achieved
through the online store. The current online store does not have a solution that would
allow major customers to start placing an order directly without leaving their own
information system. In other words, the current online store does not have a possibility to
create automatic interfaces between the sales company and the customer's systems. Such
automatic solutions not only help the sales company to automate its sales processes, but
it helps the customer to optimize his purchasing processes.

The Master's thesis analyses the company's overall capabilities and readiness to develop
the functionality of the online store in such a way that it would help to improve the sales
capacity of the company. The main motivation for this is the performance of the strategic
goals of the company. Digital solutions must support everyday business in optimizing
processes. For this purpose, the existing capabilities of the company are assessed, and it
is determined which capabilities must be developed in the company to achieve the desired
goals. The thesis provides a strategy, i.e., a goal and motivation model based on the needs
of the company and near-term challenges. Models describing the system and the main

views of the planned system are compiled.

The thesis provides an overview regarding the most common data exchange solutions
between different systems nowadays, including the ability to establish automatic
interfaces between the sales company and the customer's systems.



The result of the Master's thesis is a necessary input for the implementation of a punchout
solution. In addition, the thesis highlights possible new functionalities that would need to
be developed in the online store to develop the company's sales capability. In addition,

proposals are made as to which capabilities should be improved as a matter of priority.

The thesis is in Estonian and contains 77 pages of text, 6 chapters, 28 figures, 14 tables.



Liihendite ja moéistete sonastik

ArchiMate Ettevottearhitektuuri (Enterprice Architecture) modelleerimise
vahend koos metamudelitega.

As Is Hetkeolukord tarkvaraarenduses.

BABOK Arianaluiisi teadmiste kogum (Business Analysis Body of
Knowledge).

Big data Suured andmed ehk andmekogumid, mis on mahult liiga suured

ja varieeruvad, et neid toddelda klassikaliselt.

BI1ZBOK Ariarhitektuuri karkass, esindab &riarhitektide parimate praktikate
ja distsipliinide karkassi (A Guide to the Business Architecture

Body of Knowledge Business Process Modeling Notation).

BPMN Ariprotsesside juhtimine ja notatsioon (Business Process

Modeling Notation).

CBP Ettevotte vBimekustep8hine muudatuste planeerimine (Capability

Based Planning).

Click & collect ,,Kl1dpsa ja tule jérele®, see on véljend e-kaubanduses.
Disainmdtlemine Kasutajakeskne lahenemine.

E-procurement E-hankimine, e-hankekeskkond.

EDI Elektrooniline andmevahetus (Electronic data interchange) on

lahendus, mis voimaldab vahetada tahtsaid tarneahela dokumente

automaatselt, ilma inimese sekkumiseta.

ERP Ettevotte ressursside planeerimine ja juhtimise tarkvara
(Enterprice Recourse Planning).

JIRA Taooriist, mida kasutatakse 1T-projekti arendusnéuete ja to6voo

haldamiseks (Issue and Project Tracking Software)

loT Asjade internet (The Internet of Things) on erinevate asjade
kogum, mis on thendatud v8rguga ning mis tdidavad teatud

Ulesannet.

KPI Tulemuslikkuse votmenditaja, votmemdddik (Key Perfomance

Indicator).



Lean p&himote
Marketplace
MoSCoW
MRO

MVP

Omnichannel

Payment Gateway

Prototiiiip

Punchout

kataloogilahendus

ShopOwner
PIM

SCRUM

SLA
SWOT

To Be
TOGAF

ul
UML

uUXx

Véartuse loomine ja raiskamise véhendamine.
Miugiportaal.
Tarkvara nduete prioriseerimise meetod.

MRO (Maintenance, Repair and Operatsions) tahistab hooldust,
remonti ja operatsioone. Todstusettevdtetes kasutatav termin, mis
viitab tegevustele, mis on vajalikud ettevdtte tootmisprotsesside

sujuvamaks toimimiseks.
Minimaalne eluj6uline toode (Minimum viable product).

Kanalitilene kaubandusmudel. Migistrateegia, mis koondab
ettevotte fulsilised ning digitaalsed kanalid selliselt, et kliendi
vaates pole vahet, millist kanalit kasutakse.

Maksellis.

Kavandatava toote v0i teenuse mittetéielik teostus voi esialgne

mudel.

Standard, mis vBimaldab suhtluse kliendi infostisteemi ja hankija

e-poe vahel.
Miugiettevdtte e-poe eest vastutav isik.

Tooteinfo haldamise ja rikastamise stisteem (Product Information

Management).

On agiilne arendusmeetod, mis on suunatud iteratiivse

arendusprotsessi juhtimisele.
Teenustaseme leping (Service level agreement).

Tugevuste, ndrkuste, véimaluste ja ohtude analtisi raamistik
(Strengths-Weaknesses-Opportunities-Threats). Seda kasutatakse
ettevdtte konkurentsipositsiooni hindamiseks ja strateegilise

plaani valjatootamiseks.
Soovitud olukord tarkvaraarenduses.

Ettevotte arhitektuuri karkass (The Open Group Architecture

Framework).
Visuaalne disain ehk graafiline liides (user interface).

Modelleerimiskeel (Unified Modeling Language), mille abil saab

objekt-orienteeritud tehnikas kirjeldada stisteemi elemente.

Mittevisuaalne disain ehk kliendikogemus (user experience).
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Sissejuhatus

Ké&esoleva magistritod eesmargiks on hinnata, kas driarhitektuuri vaates punchout
kataloogilahenduse susteemi valik oli Oigustatud, rakendades selleks infoststeemide

analliusi ja kavandamise 6ppekaval omandatud meetodeid.
TO0s antakse vastused jargmistele kiisimustele:

= Kas ariarhitektuuri vaates oli antud lahenduse valik Gigustatud?

= Millised on praegu olemasolevad v@imalused punchout kataloogilahenduse
arendamiseks?

= Milline on punchout kataloogilahendus tihes miiligiettevottes ning millised etapid
selleks on vaja labida? Valminud t66 on hea praktiline teejuht punchout
kataloogilahenduse arendamiseks.

= Millised on téiendavad e-poe funktsionaalsused, mida ettevotte peaks e-poes
arendama, et téita tihte ettevotte strateegilist eesmarki — aastaks 2025 saavutatakse
1/3 kaibest 1abi e-poe?

Magistritods anallisitakse ettevotte dldist vdimekust ja valmidust arendada e-poe
funktsionaalsust selliselt, et see aitaks parendada ettevdtte mutgivéimekust. Peamine
ajend selleks on ettevotte strateegiliste eesmarkide tditmine — aastaks 2025 peab
kolmandik 4drist olema kolinud e-poodi. Digitaalsed lahendused peavad toetama
igapédevast dritegevust just protsesside optimeerimisel. Selleks hinnatakse ettevotte
olemasolevat vdimekust ning tehakse kindlaks, millised vdimekusi peab ettevottes
arendama, et saavutada soovitud eesmdarke. TO0s tuuakse valja soovitused koos

tegevusplaaniga, kuidas organisatsiooni voimekust parendada.

T60s koostatakse ettevotte vajadustest ja ldhiaja valjakutsetest lahtuvalt strateegia ehk
eesmarkmudel ning motivatsioonimudel. Koostatakse siisteemi kirjeldavad mudelid ning

plaanitava stisteemi peamised vaated.

T60s antakse Ulevaade, millised on tdnapéeva véimalused andmevahetuse lahenduseks
erinevate ststeemide vahel, sh ka voimalused luua automaatseid thendusi mudgiettevotte
13



ja  kliendi  susteemide  vahel. To66  labiviimiseks  kasutatakse  kahte

andmekogumismeetodit: kusitlust ning poolstruktureeritud intervjuud.
Magistritoo koosneb kuuest erinevast peattkist

= Esimeses peatikis selgitatakse probleemi olemasolu ja aktuaalsust, Kirjeldatakse
t66 ulatust, soovitud tulemit ning autori rolli t66 teostamisel.

= Teises peatikis Kirjeldatakse t60s kasutatavaid metoodikaid, selgitatakse
disainmdtlemise printsiipe ning vaadatakse ettevotte arhitektuuri karkasse ning
mudeleid. Taiendavalt pdhjendatakse selles peatiikis metoodikate valikut.

» Kolmandas peatiikis viiakse labi é&rianaltills, antakse Ulevaade kontsernist,
kontserni  elektrimaterjalide  hulgimudgisektsioonist ~ Euroopas  ning
konkreetsemalt Ghest hulgimitgi sektsiooni kuuluvast mitgiettevottest ja selle
ettevotte  strateegiast. Samas  peatiikis antakse (levaade punchout
kataloogilahenduse tarbeks labi viidud darianaltdsi tulemustest, kirjeldatakse
arindudeid, koostatakse motivatsiooni- ja strateegiamudel, analliiisitakse ettevtte
vOimekusi ning koostatakse uue loodava ststeemi vé&rtusvoog. Taiendavalt
koostatakse stisteemi struktuuri kirjeldamiseks ariinfomudel ning AS-IS ja TO-
BE driprotsessid. Uuritakse ka arendamist vajavaid e-poe funktsionaalsusi: selle
tarbeks viidi ettevottes labi taiendav uuring.

» Neljandas peatiikis antakse Ulevaade vdimalikest andmevahetust puudutavatest
lahendustest, mis on tédnapdeval levinumad, ning nende t66tamise p&himdtetest,
eesmarkidest ning kasutusest praktilises maailmas.

= Viiendas peattkis viiakse labi slsteemianallius, vaadatakse l&hemalt punchout
kataloogilahendusele esitatavaid ndudeid. Luuakse kasutusmallide mudel,
stisteemi arhitektuuriline mudel komponentdiagrammil ning peamised vaated
loodavast lahendusest ehk luuakse prototudip.

= Kuuendas peatiikis tehakse t60 kohta jareldusi, antakse hinnang, kas antud
stisteemi valik oli Gigustatud. Tuuakse vélja ka peamised valjakutsed susteemi
arendamisel. Lisaks tehakse ettepanekuid edasiste e-poe funktsionaalsuste
arendamiseks, et tdita olulisimat strateegilist eesmérki — aastaks 2025

saavutatakse 1/3 kaibest 1&bi e-poe.
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1 Teema piistitus ja aktuaalsus

Ké&esolevas peatiikis annab autor (levaate probleemi olemasolust ning teema
aktuaalsusest. Lisaks annab autor Ulevaate magistritoos kasitlevatest teemadest ning

magistritod eesmargist tulenevalt soovitud tulemusest.

1.1 Probleemi selgitus

Paljudes ettevotetes radgitakse pidevalt protsesside automatiseerimisest, olgu siis
tegemist naditeks miugi-, tootmis- vOi teenust pakkuvate ettevotetega. Hasti labimdeldud
ning efektiivsed ning optimeeritud &riprotsessid voimaldavad ettevotetel saavutada edu
ka véga Kkiiresti muutuvas majanduskeskkonnas, nagu seda on praegune olukord
maailmas, ning tanu sellele pusida konkurentsis. Selleks, et midagi optimeerida vdi
efektiivsemaks muuta, peab olema selge arusaam olemasolevatest protsessidest ning &ri
toimimisest tervikuna. Protsesside kaardistamine ning lahti kirjutamine vdimaldab
erinevatel huvigruppidel hetkeolukorrast aru saada ning vajadusel neid protsesse

parendada ning uuendada, planeerides tdiendavaid arendustegevusi.

Protsesside digitaliseerimise ning automatiseerimisega kaasneb ettevdttes aga tihtipeale
ka vajadus tdiendavate teadmiste jarele, kuna olemasolevast voimekusest ei piisa. Kuna
aga paljud ettevotted osalevad samal ajal justkui digitaliseerimise vdidujooksus, pole
taiendavat kompetentset t66joudu turult alati kerge leida, mis omakorda vdib takistada

ettevOtte arengut vGi muuta seda oluliselt aeglasemaks.

Magistritdos kasitletav mudgiettevote on vOtnud viimasel ajal protsesside
automatiseerimise eriti suure tdhelepanu alla. Selleks on ettevottes viimase kolme-nelja
aasta jooksul investeeritud palju raha ja aega uude midgikanalisse, milleks on e-pood.
Tanu e-poe kasutuselevotmisele on vdimalik igapéevast ari muuta jarjest rohkem

automaatsemaks, vahendades seejuures protsessikulusid.

Magistritoos kasitletav probleem on selles, et ettevottel puuduvad tdnases e-poes

funktsionaalsused suuremate ettevotete vajaduste rahuldamiseks. Aga ka selleks, et tdita
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uhte olulist strateegilist eesméarki — aastaks 2025 saavutatakse 1/3 kaibest Iabi e-poe.
Kolmandiku mulgikaibe saavutamiseks l&bi e-poe aitab saavutada see, kui pakutakse
funktsionaalsusi ka suurematele ettevdtetele, kelle muugikaibed ulatuvad sadadesse
tuhandetesse eurodesse aastas. Uheks selliseks vdimaluseks on lahendus, mis vdimaldaks
suurklientidel, naiteks MRO! ettevétted, alustada tellimuse tegemist otse nende enda
infoslisteemist. Teisisdnu puudub ténases e-poes vGimalus luua automaatseid Uhendusi
muugiettevotte ja kliendi vahel. Sellised automaatsed lahendused ei aita mitte ainult
miugiettevottel automatiseerida oma mudgiprotsesse, vaid need aitavad Kkliendil

optimeerida ka tema ostuprotsesse.

Ettevotte eesmérk on liikuda traditsiooniliselt kaubandusmudelilt kanalitilesele ehk
omnikanali kaubandusmudelile. Kanalitlese &ri arendamine ja seeldbi uue mudgikanali
lisamine toob aga tdiendavaid valjakutseid ja keerukust ning ka palju analtisimist ja
muudatusi protsessides, kuna kliendi vaates tuleb tagada, et kdikides miiligikanalites
oleks teenindus ja informatsioon Uhesugune. Lisaks on véga oluline pidevalt Kklienti
kuulata ning kusida tema tagasisidet, et jatkuvalt parendada kliendikogemust ning

saavutada seelabi suurem turuosa.

1.2 TOOs kasitletavad teemad ning eesmark

Magistritdos kasitletav miugiettevote on rahvusvaheliselt tuntud kontserni kuuluv
arikliendile keskendunud ettevote, kelle peamiseks tegevusalaks on elektrimaterjalide
hulgimlik ning energiasdéstvate lahenduste pakkumine. Kontserni ettevotete hulka
kuulub kokku peaaegu 500 ettevdtet véga paljudest erinevatest valdkondadest. Kontserni
elektrimaterjalide ettevdtete sektsioon haarab jouliselt Euroopas turgu labi orgaanilise
kasvu, aga ka uute ettevotete omandamise abil. Nagu eelnevalt mainitud, on viimase
kolme-nelja aasta jooksul enim investeeritud mulgi automatiseerimisse just
elektrimaterjalide hulgimligi ettevotetes. Peamiseks mudlgi automatiseerimise
tooriistaks on arikliendile suunatud e-poe arendamine Uhisel platvormil. Ettevotte

eesmérk on arendada kanalitlest (omnichannel) mdutgistrateegiat, kus kliendil on

! MRO (Maintenance, Repair and Operatsions) tahistab hooldust, remonti ja operatsioone.
ToostusettevBtetes kasutatav termin, mis viitab tegevustele, mis on vajalikud ettev6tte tootmisprotsesside
sujuvamaks toimimiseks.
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vOimalus osta sobivaid tooteid Iabi erinevate muugikanalite — 1) midgiesindused, 2) e-
pood, 3) vdtmekliendihaldurid. VVaadates viimaste aastate uuringuid B2B (business to
business) valdkonnas, on ari kolimine e-poodidesse saanud sisse véga suure hoo, seda
toetas ka COVID-19 pandeemia laialdane levik maailmas. Paljud sektorid on tanu
pandeemiale tohutult kasvanud, see hdlmab nditeks veebipoode, logistikaettevotteid,
ravimifirmasid, IT sektorit jne [1]. Paljud eelmainitud ettevotted teevad suuri
investeeringuid, et kaasajastada oma arimudelit ning arendada tehnoloogiat, et valmistuda
uueks koroonajargseks konkurentsiolukorraks [1]. Kuigi e-pood kui selline ei ole turul
midagi uut, vOib teatud &rivaldkondades, eriti B2B klientidele suunatud &ris, selle
levitamine klientidelt ja ka ettevottesiseselt palju rohkem téhelepanu ja ressursse ndéuda.

E-poe arendamise etapid jagati kolme kategooriasse — esimese etapina keskenduti
védiksema ja keskmise suurusega Klientidele, keda arvuliselt on ettevotte kliendibaasis
kdige enam, et katta &ra nende vajadused. Teise etapina sooviti pakkuda tdiendavaid
funktsionaalsusi suurematele ettevotetele ning toGstusettevotetele. Uheks selliseks
vajaduseks, aga ka vdimaluseks on automaatsed hendused mudgiettevotte ning kliendi
sisteemide vahel. Viimase, kolmanda etapina on alles fookuses jaeklientidele laienemine.
Kogu selle projekti juures on kindlasti oluline roll kliendil — tahetakse leida voimalusi
kliendikogemuse parendamiseks, seega sisend kliendilt on vaga oluline. Pole métet
arendada funktsionaalsusi, mis on ainult mutgiettevotte enda arvates kliendile parimad.
Et seda eesmarki téita ja saada aru, milliseid funktsionaalsusi tGihe voi teise riigi kliendid
ootavad, viidi elektrimaterjalide sektsiooni ettevottete seas l&bi ka kisitlus.

Magistritéo eesmargid

Magistrito6 eesméark on hinnata, kas é&riarhitektuuri vaates oli punchout
kataloogilahenduse valik digustatud, rakendades selle hindamisel dppekaval omandatud
meetodeid. Punchout kataloogilahenduse véljatéotamine on (ks vdimalus, kuidas
ettevOtted saaksid oma &ri taiendavalt automatiseerida, eriti on see oluline tdnapédeva
keerulist t60jouturgu silmas pidades kuna spetsialiste pole lihtne leida. Punchout
kataloogilahenduse eesmark on voimaldada klientidel efektiivselt ja kiiresti kokkulepitud
tootesortimendile ligi saada ning tellimusi teha, vabastades seejuures majasisest
toojouressurssi tellimuste kasitlemiseks. Antud t66 keskendubki Gihe véimaliku lahenduse

analliusile. Magistritd6s antakse Ulevaade, millised on olemasolevad andmevahetuse
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lahenduste vdimalused. TOOs vaadatakse lahemalt, milline on punchout kataloogi
vOimalik lahendus Uhes ettevottes ning millised etapid on vaja selleks labida. Valminud
to6 on heaks praktiliseks teejuhiks ja sisendiks punchout kataloogilahenduse
planeerimisel ja arendamisel. To6s uuritakse, milliseid tdiendavaid funktsionaalsusi oleks
e-poes vaja arendada, et saavutada ettevotte strateegilisi eesmarke — aastaks 2025
saavutada 1/3 muugist labi e-poe. T60 theks tulemiks on ka vGimekuste arendamise

inkremendid, mis on vajalikud ettevottele oma ari arendamiseks ja ka laiendamiseks.

Oma t66s on autor kasutanud jargnevaid meetodeid ja tooriistu:

= disainmdtlemise meetodeid klientide ja kasutajate méistmiseks;

= TOGAF raamistikul pdhinevat vdoimekuspdhise planeerimise meetodit ettevotte
vOimekuste analtidsiks ja hindamiseks;

= vdirtusvoo kaardistamise analiitisimeetodit;

»  FURPS mudelit kasutajanduete analutsimisel;

= MoSCoW meetodit nduete prioriseerimisel;

= BPMN (Business Process Modeling Notation) modelleerimise keelt driprotsesside
modelleerimiseks;

= SIPOC protsesside kaardistamise meetodit;

= ettevOttearhitektuuri ~ raamistiku ~ ArchiMate =~ modelleerimiskeele  abil
mutgiettevotte vOoimekuse ja eesmarkide visualiseerimist;

= driinfo modelleerimiseks UML klassidiagrammi;

= SWOT-analiisi labiviimist ari  vajaduste strateegilisest vaatenurgast
analliusimiseks;

= veebipdhise tarkvara Figma abil slisteemi prototiitibi loomist.

Antud magistritdo skoopi ei kuulu

= detailne punchout kataloogilahenduse tehniline analiiis ja arendusplaan;

* milgiettevotte e-poe kui stisteemi tehniline analtiis ja mudelid;

» midgiettevdtte ERPI, e-poe ja PIMi siisteemid ja nendevahelised liidesed,;

= punchout kataloogilahenduse kasutajalugude detailne lahti kirjutamine;

= punchout kataloogilahenduse testlugude kirjeldamine ja testplaani koostamine.
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1.3 Autori panus

Autori seos ettevottega on olnud pikaajaline, omades selles ettevottes mitmeid erinevaid
rolle nii Eestis kui Baltikumis. Ténaseni juhib autor uue mudgikanali, milleks on e-pood,

arendamise projekti, mis sai alguse 2018. aastal.

Magistritoos labiviidud analudsid ning loodud mudelid on autori koostatud, kasutades
selleks infostisteemide analulsi ja kavandamise Oppekaval omandatud meetodeid.
Magistritooks on kasutatud erinevaid sisendeid nii sisemistelt kui vélistelt partneritelt,

aga ka kirjandusallikaid, millest kdigile on t60s viidatud.
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2 Toos kasutatud metoodikad

2.1 Toos kasutavate analttsimetoodikate kirjeldus ja valik
2.1.1 Disainmdtlemine

Disainmd&tlemine on iteratiivne protsess, mida kasutatakse klientide vOi kasutajate
mdoistmiseks, oletuste kinnitamiseks, probleemide lahendamiseks vdi uuenduslike

lahenduste loomiseks ja testimiseks [54].

Disainmdtlemise kontseptsioon on akadeemilises kasitluses kasutuses juba 1960.
aastatest, kuid praktilises elus tuli see pigem kasutusse 2000ndatel ning pérast seda on
see kontseptsioon saanud jarjest enam tahelepanu. Disainmd@tlemises saab eristada kahte

voogu — esiteks disainile ning teiseks juhtimisele suunatud [3].

Disainimine on korduvat tegevust valjendav protsess ja disainmdtlemine esindab kdiki
samme alates esialgsest sisendist kuni t66 I6petamiseni. Disainimine on protsess, mis
muudab véljakutse, mida soovitakse lahendada valmis tooteni vdi disaini lahenduseni,

olenevalt sellest, mis on eesmérk [4].

Teenuste disainimisel ja arendamisel on vdimalik kasutada mitmeid erinevaid meetodeid
ja tooriistu, et koguda kasutaja kohta infot, analulsida seda ning todtada vélja uus

lahendusi lahtuvalt 16ppkasutaja vajadusest — kliendi tagasiside on seejuures védga oluline.
Toote ja teenuse arendamisel on kdige olulisem aru saada kolmest asjast [5]:

= kas toode ja/vdi teenus lahendab kliendi probleemi,
= kas see probleem esineb paljudel klientidel,

= kas Kklientide jaoks on tegemist tdsise probleemiga.

Kliendikeskne tootearendus tdhendab seda, et klient kaasatakse tootearendusse esimesest
arendusetapist alates kuni turule minekuni vélja. Kliendi tagasiside kogumine kéib

vastavalt sellele, millises kanalis ta kdige enam aega veedab [5].
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Labi aastate on disainiprotsessi Uritatud joonistada vaga mitmel moel, heks néiteks on
D.school Bootleg disanmdtlemise protsessi mudel, mis on toodud joonisel 1.

p.OTOTY.E

Joonis 1. D.school Bootleg disainm&tlemise protsessi mudel [6]

Joonisel 1 on toodud D. School Bootleg disainmd&tlemise protsessi mudel. Jargnevalt on

loetletud disainmd@tlemise protsessi sammud ning toodud nende selgitused [6]:

» empaatia loomine — kasutaja tundmadppimine, nditeks turu-uuringud, intervjuud,
klsitlused, huvitatud osapoolte analiiis jne;

= probleemi defineerimine — selgelt sdnastamine, mis probleemi minnakse
lahendama, néiteks persoonade Kkirjeldamine, valjakutsete ja valukohtade
selgitamine, klienditeekonna kaardistamine jne;

= ideede genereerimine — potentsiaalsete lahenduste leidmiseks ajurtinnaku
korraldamine ning sobiva lahenduse valimine ja arendamine, nditeks ajuriinnakute
korraldamine, ideede genereerimine, kasutajalugude Kirjutamine, prioriseerimine
jne;

= prototliipimine — prototlibi v6i prototulpide seeria loomine ja lahenduse
testimine;

= testimine — lUhikeste tsiiklite jarel tulemuse/innovatsiooni tagamine, et
kindlustada pidev parendus.

Autori arvates sobib disainmdtlemise lahenemine hasti e-poe selliste edasiste vajaduste
ja funktsionaalsuste véljaselgitamiseks, kus keskmes on klient ja tema vajaduste
mdistmine ning vastavalt sellele toote edasiarendus — tdiendavate funktsionaalsuste

loomine.
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2.1.2 Ettevottearhitektuur

Ettevottearhitektuuri ~ (Eneterprice  Architecture)  kasitlust hakati  rakendama
organisatsoonide toimimise efektiivsuse tdstmise vahendina alates 1980. aastatest [7].
Pdhjused peitusid Uhelt poolt mitme uue juhtimisideoloogia rakendamises, mis sundisid
organisatsioone suuremat tahelepanu pé6rama oma tegevuse tulemuslikkusele, teisalt tiha
laialdasemalt rakendatud infoslisteemide ebaefektiivses kasutamises ettevotte eesmérkide
saavutamisel, samuti selles, et ndidata organisatsiooni juhtidele info- ja
kommunikatsioonitehnoloogia laialdasema rakendamise vajalikkust [7]. Seega saab
Oelda, et kiire infotehnoloogia areng ndudis paralleelselt ka aristrateegia muutmist ning
uuendamist. Infoslsteemi- ja tehnoloogilisest arhitektuurist koosnevasse mudelisse lisati
ka driarhitektuuri — organisatsiooni toimimisarhitektuuri osa [7]. Ettevotteaarhitektuur ei
sisalda endas ainult infotehnoloogiat, vaid ka &ri poolt, mis tagab &ri ja IT kooskdla
digitaalse transformatsiooni kontekstis [8].

EttevGttearhitektuur on kontseptuaalne plaan vdi ka mudel, mis maaratleb organisatsiooni
struktuuri ja toimimise, ettevdttearhitektuuri eesmark on maérata kindalaks, kuidas
organisatsioon saaks tohusalt saavutada oma praeguseid ja tulevasi eesmarke [8].

Ettevottearhitektuuri komponendid on toodud joonisel 2.

—

Aristarteegia

—_—

Vairtusahel / Viartusvoog

—

M

Ariarhitektuur

—

Ariprotsessid

Stisteemid — rakendused

| S

Ettevotte arhitektuur (EA)

Infoarhitektuur

[
[
[ Voimekused
[
[
[

|

Vark Rust- ja Turvalisus
tarkvara

Ettevotte tehniline arhitektuur

e

Joonis 2. Ettevéttearhitektuur: ari- ja tehniline arhitektuur [56]

22



Ettevottearhitektuur kasutab sidustamiseks omamoodi keelt, mis on kirjeldatud kas
jooniste, tabelite, kujutiste v6i muul viisil [9]. Niimoodi pakutakse vastava ala
spetsialistidele vBimalust mdista infot ilma Uleliigset aega vastava ,keele* dppimisele
kulutamata. Kasutatavad joonised, tabelid, kujutised ja vaated on liidetud (htseks
stisteemiks nii, et kogu siisteemi osapooled saaksid mdista oma valdkonnaga seotud
probleeme ning arvestada ksteise vajadustega [9]. MOned ndited ettevottearhitektuuri
karkassidest: TOGAF, Zachman, DoDAF ja BIZBOK.

TOGAF (The Open Group Architectual Framework) on (ks tuntumatest seni loodud
ettevottearhitektuuri karkassidest ning see koosneb neljast komponendist [10], [47]:

= driarhitektuur (Business Architecture),
= andmete arhitektuur (Data Architecture),
= rakenduste arhitektuur (Application Architecture),

= tehnoloogia arhitektuur (Technology Architecture).

TOGAF arhitektuuri karkass on suunatud tehnoloogiale, joonisel 3 on toodud TOGAF

ettevottearhitektuuri komponendid.

Ariarhitektuur
Ariprotsessid, organisatsioon, inimesed

Rakenduste .
. Andmete arhitektuur
arhitektuur . .
Andmed, informatsioon
Teenused

Tehnoloogia arhitektuur

Riistvara, tarkvara, vérk

Joonis 3. TOGAF ettevottearhitektuuri komponendid [10]

B1ZBOK ettevottearhitektuuri karkassi késitluse kuuendas peatiikis vaadeldakse I&hemalt
ari- ja IT arhitektuuri vahelist Ghtlustamist. Selle pdhjal on &ri ja IT Uhtlustamine
fundamentaalne ja oluline Iili, mis v6imaldab muuta dristrateegia, visiooni, disaini ja
nduded IT arhitektuuri kontseptideks ning sealt loodavateks lahendusteks [11]. Joonisel
4 on toodud BIZBOK &riarhitektuuri karkass.
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Huvitatud
osapooled
Visioon,

‘ Voimekused ‘

Poliitikad, starteegiad ja
reeglid ja taktikad
Tooted j () ) Projektid j
ootedja ‘ Organisatsioon ‘ ‘ Informatsioon ‘ rojextic ja
teenused . | | | algatused
‘ Vadrtusvood ‘

regulatsioonid
Maddikud ja Otsused ja
meetmed stindmused

Joonis 4. BIZBOK ériarhitektuur [55]

B1ZBOK:i pdhiprintsiibid ari ja IT Ghtlustamisel on jargmised [11]:

= dri pool saab defineerida visiooni, eesmargid ja prioriteedid, mis omavad mdju
ariarhitektuurile;

= driarhitektuuril on otsene ja Giheselt mdistetav seos IT arhitektuuriga;

= dri vOBimekustel on otsene ja selge mdéju rakendustele ja arendatavatele
ariteenustele;

= véartusvoogudel on otsene ja selge mdju driprotsesside automatiseerimisele,
juhtumuuringutele, kasutajaliidestele ning sarnastele ariloogika kontseptidele;

= informatsiooni kontseptidel on otsene ja selge seos andmearhitektuuri andmetega;

= dri mju dariarhitektuurile saab tdlkida arhitektuurseteks moéjudeks dldiselt ja IT
arhitektuuri ndueteks;

= driarhitektuur pakub lihtsustatud aridisaini vaateid erinevatel tasemetel, mida saab
tolkida IT arhitektuuri disaini vaadetesse;

= dri ja IT arhitektuuri kaardistamine aitab Gthtlustada ari ja IT omavahelist
transformatsiooni.
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2.1.3 TOGAF ja vBimekustepdhine planeerimine

Vdimekuste analulsiks kasutab t66 autor TOGAF raamistikku. Vdimekustel pdhinev
planeerimine (CBP - Capability Based Planning) on strateegiale suunatud
planeerimisraamistik, mis lihtsustab organisatsioonidel nende &rieesmarkide saavutamise
suutlikkust stisteemselt arendada [12], [47].

Voimekustepohine planeerimine on &riarhitekti tooriist, mis aitab l&bi modelleerimise
leida arendamist vajavad kitsaskohad, mille lahendamisega saab IT organisatsioon aidata
aristrateegia realiseerimisele kaasa [12], [13]. VOGimekus seob omavahel ressursid ja
I6pptoote. VBimekused ja vaartusvood on vahendid, mis aitavad anallilisida ja planeerida
ressursse eesmaérkideni joudmiseks [13]. VOimekustepdhine planeerimine aitab néidata
suuremat pilti organisatsioonist ning pohjendada valitud analliisi ja arenduse vajalikkust,
vajalikud vdimekused on omakorda vaja seostada vaartusvooga. EttevGttes on motet
tegeleda selle protsessiga, mis loob suuremat véartust ning kus eksisteerib arenguvajadus
vOimekuste vaates [13]. Voimekused on (ks tervikkomplekt kogu ettevéttele,

vaartusvood peaksid olema koostatud iga vaartuspakkumise kohta eraldi.

Kokkuvottes saab oelda, et vdimekustepbhine planeerimine on mitmekilgne
ariplaneerimise eeskuju, mis on ettevottearhitektuuri vaatenurgast vaga kasulik: see aitab
IT-d &ritegevusega veel enam Uhildada ning IT arhitektidel keskenduda drile vajalike
vaartuste loomisele [12]. VBimekustepdhise planeerimise neli sammu on toodud joonisel
5.

Kaardista-
mine

Ulevaatus / Hindamine /

kontroll anallitis

Planeeri-
mine

Joonis 5. V6imekustepGhise planeerimine (CBP) neli sammu [13]
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Kui vOimekused on kaardistatud, on jargmine samm nende Kkipsustaseme
hindamine. Eesmérk on hinnata praegust seisu ja soovitud seisu ning tuvastada
vOimalikud arenguvajadused [13]. Graafiliselt sobivad kasutamiseks nditeks soojuskaart
(heatmap) ja radiaaldiagramm (spider chart). Hindamine voiks aga lahtuda erinevatest

dimensioonidest, nagu inimesed, protsessid, tehnoloogia ning informatsioon [13].

Vdimekused on kavandatud selliselt, et arvesse on vdetud erinevaid dimensioone. lgal
organisatsioonil on natukene erinev kuid samas sarnane komplekt dimensioone [12].

Joonisel 6 on toodud TOGAF voimekuste juurdekasv ja selle mdotmed.

Voimekused
Voimekuste juurdekasv
Inimesed Protsessid Materiaalne dimensioon
Individuaalne areng Kontseptsioonid Infrastruktuur
Kollektiivne areng Ariprotsessid Infotehnoloogia
Professionaalne areng Informatsioon Seadmed- ja varustus

Joonis 6. TOGAF v@imekuste juurdekasv ja médtmed [12]

Magistritod jaoks aitas antud metoodika kaardistada mudgiettevotte olemasolevaid
vOimekusi ja strateegilistest eesméarkidest lahtuvalt hinnata, milliseid v@imekusi peaks
ettevOtte parandama voi millised voimekused on ettevottes puudu. Magistritoos tehakse

ettepanekud puuduvate véimekuste parandamiseks.

2.1.4 VVaartusvoo kaardistamine

Vééartusvoo kaardistamine on analliusimeetod, mis on mdeldud tegevuste, ressursside ja

informatsioonivoogude kaardistamiseks valitud vaartusloomeahela ulatuses [14].
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Vaartusvoo kaardistamine ja analliis on kasulik todriist, kui on soov [14]:

= kaardistada objektiivselt ja tiksikasjalikult tanane té6korraldus;

» tuua vilja raiskamise ja vaartust loovate tegevuste osakaal, sh ebaotstarbekad
lilgutused ja tegevused, ootamised, kontrollimised jms;

= aidata erinevatel osapooltel protsessidest ihte moodi aru saada;

= parendada meeskonnat6dd,;

= leida parendusideid tulemuslikkuse tdstmiseks ning kadude vahendamiseks;

= kéivitada parendusprojektid protsesside mdjususe ja tdhususe suurendamiseks.

Vaartusvoo kaardistamine ja analliisi sammud [14]:

oluliste valdkondade véljaselgitamine, mille osas tasub esimeses jarjekorras
vaartusvoo kaardistamist ja analtdisi 1&bi viia;

= praeguse olukorra kaardistamine;

= parendusvajaduste ja vdimaluste identifitseerimine;

= tuleviku védartusvoo koostamine;

= tegevuskava koostamine ja parenduste elluviimine.

Véaartusvoo kaardistamise ja analliusi tulemusel on valja selgitatud vadrtust lisavate
tegevuste ja raiskamiste osakaal, raiskamiste olemus, parenduse v6imekus ning analtisi

alusel on selgitatud vélja protsessi parendusvéimalused [14].

Vaartusvoo mudel vdimaldab antud t60s anda Ulevaate kahe vaartust andva protsessi
loomisest, esiteks punchout kataloogilahenduse vaartusvoog ning teiseks mitgipersonali
motiveerimise véaartusvoog, mis motiveerib miugipersonali oma kliente e-poe kanalit

kasutama.
2.1.5 SWOT

SWOT on ingliskeelsete sdnade esitahtedest moodustatud lihend, millega Kirjeldatakse

ettevOtte sisemisi tugevusi (Strengths) ja norkusi (Weaknesses) ning valiskeskkonna

pakutavaid voimalusi (Opportunities) ja ohte (Threats). SWOT-analiilis véimaldab saada

lihtsalt ja kiiresti Ulevaate ettevotte konkurentsiolukorrast [15]. SWOT-analulsi kaigus

pannakse Kirja ettevotte tugevused, ndrkused, ohud ja vdimalused. Meetod rbhutab

kooskdla vajadust ettevotte sisemiste omaduste ja valiskeskkonna vahel ning aitab
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keskenduda nendele valdkondadele, milles ollakse tugevad ning kus on suurimad
vOimalused [15]. SWOT on hea td6vahend sise- ja véliskeskkonna analtilisitulemuste

kokkuvotteks. See sobib hasti strateegia planeerimise ja seadmise tooriistaks.

Ké&esolevas magistritoos viib autor 1abi SWOT-analtlsi mudgiettevotte néitel. Eesmark
on aru saada, kas ettevotte tegelikud strateegilised eesmargid thtivad autori poolt 1&bi

viidud analliisiga.
2.1.6 FURPS

Kasutajanduete analttsimisel kasutab t66 autor FURPSi mudelit, kus funktsionaalseid
ndudeid Kirjeldab mudeli esimene osa ning mittefunktsionaalseid URPSi osa. FURPSI

nimes kasutatud akronuim kvalifitseerib nGuete juhtimise jargnevalt [16], [53]:

= funktsionaalsus (functionality) — vdimalused, suutlikkus;

= kasutatavus (usability) — inimfaktor, abiinfo, dokumentatsioon, UX
(mittevisuaalne disain ehk kliendikogemus);

= tookindlus (reliability) — vigade tihedus, parandatavus, turvalisus, SLA
(teenustasemel leping);

= joudlus (performance) — vastamise aeg, korrektsus, piirkoormus, kattesaadavus,
ressursside kasutamine;

= toetatavus (supportability) — adapteeritavus, hooldatavus, rahvusvahelisus,

konfigureeritavus, laiendatavus.

Pluss miark FURPSI nimes ,,FURPS+* tdhistab tdiendatud mudelit, kus lisandus nduete
piiranguid, nagu disain, arendamine, liidesed ja infrastruktuur [16], [53]. Kasutajanduete
analutsimisel kasutab autor kasutajakeskset FURPSiI mudelit, funktsionaalsused on

nimetatud 16ppkasutaja/kliendi ootusi silmas pidades.

2.1.7 NOuete prioriseerimine MoSCoW meetodil

MoSCoW meetod on juhtimise, drianalliusi, projektijuhtimise ning tarkvaraarenduse
jaoks kasutatav prioriseerimise meetod, mida kasutatakse sidusrihmadega nduete
téhtsusest Uhisele arusaamisele joudmiseks [17]. Mdiste MoSCoW on akroniiim

prioriseerimise kategooriatest — Must have, Should have, Could have, Won't have. T66

28



autor valis MoSCoW prioriseerimise meetodi, sest see vdimaldab sidusgruppide abil

maarata arinduete olulisust.

T6O viimases peatlkis késitletud lahenduse prototiitip luuakse veebipdhise tarkvara

Figma abil.
2.1.8 ArchiMate

ArchiMate on The Open Group’i standard, see on ettevdttearhitektuuri avatud ja
s6ltumatu modelleerimiskeel, mis kasutab ettevottearhitektuuri praktikat ning aitab
kirjeldada ja moista keerukamaid stisteeme [18]. See on visuaalne keel koos piltide ning
simbolitega, et kirjeldada, analliisida ja esitleda mitmeid ettevottearhitektuuris aja
jooksul muutuvaid véljakutseid. Standard pakub olemite ja seoste terviklikku komplekti.
ArchiMate’i Okosiisteem toetab ka XMLi formaati, mis v@imaldab mudelite ja
diagrammide vahetamist eri tdoriistade vahel [18]. ArchiMate on ettevottearhitektuuri
modelleerimise vahend koos metamudelitega, seega ArchiMate pole ainult
visualiseerimiskeel, vaid 6hem analiiiisikeel [18]. Ariinfo modelleerimisel on palju
valjakutseid — see peab olema agiilne, juhitud tugevalt ari poole pealt, astmelise disainiga,
toetama andmemahukate 1T projektide arendusi ning aitama neid andmeid ka siisteemis
hallata [19].

Ké&esolevas magistritdos visualiseeritakse ArchiMate’i modelleerimiskeele abil ettevdtte
motivatsiooni- ja strateegiamudel. Motivatsioonimudel nditab motivatsiooni vdi p&hjusi,
mis mojutavad organisatsiooni disaini vOi arhitektuuri [18]. Eesmdrk on aru saada
faktoritest ehk ajendist, mis mdjutavad motivatsiooni elemente, nendeks elementideks
voivad olla nii sisemised kui ka valised elemendid [20]. ArchiMate’i strateegiamudelis
kajastatakse ressursid ja vOimekused ning nende moju arhitektuurile strateegiliste
eesmarkide saavutamiseks. Strateegiaelemente kasutatakse ettevotte strateegilise suuna
ja valikute modelleerimiseks, kuna need avaldavad mdju ettevotte arhitektuurile [18].
Strateegiaelemente saab kasutada selleks, et véaljendada seda, kuidas ettevote soovib luua
vaartust oma huvigruppidele ning milliseid vBimekusi ja ressursse selleks vaja on.
Strateegiaelemente kasutatakse ettevotte strateegilise suuna ja valikute modelleerimiseks
[18].
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2.1.9 BPMN

Ariprotsesside juhtimine ja notatsioon ehk BPMN (Business Process Management and
Notation) on pdhimdtete, meetodite ja vahendite kogum &riprotsesside analisiks,
modelleerimiseks, kaitamiseks ja monitoorimiseks nende parendamise eesmargil [21].
BPMN kirjeldab ariprotsessi tegevuste jada ja vajalikku andmevoogu, see on piisavalt
detailne ning sobib protsessi analtsiks [21]. BPMN leiab laialdast kasutusala nii 1T-s
kui ka aripoolel. BPM (Business Process Management) koosneb jargmistest
pohisammudest: 1) disain, 2) modelleerimine, 3) juurutamine, 4) monitoorimine ja
analuds ning 5) optimeerimine ja parendamine. BPMN joonised on tehtud Bizagi nimelise

tooriista abil, mis aitab ariprotsesse modelleerida [22].

Kuigi ariprotsesside tdhus juhtimine tagab edu labi efektiivsuse saavutamise, on viimasel
ajal hakatud réakima ka nn vilistest Sokkidest, mis tugevalt ja soovimatult driprotsesside
muutusi mdjutavad ning mida nii lihtsalt juhtida ei ole v@imalik (nt COVID-19
pandeemia ja Ukraina sdda) [23]. See omakorda avaldab mdju ettevotte strateegiale ja
organisatsioonile terviklikult, moju ei pruugi olla alati negatiivne, vilistest Sokkidest

voOivad tekkida ka uued vdimalused [23].

Protsesside joonis annab tervikliku pildi nii olemasolevatest protsessidest kui pérast
planeeritud arendust uuendusega seotud muudatustest. Magistritdds on protsesside

joonistamisel kasutatud nii AS-IS kui ka TO-BE protsessijoonised.
2.1.10 SIPOC

SIPOC diagramm on protsesside kaardistamise meetod, mis aitab anda protsessidest
lihtsa Glevaate kdikidele osapooltele, olgu see siis projektimeeskonna liige voi keegi
tegevjuhtkonnast [57]. Meetodi nimi tuleneb ingliskeelsete sdnade algustahtedest —
tarnijad (suppliers), sisendid (inputs), protsess (process), véljund (output) ja kliendid

(customers) ja meetodit vaadatakse kdikide nende komponentide mdistmiseks [57].

SIPOC-kaardistus on kasulik tooriist, et saada kiire ja visuaalne Ulevaade AS-IS
protsessist ning selle ulatusest. T66 autor valis selle meetodi, et anda (levaade
registreeritud pusikliendi tellimuse koostamisest e-poes ning info vahendamisest kliendi

ja midgiettevotte vahel.
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2.1.11 Intervjuud ja kusitlused

Intervjuu on (ks vdimalikest andmekogumise viisidest. Lihtsustatult vdib
intervjueerimist defineerida kui konkreetsele teemale keskenduvat eesmargiparast
vestlust kahe vdi enama inimese vahel [28]. Intervjuu on lheks lihtsamaks viisiks
kogumaks sisendit — ndudeid uue arendamist vajava ststeemi loomiseks. Stinkroonne
suuline veebiintervjuu on tavaliselt videokdéne formaadis, osaleja ja uurija néevad
teineteist video vahendusel ning saavad Geldule vahetult ning kiiresti reageerida, lisaks
on vdimalik kusimusi tpsustada ning lisada neid vastavalt selle, kuidas vastaja vastab
[48], [52].

Kisitlus on ks sagedamini kasutatavaid infovajaduste uurimise viise, kisitluse eelised
ja puudused on toodud tabelis 1. Selle populaarsus on tingitud odavusest ning kisitluse

labiviimise suhtelisest lihtsusest [28].

Tabel 1. Kusitluse labiviimise eelised ja puudused [28]

Eelised Puudused

Okonoomsus/odavus Uued, teadvustamata infovajadused jadvad
selgitamata

Kvantitatiivne, vastuste analiius Vastamata kusimuste risk

Ei nbua palju aega Valesti télgendatud kisimuste risk

Vdimalik hdlmata suurt hulka inimesi Madala vastajate hulga risk

Saab vastuseid ka tagasihoidlikelt inimestelt | Asjasse mittepuutuvate inimeste vastamine
Raskused heade ankeetide koostamisel

To0s on kasutatud meetodina nii intervjuud kui kisitlust. Esimest kasutati kliendiga
punchout lahenduse nduete selgitamiseks ning kusitlus viidi 1&bi erinevate riikide e-
poodide eest vastutajate seas, et saada infot vOimalike uute funktsionaalsuste

arendusvajaduste kohta.
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3 Ettevotte iilevaade ja arianaliiiis

Ké&esolevas peatikis antakse Ulevaade t00s késitletud ettevottest, selle strateegiast ning
ariarhitektuurist.

3.1 Ulevaade kontsernist

Magistritods kasitletav miugiettevGte on rahvusvaheliselt tuntud kontserni kuuluv
ettevdte. Kontsern ise on tuntud perefirma, mille peakontor asub Saksamaal ja mis on
esindatud tle maailma 80 riigis. Portfellis on peaaegu 500 ettevdtet ning selle tegevusalad
on vaga mitmekulgsed — nt kinnitusvahendid, kemikaalid, elektroonika, tdoriistad,
elektrimaterjalid jne. Rahvusvahelisel areenil on kontsernil markimisvaarseid tulemusi

vaga erinevates valdkondades [24].

Elektrimaterjale mudvate ettevGtete sektsioon koondab kontsernis enda alla
elektrimaterjalide hulgimudgi sektori ettevdtted, olles Uks juhtivatest elektrimaterjalide
hulgimudjatest Euroopas. Sinna kuuluvad ettevotted kannavad eri riikides erinevaid
juriidilisi nimesid, mille peamine p6hjus on see, et enamik ettevotteid on soetatud viimase
5-7 aasta jooksul ning tdnu tugeva kohaliku brandi nime tuntusele ei olnud otstarbekas
nende nimesid muuta. Elektrimaterjale milv ettevotete sektsioon on esindatud 10
erinevas riigis kokku 17 ettevottega. Nende ettevotete kogukéive oli 2022. aastal 2,2
miljardit eurot. Joonisel 7 on toodud hulgimiugi sektsiooni esindatus Euroopas.
Ettevotete tootevalikut iseloomustab kvaliteet, kestvus ja tookindlus. Klientideks on
peamiselt suurenergeetika- ja installatsiooniettevotted, tOostusettevotted ning
edasimudjad, tarnijateks kvaliteetkaubamarke esindavad firmad [24]. EttevOtete eesmark
on olla oma klientidele eelistatud partner, pakkudes neile laia valikut jatkusuutlikke ja
uuenduslikke tooteid ning teenuseid automaatika, tehnilise varustuse ja energiahalduse
alal [24]. Olulisteks marksdnadeks on kaupade kattesaadavus ja hasti toimiv logistika.
Elektrimaterjalide hulgimulgi sektsioon jaguneb omakorda kaheks tsooniks — 1)
Saksmaa — kokku 4 ettevotet ja 2) lejadnud hulgimudgiettevotted Euroopas — kokku 13

ettevotet.
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Kontserni peamine juhtimispdhimdte on detsentraliseeritus, mis tdhendab, et ettevotted
on kesksest juhtimisest detsentraliseeritud. Kontserni liikmed tdidavad kull teatud
kontsernist tulenevaid ndudeid, milleks on nditeks vastavuskontrolli pdhimdtted,
kontsernillesed pBhivaartused, finantsaruanded ning IT turvalisus, kuid muus osas on
ettevotted oma otsustes vabad. Kontserni 2021. aasta kogukaive oli 17 miljardit eurot,
puhaskasum enne makse 1,2 miljardit ning kontsernis to6tas 83 000 tootajat tile maailma
[24].

Joonis 7. Kontserni ettevtete esindatus Euroopas (autori koostatud)

Kuigi kontserni kuuluvad ettevdtted on oma igapaevategemistes paljuski iseseisvad,
otsustati digitaliseerimise strateegia osas aga rohkem (htne suund votta. Esmaetapis
otsustati keskenduda kolmele valdkonnale: majandustarkvara, tooteandmehaldussiisteem
ning e-poe platvorm. Joonisel 8 on toodud elektrimaterjalide hulgimudgi sektsiooni
digitaliseerimise  strateegia ning esmalt fookuses olevad valdkonnad. Kui
majandustarkvara arendamine ning haldamine on peamiselt protsessidest tulenevatel
pbhjustel enamasti konkreetse riigi pohine, siis tooteandmehaldusslisteemi ning e-poe

arendamine on hulgimuugi sektori ettevotete tlene.

Joonis 8. Kontserni hulgimatigi sektori digitaliseerimise strateegia valdkonnad (autori koostatud)
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Ettevitetes on kasutusel majandustarkvaradest kas Microsoft Dynamics® voi SAP2.
Tooteandmeid hoitakse ning hallatakse tooteandmehaldustarkvaras nimega PIMCORE?

ning e-poe platvormina on kasutusel MAGENTO*

Ké&esolev t60 vaatab lahemalt lhte Ida-Euroopa ettevotet, mida nimetatakse edaspidi

muugiettevotteks.

3.2 Ulevaade muigiettevottest

Ettevotte peamiseks tegevusalaks on elektrimaterjalide hulgimluk ning energiasaastvate
lahenduste pakkumine. Ettevotte eesmark on jarjest enam arendada ja realiseerida
omnikanali ehk kanalililest strateegiat. Omnikanali l&henemise peamine eesmark on
pakkuda kliendile tdrgeteta ostukogemust sdltumata miugikanalist — flusiline esindus,
personaalne klienditeenindaja vdi e-pood. Ettevdtte ks olulisem strateegiline eesmérk
aastaks 2025 on see, et vahemalt kolmandik kéibest tehakse e-poe kaudu. Ettevdtte e-

pood on taielikult integreeritud ettevdtte majandustarkvaraga.

EttevGtte (ks lahiaja pohiline valjakutse on kindlasti miugitegevuse jatkuv
automatiseerimine ning seeldbi mudgiprotsessi t6hustamine, et miugipersonalil oleks
rohkem aega plihenduda keerukamatele projektidele. Seet6ttu on oluline, et igapaevased
jooksvad tellimused oleksid sisestatud juba kliendi enda poolt, kasutades peamiselt
arikliendile (B2B) suunatud ettevotte e-poodi ehk uut tdiendavat mudgikanalit, mille
arendamisse on alates 2018. aastast palju aega ja raha investeeritud. Uue mudgikanali
lisandumisega on ettevdttes muutunud arusaam ja ndgemus uuenenud &rikeskkonnast ja
arimudelist tervikuna. Innovaatilise &rimudeli arendamine ei ole aga lihtne. Teadlased on
valja toonud, et drimudeli arendamine ilma sotsiaalseid tegureid arvestamata, voib uue

arimudeli rakendamist ohustada, védhemtéhtsad pole ka kultuursed ning poliitilised

! Microsoft Dynamics ERP on majandustarkvara ehk ettevétte ressursside planeerimise tooriist (enterprice
recourse planning).

2 SAP ERP on majandustarkvara ehk ettevétte ressursside planeerimise to6riist, mis hGlmab organisatsiooni
peamisi arifunktsioone.

3 PIMCORE (PIM — Product Information Management) platvorm on avatud lahtekoodiga tarkvara mistahes
digitaalseks tooteandmete haldamiseks. Pimcore aitab hallata, koondada ja levitada tooteandmeid.

4 Magento on avatud lahtekoodiga B2B ja B2C e-kaubanduse platvorm, mis on kirjutatud PHP keeles.
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tegurid [25]. Lisaks eelnevale mdjutab &rimudeli edasist arendamist ka inimeste

motteviiside mitmekesisus, see pdimub paljuski vaartuste kontseptsiooniga [25].

E-poe juurutamisel oli vajadus Ule vaadata ka ettevotte pdhiprotsessid ehk paljud senised
n-6 tavadri jaoks vajalikud tegevused nagu miuugiprotsessid ja lao- ning
logistikaprotsessid. Need peavad toetama paralleelselt ka e-poe toimimiseks vajalikke
tegevusi. Arikliendile suunatud e-poe funktsionaalsused on oma olemuselt keerukamad
kui jaekliendi e-pood. Uhelt poolt seepérast, et tegemist on n-6 kanalitilese lahenemisega
ning stisteem peab olema sajaprotsendiliselt integreeritud ettevotte majandustarkvaraga,
aga teisalt ka seet0ttu, et arikliendi ootused teatud funktsionaalsustele on teistsugused ja
tihtipeale keerukamad kui jaekliendile suunatud e-poes. Kolm kdige olulisemat e-poe kui
muugikanali loomise ja kanali populariseerimise dnnestumise eeltingimust on autori
arvates juhtkonna toetus, kaupade 6ige hinnastamine ning tooteandmete kvaliteet. llma

nende kolme tingimuseta ei ole motet uut drikanalit avama minna.

Miugiorganisatsiooni pdhitegevusest lahtuvalt on ettevdtte pBhiprotsesside raamistik

toodud joonisel 9.

EttevGtte soov on suunata oma kliente ostma labi e-poe jarjest enam, sest tanu sellele
kasvab efektiivsus, kuna Kklient sisestab oma tellimused ise. E-pood on vaid (ks tédiendav
muugikanal, kust on véimalik seitse pdeva nadalas tooteid osta. E-pood ei tohiks olla
teiste mudgikanalite konkurent, vaid tanu e-poele pakutakse kliendile lisavaartust the
taiendava midgikanali abil. E-pood mulgikanalina on tdnaseks juba kéivitatud, kuid see
on kanal, mida peab pidevalt tdiendama uute vOimaluste ja funktsionaalsustega, et
pakkuda klientidele lisavaartust. Eelnevale tuginedes saab tuua palju paralleele Lean-
motlemise pbhimottega, kus on eesmark keskenduda jarjest suurema vaartuse loomisele
ja protsesside pidevale optimeerimisele, et seelébi vahendada raiskamist ja kulusid ning

Iuhendada labivusaega ja tagada kliendi rahulolu [50].
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Tarnijad / Partnerid

Kliendid / Omanikud

- JUHTIMISPROTSESSID ™|
/"/ Strateegiline juhtimine \\\\
Riskide juhtimine
//’ Organisatsiooni arendamine N
e Arendusprojektide jubtimine N
yd Konkurentide ja turuseire S
e Aripartnerite haldus Ny
POHIPROTSESSID
TOOTEJUHTIMINE || KAUPADE TURUNDAMINE MUUK LOGISTIKA
SISSEOSTMINE -Turundusstrateegia -Miitigiplaanide -Tarnekindluse tagamine
-Sortimendi valik -Ostutellimuste _Kommunikatsioon koostamine ja kontroll -Vigade arvu vihendamine
-Tarnijate haldus haldamine -Kampaaniate -Projektide haldus -Reklamatsioonide
-Hinnad ja boonused -Hinnakirjade juhtimine -Kliendikogemuse haldamine
-Tehniline tugi haldamine -Tarnijatega analiiiis -Logistikapartnerite
-Kaupade provisjonid -Reklamatsioonide turunduslepingute -Miitigikanalite haldus valimine
-Tootekoolitused haldamine slmimine -Vitmeklientide haldus -Otsetarnete korraldamine
-Valdkonnapdhised -Laosaldode haldus —Urituste -Uute klientide -Kesklao tooprotsesside
eesmargid -Tarnekindlus korraldamine virbamine optimeerimine
Kliendiandmete haldus
TUGIPROTSESSID
IT juhtimine ning arendustegevused Personalijuhtimine
Haldusjuhtimine Klienditugi

Finantsjuhtimine- ja Raamatupidamine

Joonis 9. Ettevotte protsesside raamistik (autori koostatud)
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E-poe arendamise projekt jagati etappideks, esimeses etapis oli oluline keskenduda
standardsetele e-poe funktsionaalsustele, mis taidaksid véikese ning keskmise suurusega
ettevotete vajadused, kdesoleva t66 lisas nr 6 on toodud juba valjaarendatud

funktsionaalsused.

Esimeses etapis oli eesmark jouda vdimalikult vara minimaalse eluj6ulise tootega (MVP)
testklientideni, et saada tagasisidet. Teise etapina on plaanis pakkuda lahendusi just
suurematele ettevotetele, kelle igapédeva ostumahud on suuremad ning kes soovivad oma
ostu teekonda alustada enda infosusteemist valjumata. Suurematele klientidele sarnaste
funktsionaalsuste v6imaldamisega on ka miugiettevottel vOimalus oma seatud
miugieesmarke e-poes saavutada. Kuna hulgimidigiari puhul on tegemist ennekdike nn
vollumidriga (suur kédive madala marginaaliga), peab ka e-poe &ri kasvatamisel leidma

lahendusi suurklientidele, kelle ostumahud on suuremad.

Antud t66s késitletav punchout Kkataloogilahendus ei aita mitte ainult
muugiorganisatsioonil oma mudgiprotsesse automatiseerida, vaid see aitab ka nende
kliendil ostuprotsesse optimeerida ning efektiivsemaks muuta. Lisaks aitab see kliendiga
luua lojaalsemat pusikliendisuhet, kuna selle ststeemi juurutamine ja sisseseadmine

eeldab investeeringut mdlemalt osapoolelt.

E-poe arendamise teema on aktuaalne ettevottes ka seet6ttu, et palgakulude osakaal on
ettevotte kulubaasis Uks suurimaid ja professionaalset t66joudu antud miugivaldkonnas
on keeruline leida. Arvestades jatkuvalt kasvavaid palgakulusid ning tugevamat
hinnasurvet turul, on mdaigi automatiseerimine (ks parimaid voimalusi kulude
optimeerimiseks tulevikus. Vahem tahtis pole digitaliseerimise kasvavav mdju meie
tdnapdeva maailmas ning uute noorte t6ojouturule sisenemine, kelle jaoks

digitaliseerimine ning e-poe kasutamine on juba uus normaalsus.

Ettevottes defineeritud peamised strateegilised eesmargid on jargmised [24]:

= oma valdkonna arvamus- ning turuliider,
= eelistatud klientide valik,

= parim kanal klientide ning tarnijate vahel,
= pusivalt kasumis,

= eelistatuim ja hinnatud t6dandja,
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» digitaalsed lahendused toetavad igapdevast &ri: protsesside optimeerimine ning
efektiivsuse kasv,

2025. aastaks on minimaalselt 1/3 &rist kolinud e-poodi.

3.3 Arianaluils
3.3.1 Strateegia

Strateegia aitab méaratleda &ritegevuse erinevaid osasid ning tegevusi, mida teha selleks,
et olla edukas ning néitab, kuhu kontsentreerida peamised joupingutused ja raha [26].
Strateegia aitab mdista, miks ollakse teatud valdkondades voi ettevotmistes edukas voi
mitteedukas ning aitab teha selgeks tegevused voi arisuunad, millest peaks loobuma véi

mida peaks asendama [26].

T60 autor on lahenenud ari vajaduse analutisimisele strateegilisest vaatenurgast, viies labi
SWOT-analiiisi. SWOT-metoodika on vahend hetkeolukorra kaardistamiseks ning
arenguvajaduste véljaselgitamiseks. See aitab selgeks teha ettevdtte strateegilise
positsiooni ja tuvastada eesmarkide saavutamiseks vajalikud tegevused [27]. Tabelis 2 on
toodud ettevottes 1&bi viidud SWOT-analiils.

Tabel 2. EttevGtte SWOT anallius (autori koostatud)

SISEMISED FAKTORID
Tugevused (+) Noérkused (-)

T1: Omnikanali ehk kanalililene l&henemine N1: Olemasolevad protsessid liiga
tugevalt juurdunud ning innovatsiooniks
ei olda avatud.

T2: Optimeeritud arendus- ja halduskulud; | N2: Kaupade 0&igeaegne saadavus,
kasutus Baltikumis ja Euroopas. tarnekindlus sGltub tarnijast.

T3: Digitaalsed lahendused sh koostdd teiste | N3: Pilvelahendus on kontsernis peaaegu
kontserni ettevdtetega (Baltikumis ja Euroopas — | keelatud — takistab innovatsiooni ning
olenevalt valdkonnast). kasvatab kulusid.

T4: Kontsernist saadaval paremad praktikad N4: Kesklao teeninduse kiirus on seoses
kasvavate mahtudega.

T5: Kaasaegne IT infrastruktuur, mikroteenused | N5: Tdiendavate teenuste eest on raske
ning agiilsed arendusmeetodid toetavad kiireid | kiisida raha.
muudatusi.

38



T6: Korge kompetents koikides

valdkondades.

tegevus-

T7: Kvaliteetsete brandide esindamine

T8: Puudub pérandvara

T9: ,,Downtime*“ on minimaalne, voib oelda, et
peaaegu olematu.

VALISED FAKTORID

Vdimalused (+)

Ohud ()

V1: Téanu IT wvOimalustele saab protsesse
automatiseerida ning optimeerida.

Ol: IT teadmistega spetsialiste raske
leida eelistavad IT ettevétteid.

V2: Uued tehnoloogiad ja nende kasutuselevott

02: Konkurendid arendavad sarnaseid
asjul.

V3: Suurema turuosa kaasamine ténu pidevalt
arenevale sisteemile, kogudes pidevalt kliendi
tagasisidet.

03: Kiberturve on turve ehk turvalisuse
tagamine kiibervahendite talituse kaudu
tekkivate ohtude suhtes.

V4: Uued érisuunad, kaubamérgid, ettevOtete
tleostmised.

O4: IT arendusteenused véljast sisse
ostetud.

V5: Tdiendavad integratsioonid otse klientidega

O5: Globaalsete konkurentide pealetung
innovaatilisemate lahendustega suurtel
turgudel tegutsevad ettevotted, néiteks
Amazon Business.

V6:  Elektrooniline  andmevahetus
suuremate tarnijate ja klientidega.

(EDI)

06: Tarnijad jatavad vahendajad sh
edasimiijad valja.

V7: Tarneahela ja logistikaga soetud arendused,
nt paberivaba ladu, automatiseeritud laoseadmed.

O7: Kui arendusmahud vahenevad ja
jaab igapdevane haldus, ei ole majavaline
arenduspartner véga huvitatud teenust
pakkuma ja hoidma projekti juures oma
parimaid arendajaid.

V8: Kliendihaldussiisteem (CRM)

08: Klientide
hinnasurve tottu.

kaotus konkurentide

V9: Analiiiitika, asjade internet! (10T), big data?,
AP,

Autori koostatud SWOT-analttsist tuleb valja, et vaga paljud vdimalused ettevotte

arendamiseks on seotud just infotehnoloogliste arengute ning protsessidega, mis l&hevad

! Asjade internet (The Internet of Things) on erinevate seadmete kogum, mis on Ghendatud vérku, et

interneti kaudu luua Gihendusi ja vahetada andmeid teiste seadmete ja slisteemidega [63].

2 Suurandmed (Big data) on mahukad struktureeritud vdi struktureerimata andmed, mille haldamine

tavapéraste relatsiooniliste andmetddtlusvahenditega on raskendatud [49], [62].

3 Tehisintellekti (Al — Artificial Intelligence) all mdeldakse selliste intelligentsete stisteemide ehitamist, mis

on v@imeline Gppima ja m&tlema [2].
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ka kokku ettevottes paika pandud peamiste strateegiliste eesmarkidega. Antud t06
keskendub peamiselt e-poe ja suurklientidega seotud funktsionaalsustele. Ettepanekuna
juhtkonnale voiks siin vélja tuua vdibolla detailsuse astme ehk ettevdte peaks koos
tegevusplaaniga lahti kirjutama oma strateegilise planeerimise dokumendi just IT ning
protsesside digitaliseerimise vaates. Suuremat tahelepanu peaks pddrama ka ohtudele
ning nende véimalikule &rahoidmisele vOi proovida neid vaadata voimalustena. Olulisel
kohal on siin ka vBimekus ehk kui palju peaks digitaliseerimise arendamisel ettevottesse

taiendavat ressurssi kaasama.

Peamised arhitektuuri mdjutegurid ja seosed ettevotte visiooniga on toodud joonisel 10.
Arhitektuur kehtestab Ghist visiooni, mida soovitakse saavutada. Visioonid sunnivad
inimesi tegutsema, kui inimesed ei hakka ndgema edasiliikumist visiooni taitumise

suunas, siis nende moraal langeb [59].

Vilised

piirangud Kliendi

ndudmised

VISIOON @ @

- Jagatud osapooltega

- Hoitud labi elutsiikli <:| <:| Sisemised
- Sild vajaduste ja piirangud
lahenduse vahel
& Tehnoloogilised
piirangud

Joonis 10. Arhitektuuri m&jutegurid ja seosed ettevdtte visiooniga [58]

Arhitektuuri omakorda mdjutavad vélised piirangud, kliendi vajadused/ndudmised,

sisemised- ning tehnoloogilised piirangud [58].

3.3.2 Ettevotte voimekused ja vaartusvoog

Ettevotte Uheks strateegiliseks eesmargiks on kasvatada e-poe kui tdiendava mudgikanali
osakaalu 2025. aastaks kolmandikuni ettevdtte kogukéibest. Selleks, et nii suurt osakaalu
e-poes saavutada, tuleb kindlasti arendada téiendavaid funktsionaalsusi sh punchout
kataloogilahendust. Uute funktsionaalsuste planeerimisel tuleb kindlasti silmas pidada

suuremate Kklientide vajadusi.
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Tdiendavate funktsionaalsuste planeerimine ning arendamine eeldab ka téiendavaid
kompetentse. Kuna vdimekuste hindamine on ariarhitektuuri ks kdige olulisem osa, siis
viib t60 autor 1abi hindamise ettevdtte voimekuste kohta. Selleks hindas t66 autor dra kdik
ettevotte vBimekused, mitte ainult e-poe funktsionaalsuste vaates. Joonisel 11 on &ra
toodud kogu ettevotte vdimekuste tervikvaade. Ettevotte vGimekused jagunevad
strateegilisteks, operatiivseteks ja tugivoimekusteks. VVoimekused, mis tana ettevottes
puuduvad, on joonisel margitud valgega: (1) muudatuste juhtimine ja (2) uute
arisuundade leidmine. Antud t66 kontekstis on olulisem jalgida punasega margituid —
arendamist vajavad vOimekused, sest need on otseselt seotud e-poe ja selle
kasutatavusega ning e-poes arendatavate funktsionaalsustega. Kollasega on mérgitud
vBimekused, millele vdiks tahelepanu suunata pérast seda, kui punased on lahendatud,

ning rohelisega on mérgitud need vBimekused, mida hetkel arendada ei ole vaja.
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Legend Téana puuduolevad " T puuduolevad 8 Teises jargus arendamist o) Hetkel arendamist mitte &3
‘ viimekused ‘ vajavad véimekused vajavad véimekused

Skaleegﬂisedvonnekused )

Haldus- ja juhtimistegevused (Capability) )
Strateegline | |  Riskide | |  Organisatsiooni | |  Asiorenduse ol Konkurentide- ja 8
juhtimine ‘ juhtimine ‘ arendamine projektide juhtimine turuseire
7& Tte o
Miradatuste arismndade
jubtimine leidmine
Operatiivsed vaimekused
Péhitegevused (Capability) ~ - N r
e e Miitk (Capability) -
Tootejubtimine = Kampade o Trmierre o e (Capabilty) I Logistika
(Capability) sisseostmine (Capability) Ep e . korraldamine
- (Capability) koostamine ning jalgimine i
Tootesorti- Toriree i g . . Tamekindlse <3
EE s =B [ = | ===
( Suurandmete D@ s e o8 . H
haldamine ja o
anshsiine Himakirjade -
~ | Kampaaniate o]
Tarnijate valikc & Kanpade & jubtimine
ja lepingud reklamatsioonide L
— Tarnijatega o
= et (e
hinnastamine sGlmimine
—— p—
1]
Tootedlane K :
Em ' Uute Klentide varbamine réj
toetamine e .
[m. e e B .da
L
Toctavad véimekused )
Tugitegevused (Capability)

B

Personalijubtimine T Y
= = IT arendusvéimekus <& T kasutajatogi &
Personalistrateegia ) T pmcthon. & . N
viljatdotamine IRoEaai = . . .
) arenduspartnerite majandamine
haldus
Igapéevane :ﬂ e

i

e ———: Koolitusstrateegia n@ ‘ AN Cs
viljatd&tamine ~

By

Joonis 11. Ettevttes hinnatud v8imekuste kaart (autori koostatud)
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Peamised arendamist vajavad vOimekused e-poe vaates, et saavutada aastaks 2025
kolmandiku kaibest 1&bi e-poe:

= midgi vbimekus: e-poe ari edasiarendamine: uute funktsionaalsuste loomine, sh
punchout;

* mudgi voimekus: stisteemne kliendiandmete haldamine;

= midgi vdimekus: mudlgiprotsesside jatkuv optimeerimine ning protsessikulu
vahendamisvBimaluste leidmine, naiteks tarkvaraarenduste planeerimine;

= |ogistika: laoprotsesside pidev optimeerimine — e-poe muugikasv seab uued
valjakutsed ettevotte kesklaole, nditeks ettepakitud toodete osakondadesse
saatmine, varem saadeti lihtsalt kaup esinduste ladudesse;

= personalijuhtimise arendamine: motivatsioonipaketi koostamine;

= |T arendusvdimekus: arenduste analiiis ja planeerimine;

= |T kasutajatugi: sisuline tugi e-poe kasutajatele.

Vdimekuste parendamiseks valja toodud tegevused, mis vdimaldavad liikuda soovitud

klpsuse taseme suunas, on esitatud tabelis 3.

Tabel 3. Tegevusplaan olulisemate vdimekuste arendamiseks (autori koostatud)

Voéimekuse nimi Tegevus (programmid) KPI Tahtaeg
1. Muudatuste = Uuendustega kaasas |= MO0ota valmisolekut | 2023
juhtimine kaivate muudatuste muudatusteks
(puuduolev lahtimdtestamine ja rahulolukusitluse kaudu.
voimekus). elluviimise protsessi |« Rahulolukisitluses
kirjeldamine. kajastatud  konkreetse
= Klientide ja/vdi tootajate muudatuse hinnangu %.
teadlikkuse . tdstmine | a M|ng|| pﬁhjuse' tagasi
muudatustest ja nende likatud muudatuste arv.

vajalikkusest. »  Muudatuste  juhtimise

= Koigile kommunikatsioon
muudatusprojektidele on (vastanute %).
tehtud tegevuskava/
projektiplaan ja selle
taitmist

kommunikeeritakse
kdigile asjaga seotud
tootajatele regulaarselt.
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Voimekuse nimi Tegevus (programmid) KPI Téahtaeg

2. Uute Uute drivBimaluste | = Onnestunud uute | 2025
arisuundade analliis, lahtudes valistest &risuundade/projektide
leidmine teguritest ja turu arv.

(puuduolev toimimise

vBimekus). mehhanismidest.
Arimudeli analiiiis ja selle
konkurentsivdime
hindamine l&hitulevikus
tegutsemiseks.
Uuendustega kaasas
kaivate muudatuste
lahtimdtestamine ja
elluviimise protsessi
kirjeldamine.

3. E-poe ari Kaardistada, millised = Uute funktsionaalsuste | Iga-
edasiarenda- uued  funktsionaalsused arv/aastas. aastane
mine: uute toovad suurkliendile
funktsionaalsu suurimat  vaartust (vt plaan
ste loomine. kéesolevas magistritéos

joonisel 20  toodud
ulevaade).

Millised
funktsionaalsused
toetavad Klientide kasvu
e-poes.

4. Sisteemne Kliendihaldustarkvara » Kliendiandmete Iga-
kliendi- (CRM) kavandamine ja téiuslikkus CRM-s. aastane
andmete juurutamine. »  Kliendi
haldamine. lojaalsusprogrammid. plaan

= Kliendirahulolu
ksitlused.

5. Motivatsiooni Pihendumine ja rahulolu, |= Too6tajate rahulolu | Iga-
paketi arendamine. uuring. aastane
koostamine Tulemusjuhtimine. = Tulemusvestlused ja
tootajatele. tagasiside. plaan

Oiglane tasustamine —
tasususteem.

Turvaline tookeskkond.

Uute e-poes ostvate
klientide arv (kaudne
indikaator).
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personali planeerimine /
timberdpe.

Voimekuse nimi Tegevus (programmid) KPI Téahtaeg

6. Uutearenduste |= IT arendus- ja protsesside Muugi- ja laoprotsesside | Iga-
planeerimine juhi/digitaliseerimise juhi automatiseerimisega aastane

véarbamine. seotud muudatuste

» Taiendava personali arv/aastas. plaan

planeerimine. Teatud aja  jooksul
rakendatud edukate
arenduste arv.
Manuaalsete tegevuste
osakaalu  véhenemise
arv/aastas.

7. Sisulinetugie- |= To6tajate koolitamine. Kasutajatoele  loodud | Iga-
poe = T tehniliste teadmistega toode (ticket) arv. aastane
kasutajatele tootaja lisamine. Toode lahendamise

= Vajadusel taiendava arv/paevades. plaan

Analidsi kéigus tuli vélja, et Uheks puuduvaks véimekuseks on muudatuste juhtimine, ka

digitaalsed muudatused eeldavad muudatuste juhtimise valmisolekut. Muudatuste

juhtimine pohineb nn uuel teadusel, mida nimetatakse protsessi teaduseks ja mille

pdhialused on jargmised: protsessid on pidevalt fookuses, protsesse uuritakse teaduslikult

ldbi mitme erineva teadusharu, ning protsesse soovitakse alati mdjutada ja muuta millegi

mojutamiseks [61]. Joonisel 12 on illustreeritud jarkjarguline liikumine soovitud

vOimekuste poole.
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Praegune vaade: 2022 2023 2024 2025

Viimalike mte Uute drismundade valik ning Tegevusplaani eluviimine - .
rismundade kaardisus ———————————1> tegevusplaani koostamine S — Edukalt toimivad uued arisuumad
ning turuanaliiis. (min. 2 projekt)
Uuesti mddta valmisolelut
mumdatusteks
Tobtaja rahulohnmringu Muudatuste juhtimise iildine rahuloikiisituse kaudu. Uuesti madta valmisolekut
kisitlus: valmisolek vaade: uuendustega kaasas Pideva muudatuse jubtimise muudatusteks rahulolukiisithise
muudatusteks, digitaalsed > kiivate mumdaruste lahni- {>  protsessi rakendamine. > kaudu.
mumdatused ja selle métestamine ja ellviimise
valmisolek. protsessi kirjeldamine.
: S Juurutatud 1/3 drist on kolinud e-poodi -
. Tanane . . Plaani .koosta.immela motivatsioonisiisteem kui uute eesmirkide seadmine.
motivatsioonipakett ei sissetidtamine, mis soodustaks norm. Uhthistatud —
soodusta uue kanali enam e-poe kasutust. Plaani {> boomussiisteem omnikanali
laialdast kasutuselevit. D koostamine, e-pood kui vaates.
tavapdrase iri osa
(omnikanal).
_ ; Tiiendava personali Arenduste jitkuv elluviimine. Miitigi- ja laoprotsesside "taiehk"
Lme_arent.iusvajﬁflu_stle varbamine, sh. IT arendusjubi automatiseerimine. Targad
kaa.rd.lstanm:le mig-ja virbamine. Arenduste > L infosiisteemid. inimesed teevad.
lacprotsesside vaates. planeerimine ja elluviimine. mida masiad ef oska.
AEG =

Joonis 12. Jarkjarguline liikumine soovitud v8imekuste poole (autori koostatud)
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Joonisel 13 on toodud vdimekuse hindamise radiaaldiagramm mudgipersonali

motivatsiooni vaates oma kliente e-poodi suunama, hinnatud on ténast seisu ettevattes.

E-poe tehniline valmisolek
5

Miudgipersonali

valmisolek Mutgistrateegia

Mitigiprotsessid Andmed

Joonis 13. Vdimekuse hindamise radiaaldiagramm (autori koostatud)

Lisaks vdimekustele koostas t60 autor kaks vaartusvoogu, mille eesmérk on valja tuua
vaartust loovad tegevused. Joonisel 14 on toodud punchout kataloogilahenduse
vaartusvoog ja sellega seonduvad puuduolevad vGimekused. Véartusvoog keskendub
voimalikult kiirele ja automaatsele tellimuse edastamisele, kasutades punchout

funktsionaalsust.

Joonisel 15 on toodud mitgipersonali motiveerimise véartusvoog ehk see, milline on
muugipersonali motivatsioon oma kliente e-poodi suunata, ja selle vé&rtusvooga
seonduvad puuduolevad vBimekused. Ettevotte kliendibaasi vaates on oluline aru saada,
et midgipersonal kasitleb tihtipeale kliente oma isikliku kliendibaasina, ja see on ka
pdhjus, miks e-pood kui tdiendav miugikanal paistab mudgipersonalile konkurendina,
mitte taiendava voimalusena Klienti teenindada. See on aga ettevottele riskikoht, kuna
mudgipersonali lahkumisel ettevottest vOib koos temaga lahkuda ka kliendibaas. Teiseks
oluliseks ntuiansiks on see, et miudgipersonal ei ole véimeline niipalju tooteid lisaks
miuma, kui seda on vdimalik teha e-poe kaudu, vottes arvesse juba klientide varasemat

ostukaitumist.
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Vaimalikult mugav., kiire ja <7

automaatne tellimuse ‘
edastamine kliendi poolt

kasutades punhout ‘

lahendust (Requirement)

viimekused

" Tzna punduolevad :@‘

iendiga lojaalsema suby
loomine. kliendi vajaduste |
kaardistamine (Value)

4

ligip4dsetavus: saadavuse
info, hinnad jne. (Value)

(Value)

Vidrtusvoo viljund

aastaks 2025
saavutatakse 1/3
kiiibest ldbi e-poe
mifiigi (Outcome)

@

Muudatuste
juhtimine
(Capability)

Joonis 14. Punchout kataloogilahenduse vaértusvoog ja seotud vdimekused (autori koostatud)

Miiiik (Capability)

A

IT Kasutajatugi
(Capability)




Miriigipersonali
motiveerimine B2B e-
poodi kasutama

(Requirement)

Tana puuduolevad &
voimekused

[iiigipersonal opib ka ise E-
poodi kasutama ning tutvub
funktionaalsustega (Value)

kliendi vajaduste

/
4

Kliendiga suhte loomine.

kaardistamine (Value)

B2B E-poe 24/7

ligipa&setavus:
saadavuse info, hinnad,

Klient loob ise

miiligimehe eest
mitiigitelimuse (Value)
Y

Kliendikohtumise

liendiga kohtumine

7 ettevalmistus ja klientide N ‘alue Stream) AN
valik (Value Stream) Stream)
Mundatuste o e, (Caga i) i BTy i) i IT Kaswiajathigi (Capability) <f)
juhtimine [ j
(Capabilty) (

1/3 kéibest saavutatakse Libi @
e-poe miiiigi (Outcome)

Joonis 15. Mulgipersonali motiveerimise vaartusvoog ja seotud v8imekused (autori koostatud)
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3.3.3 Motivatsiooni- ja strateegiamudel

Motivatsioonmudel néitab motivatsiooni vdi pdhjusi, mis mdjutavad organisatsiooni
disaini voi arhitektuuri [18]. Selle mudeli eesmargiks on aru saada faktoritest (driver),
mis mojutavad motivatsiooni elemente. Nendeks elemendid vGivad olla nii sisemised kui
valimised. Joonisel 16 on toodud mudgiorganisatsiooni motivatsioonimudeli peamised
faktorid: klientide mugavus, klientide- ja to6tajate rahulolu kasv, pidev klientide arvu

kasv, kasumlikkus ning kuluefektiivsus ja turupositsioon.

Strateegiamudel aitab valjendada seda, kuidas luua vaartust oma huvigruppidele ning
milliseid vbimekusi ja ressursse selleks vaja laheb. Strateegiaelemente kasutatakse
tavaliselt ettevotte strateegilise suuna ja valikute modelleerimiseks, kuivord see puudutab
otseselt ariarhitektuuri [18].

Motivatsiooni- ja strateegiamudel on koostatud ettevGtte vaates ja mitte ainult e-poodi kui
mutgikanalit silmas pidades. Eelmises peatukis kajastatud vadrtusvood vaatasid rohkem
e-poe kitsamat vaadet. VVOimekuste seos ettevdtte driarhitektuuriga on valja toodud

motivatsiooni- ja strateegiamudelis joonistel 16 ja 17.
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Y
]

Joonis 16. Ettevdtte motivatsioonimudel (autori koostatud)
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Joonis 17. Ettevétte strateegiamudel ehk eesmarkmudel (autori koostatud)
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3.3.4 SIPOC-kaardistus

SIPOC-kaardistus on kasulik tooriist, et saada Kiire ja visuaalne Ulevaade AS-IS
protsessist ning selle ulatusest. Tabelis 4 on toodud tlevaade, kuidas olemasolevas e-poes

toimub registreeritud pusikliendi tellimuse koostamine.

Tabel 4. Pusikliendi tellimuse koostamine SIPOC mudelil AS-IS (autori koostatud)

Protsess: Registreeritud pisiklient koostab tellimuse 1abi e-poe (AS-1S).

S-5 1-4 P-1 0-2 C-3
Vaartus, mida Klient on
kliendile pakume olemas
SUPPLIER | INPUT (sisend) PROCESS OUTPUT CUSTOME
(tarnija, (protsess) (valjund) R (klient)
osapool)
Ettevotte Kasutajakonto Soov osta toodet | Sisseloginud
e-pood info ettevotte e-poest kasutaja
Info e
Infostisteem | kliendiandmete Kliendiandmete Tuvastatud kasutaja
kontroll
kohta
Ettevotte Valitud
Noudlus Toote otsing ja valik
e-pood gl toode/tooted
. Hinna ja kaupade | Hinna ja saadavuse
Infostisteem | Laoseis ja hind J P J
saadavuse kontroll kuvamine
Sobiv toode on | Toode lisatakse | Ostukorvis on Klient
leitud ostukorvi soovitud tooted
. . Tarn i
Transpordimeetod | Tarnemeetodi valik arneacy 12
tarnekoht
Ettevotte Maksemeetod Maksemeetodi valik | Onnestunud makse
e-pood —
Makse kinnitus Kinnitatud tellimus Kmnlta_tud
ostutellimus
Kinnitatud Tellimuse kln_nltus_ Ostutellimuse
e saadetakse kliendi | .. .
mudgitellimus . kinnitus
meili peale
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3.3.5 Huvigruppide diagramm

Joonisel 18 on toodud huvigruppide diagramm kogu midgiettevotte raames arvestades
sealhulgas ka kdiki valiseid osapooli. Ettevdtte edukuse seisukohast on oluline, et ettevote

oleks v@imeline vastama huvipoolte erinevatele nduetele, eriti olulised on klientide

nouded.
Omanikud/CEQ/
Juhtkond
1 11
31l l 2%
R AR
5= 85 52
g8 £ &
el
17079
vy ‘
Tooted, teenused
——O0skused, teadnused:
. . Toodete tasu——p . N 4+————Aeg s
Kliendid Tagasiside Miitigiettevdte Tockoht > Tostaja
Tootasu———»
———Andmed——» >
s
T @B
wE E8
5 2§
g e e Nausolekud, load
" ————————Arved E.m o 7 .
Tarnijad/ Tooted atee;used teadmns =g g g ngulﬂt51°md Regulaatorid
koostéopartnerid J e a ';; 2 DDeklareeririmine, raportid———»
—————Tasu tootete ja teenuste eest, i: | ]
\d

4—————————————————Nouded ja muu info

Avalikkus

Joonis 18. Huvigruppide detailne diagramm kogu ettevétte vaates (autori koostatud)

Joonisel 19 valja toodud huvigruppide diagrammi keskmeks on eelmises alapeatikis
analliusitud protsess SIPOCi mudelil, milleks on registreeritud pusikliendi tellimuse
koostamine e-poes, lisaks on valja toodud selle protsessiga seotud huvipooled ning
nendevahelised seosed. Joonisel 19 on erinevate varvidega valja toodud seosed, mida
oleks vaja ettevOttes analtlsida ning paremaks muuta just registreeritud pusikliendi
tellimuse tegemisel. Punasega on maérgitud seosed, mida peaks kindlasti rohkem
analuisima ning paremaks muutma; oranziga on méirgitud seosed, mis eeldavad samuti
analudsi, kuid mille muutmisega ei peaks kohe alustama, ning viimaseks roheline

margistus, mis ei ole fookuses.

Tooted, teenused

Registreeritud piisikiendi =~ < oo
Kliendid Tagasiside sh. punchout tellimuse Tookoht > Tootaja
koostamine E-poes Tastasu- =
Motivatsioon———p

—_— —_—
Joonis 19. Huvigruppide diagramm e-poe tellimuste vaates
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3.3.6 Persoona analtils

Persoona esindab kasutajaid mdistmaks, kes on susteemi kasutaja ja kelle jaoks ststeemi
disainitakse. Tabelis 5 on toodud tavaparase kliendi persoona kaart ning tabelis 6

punchout lahendust kasutava kliendi persoona kaart.

Tabel 5. E-poe tavapdrase kliendi persoona kaart (autori koostatud)

=  Vanus: 40-50 aastat
= Sugu: mees
= Tookoht: elektrik

= Iseloom: IBbus, avatud jutuga,
konkreetne

» Valjakutsed: vajadus igapaevaste elektrimaterjalide jarele. Elektrikul on vaja osta
elektrimaterjale enamasti jargmiseks paevaks, kui l&heb objektile. Ta saab valida, kas
elektrimaterjalid pakitakse talle jargmiseks hommikuks miigiesindusse kokku voi
saadetakse materjalid otse objektile.

= Marksdnad e-poes: téokindlus, lihtsus, dige hind ja kaupade saadavus.

» Kuidas tarbib informatsiooni: elektrik on suhteliselt konservatiivne, uusi asju nagu

elektrooniline ostukanal, katsetab harva, kiirus pole kdige olulisem.

= Elektrik tegutseb: ehitusobjektidel (eramajad, biroohooned, elektriliinid).

= Vaartushinnangud: ausus, ajast kinni pidamine, teineteise austamine, turvalisus.

= Vajadused, mured, soovid: saada jargmisel hommikul kaupa, mida objektil

installeerida.
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Tabel 6. Punchout lahendust kasutava kliendi Persoona kaart (autori koostatud)

Vanus: 27-45 aastat

Sugu: naine/mees

Tookoht: sisseostja, ostuassistent,
edasimidja, spetsialist

Iseloom: tépne, kdrgema

rutiinitaluvusega, Kiire

Viljakutsed: vajadus igapéevaste kokkulepitud toodete jaoks, nt tootmisliinide
kaigushoidmiseks vajalikud tooted v&i biroohoonete hoolduseks vajalikud
elektrimaterjalid. Kokkulepitud tootesortimendis olevad tooted peavad olema
regulaarselt tellitavad ja tarnitavad ning nende hind peab olema lepingujargselt

muutumatu.

Marksonad e-poes punchout lahendust kasutades: susteemi tookindlus, Kiirus,
lihtsus, Bige hind ja kokkulepitud sortimendi kaupade saadavus.

Kuidas tarbib informatsiooni: soovib saada kokkulepitud lahendust ilma trgeteta.
Torgete esinemisel eeldab tehnilist abi ja kiiret tegutsemist. Eesméark on saada info

kliendi infosusteemi, naiteks e-hanke keskkonda.

Sisseostja/spetsialist tegutseb: kontoris ja arvutit kasutades, eesmark on tellida

kaupu, millele on ndudlus.

Vaartushinnangud: ausus, ajast kinni pidamine, tépsus, turvalisus, lubaduste

taitmine.

Vajadused, mured, soovid: saada tellitud kaup ostutellimusena enda infostiisteemi, et

selle tellimusega edasi tegeleda.

3.3.7 Taiendavate e-poe funktsionaalsuste kaardistamine

Soov kasvatada e-poe muiki 2025. aastaks kolmandiku vorra tdhendab, et pidevalt tuleb

klientidelt olemasoleva mdtgiplatvormi kohta tagasisidet kisida. Siinkohal on oluline

klsida just kliendi tagasisidet, sest tihtipeale arvab ettevdtte muugipersonal teadvat, mida

kliendid soovivad, kuid klientidel vdivad olla sootuks erinevad soovid ja arvamused.

Paralleelselt klientide soovide taitmisega tuleb pidevalt anallilisida ka ettevottesiseseid

protsesse, nt e-poe tellimuste haldamine ning taitmine, et tdiendava midgikanali kasv ei

kahjustaks teiste kanalite mitgi kvaliteeti. Eesmark on, et kanalid Uksteist tdiendaksid,

mitte ei konkureeriks omavahel.
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Antud peatlkis keskendub t06 autor e-poe taiustamise voimalustele. Nimelt viis to0 autor
labi kisitluse kdikide riikide e-poodide vastutajate seas (ShopOwner), kisitlus viidi 1abi
kokku 9 riigis. Eesmark oli saada sisendit just eelkdige klientide tagasiside pohjal, sest
nendelt tuleb kdige vaartuslikum sisend e-poe edasiste funktsionaalsuste planeerimisel.
Kusitlus on tks sagedamini kasutatav infovajaduste uurimise viis ning selle peamiseks
eeliseks on l&biviimise lihtsus [28]. Lisas nr 6 on vélja toodud baasfunktsionaalsused,
mida oli vaja e-poes esmajérjekorras valja arendada, arvestati just vaiksemate ning
keskmise suurusega ehitus- ja installatsioonivaldkonna klientidega, keda on kliendibaasis

arvuliselt ka kdige enam.

Ksitlusel paluti hinnata lisaks funktsionaalsusele ka funktsionaalsuse vdimalikku mdju
ettevotte mulgikaibele ja kliendikaitumisele ning seda, milline v3iks olla selle lahenduse
strateegiline véértus — konkurentsieelis ning pikaajaline mdju matgikéibele. T66s labi
viidud Kkasitluse tulemusel selgus 30 arendusettepanekut, mida Vvdiks e-poe
funktsionaalsustes tdiendada. Kdisitluse tulemused ning nimekiri enim soovitud

funktsionaalsustest on toodud tabelis nr 7.

Kuna e-poe lahenduse arendusttdd on ostetud valiselt partnerilt, on oluline koostada ka
vastutusmaatriks, mille eesmérgiks on projektis osalejate vastutuste juhtimine.
Vastutusmaatriksi veergudesse kantakse protsessi rollid ja ridadesse protsesside
tegevused, rollide ja tegevuste vahelisi seoseid téhistatakse tdhtetega RACI [29]. RACI
(R-Responsible; A-Accountable; C-Consulted; I-Informed) nimes kasutatud akroniim
kvalifitseerib projektis osalejad jargmiselt: teostaja, vastutaja, ndustaja ning tugi.
Responsible on teostaja, kes vastutab (lesannete teostamise eest. Accountable on
vastutaja, kes vastutab t60 valmimise eest. Consulted on ndustaja, kes annab infot ning
erialaseid teadmisi. Informed on isik, kes on kogu projekti k&igus informeeritud selle

projekti progressist [30]. Vastustuste maatriks on toodud kéesoleva to6 lisas nr 5.

E-poe arendamisel kasutatakse agiilset arendusmetoodikat, milleks on SCRUM?, kus
tootatakse 4-nadalaste tsiiklitega, mida nimetatakse sprintideks. Uhte sprinti vOetakse
kindel arv t0id, mis on vaja sprindi I16puks valmis saada. E-poe iga-aastane pdhieelarve
CORE lahenduse arendus- ja halduskuludeks on planeeritud nelisada viiskiimmend tuhat

1 SCRUM on agiilne arendusmeetod, mis on suunatud iteratiivse arendusprotsessi juhtimisele.
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eurot, t60s kasitletud mudgiettevotte iga-aastane kulu selles on ligikaudu 10%. Véga
spetsiifilisi riigipdhiseid arendusi saab tellida ka pdhieelarvevaliselt, kuid sellisel juhul

peab arenduse tellija selle ise finantseerima.

Tabel 7. Kusitluse vastused arendamist vajavate funktsionaalsuste kohta e-poes (autori koostatud)

Riik Funktsionaalsus Lahikirjeldus

Kdik riigid | ,,Elastic* otsingusiisteemi | Toote otsing |&bi otsinguriba on (ks enim

(core) taiendamine kasutatavaid v6imalusi klientidel tooteid leida,

seetOttu peab pidevalt investeerima raha ning
aega, et seda tdiustada.

K®ik riigid Pakkumiste Klientidel on v8imalus kisida e-poe kaudu ka
funktsionaalsuse pakkumisi, kuid klientidel tekib pidevalt
edasiarendus; tdiendavad | tiiendavaid ettepanekuid? , mida selles
nduded. funktsionaalsuses parandada.

K®ik riigid Seadusest tulenev | Kdikidele valgusallikatele peab olema lisatud
kohustus, et | energiamargis. Energiaméargis peaks olema
valgusallikatel,  nditeks | selgem — energiamargised A-G on lisatud pilt.
LED-valgusallikad ning | Lisatud pilt néitab ka tarbimist kilovatt-tundides
LED-valgustid, peab | 1000 tunni kohta.
olema maérgitud
energiatahis
(EnergyLabel)*.

Koik riigid Punchout Lahendus, mis vdimaldab kliendil padseda
kataloogilahendus automaatselt ettevotte e-poodi, olla automaatselt

sisse logitud, otsida kataloogist endale sobivaid
tooteid ning lisada neid ostukorvi. Pérast seda
saab  ostukorvi tagastada otse  kliendi
infosuisteemi.

Kdik riigid Piiratud E-poes on v@imalik kuvada vaid konkreetse
kataloogilahendus kliendi jaoks mé&aratud sortimenti. Piiratud

tootekataloog v@imaldab kergesti kontrollida
ettevOttes ostetavate kaupade (naiteks konkreetse
tootja  pBhiselt  tootmiseks  vajaminevate
komponentide) nomenklatuuri. See véimaldab ka
delegeerida kaupade sisseostmist véljapoole
ostuosakonda.

! https://ec.europa.eu/info/energy-climate-change-environment/standards-tools-and-labels/products-

labelling-rules-and-requirements/energy-label-and-ecodesign/product-database/qr-code-new-energy-

label_en
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Riik

Funktsionaalsus

Lahikirjeldus

Koik riigid

Kinnitamise
diguste andmine
tulenevalt kliendi
allkirjaGiguse reeglitest.

Ostukorvi

Kliendi administraatorkasutajal on &igus lisada
uusi piiratud v@imalustega kasutajaid, naiteks
eelarveline piirang sooritamaks oste e-poe kaudu.
Eriti vajalik funktsionaalsus to0stusettevottele.

Koik riigid

filtri
vastavalt

Omaduste
sorteerimine
olulisuse jargi.

Kuna tegemist on elektrimaterjale mudva
ettevOttega, on toodetel véga palju tehnilisi
omadusi. Praegu on nad toodud tahestikulises
jarjestuses ning see ei lihtsusta kliendil soovitud
omaduste leidmist. Eesmdrk on tulevikus
sorteerida omadusi populaarsuse jargi.

Koik riigid

Kaupade laosaadavuse
kuvamine kogu ettevotte
laosaadavust arvestades.

Funktsionaalsus, mis ei kuva e-poes ainult
kesklao saadavust, vaid annab indikatsiooni
soovitud toote saadavusest kogu ettevottes (ilma
sellele Uhekaupa paringut koostamata).

Koik riigid

Kliendi  lemmiktoodete
automaatne kuvamine,
mis pGhineb erinevatest
mudgikanalitest sooritatud
ostudel, sh arvestades ka
projektitooteid ehk
spetsiaalselt kliendi jaoks
tellitavad tooted.

Funktsionaalsus, mis valmistab ning uuendab
klientide nimekirju vastavalt nende ostuajaloole.

Koik riigid

Kaablijuppide kuvamine —
kuvada eri pikkusega
kaablid, mis on erinevatel
trumlitel saadaval.

Funktsionaalsus, mis vOimaldaks kliendile
kuvada laosolevad kaablid selliselt, et oleksid
néhtavad ka n-06 jupid.

Koik riigid

Keelemooduli
parendamine, et riikidel on
suurem  vdimalus ise
tolkeid hallata; praegu on
kasutusel kuus keelt.

Funktsionaalsus, kus kdik tblked oleksid
hallatavad ettevOtte enda poolt, praegu ei td6ta
arendaja valja arendatud moodul ideaalselt.

Koik riigid

Kliendi tootekoodide
kasutamine ning sidumine
mudgiettevotte
tootekoodidega.

Kliendil on vdimalus kasutada toodete tellimisel
enda infoslsteemis kasutatavaid koode (SKU
number).

Koik riigid

Oodatava tarnekuupéeva
kuvamine ostukorvis sh
vOttes arvesse ka
projektitooteid.

Funktsionaalsus, mis arvestab v&imalikku
tarnekuupéeva ka toodetele, mida iga péev laos ei
hoida.

Koik riigid

Kliendile

arianalutika
intelligence)
funktsionaalsus e-poes.

loodud
(business

Kliendil on vdimalus vaadata ning analliisida
enda sooritatud oste, kasutades e-poe platvormi.
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Riik

Funktsionaalsus

Lahikirjeldus

Koik riigid

Mobiilirakenduse
kasutajaliidese ja
rakenduse disaini
parendamine (mobile
comes first)

Optimeerida  mobiilivaate  rakendust ning
lihtsustada kliendi ostuprotsessi e-poe kaudu
tellides.

Koik riigid

Kliendisegmendipdhine
esilehtede sisu ja
kuvamine.

Personaliseeritud esilehed vastavalt

kliendisegmendile.

Koik riigid

SEO pidev parendamine

SEO (search engine optimization) ehk
otsingumootoritele optimeerimine, et tooted
oleksid leitavad ka internetis — jaekliendi turg.

Koik riigid

Otsinguribalt  ostukorvi
lisamise funktsionaalsuse
tdiendamine: ndita hinda
ja saadavust.

Otsinguriba kaudu otsitud toodet saab praegu
lisada otse ostukorvi, kuid samal ajal pole
vOimalik néha selle toote hinda ega saadavust.

Koik riigid

Néita
populaarsemate
loendit  e-poe
néhtavamas kohas.

kdige
toodete
kdige

Funktsionaalsus, mis vdimaldaks kuvada n-0
lisaakent koos téiendavate tootesoovitustega (nt
populaarsemad ehk kdige ostetumad tooted).

Koik riigid

Online-turunduse tdoriista
integreerimine e-poega.

E-poega integreeritud valine tooriist, mis aitab
korraldada  digiturundust ning  e-maili
automatsioone.

Koik riigid

Eelarvete ja objektide
haldamine e-poes

Majandustarkvara funktsionaalsuse toomine e-
poodi, kus klient saaks e-poe kaudu hallata oma
kdaimasolevaid  projekte  ning  kasutada
objektipBhiseid hindu.

Poola

Tagastuste haldus labi e-
poe

Tootetagastusi on  vdimalik teha

automaatselt.

e-poes

Poola

Kliendi  registreerimise
protsessi ja disaini
edasiarendamine, néiteks
automaatne kliendikonto
loomine

majandustarkvaras.

Automaatne, taiustatud ning hasti disainitud
kliendi loomise protsessi kasutuselevotmine.

TSehhi

Ettevotte  10ppkliendile
pakkumiste  edastamise
funktsionaalsus kliendile
(B2B2C).

Funktsionaalsus, mis vBimaldaks kliendil e-poe
platvormi kasutades teha oma I8ppkliendile
pakkumisi — mddrata hinda, vahetada ettevotte
logo jne.

TSehhi

Tootelene loomine ja
saatmine PDF-is

Tootelehe sh tehnilise informatsiooni loomine
ning saatmine etteseadistatud vormingus.
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Riik Funktsionaalsus Lahikirjeldus

TSehhi Eksportida erinevaid e- | Funktsionaalsus, mis vdimaldab  kliendil
poe vaateid, nt ostukorv, | eksportida oma tellimused, pakkumised,
lemmikute nimekiri, | lemmikute nimekirjad, ostuarved jne naiteks
hankepakkumised, Microsoft Exceli formaati.
hanketellimused jne,
soovitud vormingutesse.

Slovakkia 360-kraadiste piltide | Funktsionaalsus, mis v@imaldab kuvada toodete
lisamine e-poodi vaateid 360 kraadi.

Eesti Néita ainult minu | Funktsionaalsus, mis vdimaldaks selekteerida
»koduesinduse” toodete | kliendil vaid tooteid, mis asuvad tema
saadavust.. koduesinduses (osakondade saldode kuvamine on

praegu korraldatud otse-paringu ehk live-péringu
kaudu.

Eesti Riigi  autentimisteenuse | Klientide sisselogimine ID-kaardi abil, mis
(TARA) kaudu | lihtsustab volitatud isikute kontrollimist ja
sisselogimine. haldamist.

Joonisel 20 on t66 autor toonud valja olulisemad suurettevdtete jaoks arendamist vajavad

funktsionaalsused aastaks 2025, mis aitaksid ettevdtte strateegilist eesmarki téita.

2022

- Punchout kataloogilahendus
- Piiratud kataloogilahendus

- Kliendi tootekoodide kasutamine ning sidumine
mugiettevdtte tootekoodidega.

- Riigi autentimisteenuse (TARA) kaudu sisselogimine
(Eesti)

- Ostukorvi kinnitamise diguste andmine tulenevalt kliendi
allkirjadiguse reeglitest.

- Kliendi lemmiktoodete automaatne kuvamine, mis p&hineb
erinevatest miiiigikanalitest sooritatud ostudel.

- Eksportida erinevaid e-poe vaateid, nditeks ostukorv,
lemmikute nimekiri jne, soovitud vormingutesse (TSehhi).

- Pakkumiste funktsionaalsuse edasiarendus
- Eelarvete ja objektide haldamine e-poes
- Tagastuste haldus labi e-poe (Poola)

- Kliendile loodud &rianaltiitika funktsionaalsus e-poes

Joonis 20. Arenduste inkrementaalne planeerimine tuginedes ettevétte Uldisele strateegiale (autori
koostatud)
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3.3.8 KPId ning majanduslik méju

Tulemuslikkuse vétmenéitaja ehk KPI on seotud ettevdtte eesmérkidega, KPI néitab
sisuliselt seda, kuidas ettevottel l1aheb. Seega, ettevotte eesmérkide taitmiseks on vaja
pidevalt jalgida tulemuslikkuse vOtmenditajaid. Mdutgiettevotte peamised KPI-d on
toodud tabelis 8.

Tabel 8. Ettevdtte peamised KPI-d

. Sisend alj
_TO.O t? Ostmine o Turundus MUk Va!ju_nd
juhtimine logistika logistika
Miugieesmark | Kaupade Kaupade Kampaaniate | Mudgiplaan | Vigade arv
saadavus vastuvotmise | kasumlikkus (rekla-
Kiirus matsioonid)
Allahindlused | Tarnekindlus | Rekla- Turu- ja | Bruto- Toodete
matsioonide | arvamusliidri | marginaal saadavus
arv positsioon
Tarnijate Tegevus- Turundus Uute Efektiivsus-
boonused kahjum tegevused klientide arv | naitajad
tarnijatega
Kaupade E-poe kaibe | Maha kantud
kéibekiirus osakaal (%) / | varud
Klientide
arv /Tellitud
ridade arv
Vdidetud
hangete arv

Klientidega seotud punchout kataloogilahenduse liideste planeerimisel tuleb arvestada, et
susteemi arendamisel tekivad kulutused mdlemal osapoolel, lisaks ei ole olemas 100%
standardset lahendust, iga taiendava kliendi lisandumine tdhendab lahenduses teatud
modifikatsiooni ja seeldbi ka kulude kasvu. Seoses sellega, et e-poe lahendus on vaid
moned aastad vana ja esimeses etapis polnud seda ette ndhtud, pole seni klientidega
otseliideseid tehtud. Klientidega planeeritud infosusteemide omavahelistele
liidestamisele seatud minimaalne aastane brutomarginaali ootus the kliendi kohta

(aastane brutokasum?, mis on tekkinud kaupade miiiigist kliendile) on 10 000 eurot.

! Brutokasumi marginaal naitab, kui palju raha jaab jarele parast seda, kui mitgitulust ehk miitigikaibest
on maha lahutatud selle miiigiga seotud kulud.
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E-poe arendaja hinnangul on esmane thekordne arenduskulu (SAP-OCI protokolli
pdhine, lahemalt peatiikis 4) hinnanguliselt 25 000 eurot, kuna see on aga mdeldud
jagamiseks Ka teiste riikidega ehk nn CORE lahendus, siis see summa pole oodatavat tulu
arvestades suur. Samas ei saa unustada kaudseid kulutusi nii kliendi kui ka
mudgiorganisatsiooni poolt vaadatuna, nditeks EDI lahenduse (lahemalt peatlkis 4)
véljatootamine tellimuste ja arvete kasitlemiseks. Punchout kataloogilahendusest
huvitatud suuremaid kliente voiks Uhes riigis olla hinnanguliselt 15, tulude ja kulude
arvutamisel arvestab autor 10 kliendiga tihe riigi e-poe kohta. Uhelt poolt ei ole klientide
arv kall suur, kuid loodav lisandvaartus ning aastane tadiendav madgimaht on kindlasti
ettevotte vaates oluline ja piisav, et sellesse lahendusse investeerida. Tabelis 9 on toodud

punchout kataloogilahenduse kulude ja tulude tlevaade kdikide riikide (CORE) vaates.

Tabel 9. Punchout kataloogilahenduse kulude ja tulude tilevaade (autori koostatud)

Kulud Klientide arv Grupi ettevbtteid #  Summa (€) Kokku (€)

Esmane investeering 27,500 27,500
EDI 9 18.000 162,000
Muutuv kulwklient 90 9 3,500 315,000
Kulud kokku 504.500
Tulud Klientide arv Grupi ettevatteid #  Mitiigituhu (€) Brutokasum (€)

1 klient/aastas 1 9 100,000 10,000
10 klienti/aastas 10 9 9,000,000 900,000
Tulud 9,000,000 900,000

Tellimuste ridade arv Uhe rea kiive Uhe kliendi kidiive  Ridade arv/aastas = 1 klient Ridade arv kokku = 90 klienti/a
82.5 100,000 1.212 109,001
Ridade arve kokku 109,091

Muligiorganisatsiooni vaates on (ks suurimaid vdite siiski to6aeg — punchout
kataloogilahenduse miugitellimuste read on sisestanud Kklient, mitte ettevotte
mudgipersonal. Téiendavalt peaks modtma ka kliendi rahulolu, sest punchout

kataloogilahendus aitab kliendil tema ostuprotsesse automatiseerida.

Olulisemad KPI-d e-poe lahenduse vaates:

= e-poe kdibe osakaal muugist (%);

= kliendi tellimuse ridade arv, voidetud t60aeg;

= paranenud tdotajate rahulolu — védhem kasitsi mudgitellimuste sisestamist;
= paranenud klientide rahulolu — kliendi ostuprotsesside automatiseerimine;

= suurenenud klientide arv e-poes.
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3.4 Arinduded ja nende analuiis

Kavandatavale siisteemile on tehtud &rianalliis ning huvitatud osapooltega on l&bi viidud
poolstruktureeritud intervjuu videosilla vahendusel, mille tulemusel on kirjeldatud
arinduded. Taiendavalt viidi labi ka kohtumine e-poe arendajaga, kus vaadeldi siisteemile

seatud ndudeid, lahenduse vdimalikke valjakutseid ning eelarvet.
Susteemi arinduete loetelu:

= AN1 (arindue): Siisteem peab tuginema mdnele olemasolevale standardile, et seda
oleks vdimalik kasutada erinevate klientide peal.

= ANZ2: Siisteemi iilesehitus ning kohendamine eeldab suuremaid investeeringuid ja
seda nii ettevGtte kui kliendi poole pealt, seega tasuvusanaliilis peab olema tehtud.

= AN3: Siisteem peab looma vaartust mdlemale osapoolele — Kkliendile ja
muugiorganisatsioonile (protsessikulude véhenemine).

= AN4: Siisteem peab olema kasutajasobralik ning vdimalikult lihtsasti kasutatav.

=  ANS: Siisteem peab minema kokku tinase e-poe kontseptsiooniga (tooteandmed,
funktsionaalsused, vdljandgemine, lehe selgus ja ,,puhtus® jne).

= ANG: Miiiigiettevotte e-poodi peab olema vGimalik sisse logida automaatselt l4bi
kliendi infostisteemi, naiteks labi kliendi ERPi vdi e-hankesulsteemi.

=  AN7: Siisteem peab vdimaldama lisada tooteid ostukorvi ning saata ostukorvis
olevaid tooteid punchout funktsionaalsuse abil omakorda kliendi infostisteemi.

= ANS: Siisteem peab olema (iles ehitatud kvaliteetselt. Rikked ja térked tuleb
avastada vOimalikult kiiresti.

=  ANO: Siisteem peab olema integreeritud ning vajalikud véljad peavad olema
kaardistatud ja seotud valise kliendi sisteemiga.

= ANI10: Sisteem ei tohi lubada punchout lahenduse kaudu tehtud tellimust labi e-
poe tagasi kutsuda.

=  AN11: Siisteem peab vdimaldama automaatseid teavitusi.

=  AN12: Siisteem peab vdimaldama kliendile piiratud tootekataloogi vaadet.

= AN13: Siisteem peab voimaldama piiratud tootekataloogi importi koos kliendiga
kokku lepitud hinnakirjadega. Piiratud tootekataloog voéimaldab kergesti
kontrollida ettevOttes ostetavate kaupade nomenklatuuri, néiteks tootmiseks
vajaminevaid komponente konkreetse tootja pohiselt.
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= AN14: Punchout kataloogi individuaalne kasutaja peab eksisteerima e-poes.

= AN15: Susteem peab tagama kliendile vajadusel samad funktsionaalsused, nagu
on e-poe kaudu sisse loginud Kkliendil.

= AN16: Punchout kataloogi lahenduse kasutamisel puudub e-poes tarne- ja
maksemeetodi ,,samm®.

= AN17: Siisteem peab vimaldama kliendil sisestada ostutellimuse numbrit.

= AN18: Punchout funktsionaalsuse aktiveerimine e-poes peaks olema
kasutajapdhine.

= AN19: Kliendi tootekoodid peaksid e-poes olema nahtavad, eeldab tootekoodide
kahepoolset kaardistamist ning sidumist.

=  AN20: Arved, saatelehed ja tellimused peavad olema e-poes leitavad ning alla
laaditavad.

= AN21: Siisteemis on selgelt defineeritud kasutajate digused ja piirangud.

=  AN22: Tellimuse edastamine labi kliendi ERPi otse ettevitte ERPi kasutades
selleks EDI lahendust.

= AN23: Saatelehtede ning arvete edastamine labi EDI.

Kogutud &rinduded on kavandatava lahenduse stisteemianaliiusi aluseks. Esimese etapina
pole kdikide &rinduete realiseerimine vdimalik, seetOttu tuli &rindudeid prioriseerida
MoSCoW mudeli abil, mille Ulevaade on toodud tabelis 10. Andmete kéideldavus on

eelnevalt kokku lepitud.

Tabel 10. MoSCoW mudeli abil prioriseeritud &rinduded (autori koostatud)

Arindue Must have Should have Could have Won'’t have
AN1 v
AN2
AN3
AN4
AN5 v
ANG
AN7
ANS
AN9
AN10 v
AN11 v

NIENEN

NENENEN
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Arindue

Must have

Should have Could have Won’t have

AN12

v

AN13

AN14

AN15

AN16

AN17

\

AN18

AN19

AN20

AN21

AN22

v

AN23

v

Kasutajanduete analttsimisel

kasutab autor kasutajakeskset FURPS mudelit,

funktsionaalsused on nimetatud I6ppkasutaja/kliendi ootusi silmas pidades. Tabelis 11 on
toodud nduded FURPS mudeli pdhjal.

Tabel 11. Nduete klassifitseerimine FURPS mudeli p&hjal (autori koostatud)

Funktsionaalsus
(Functionality)

Kasutaja peab saama lisada tooteid ostukorvi ning saata
ostukorvis olevad tooted tagasi enda infoslisteemi.

Kasutaja peab saama sisse logida enda infostisteemi kaudu.

Slisteem peab v@imaldama piiratud nadhtavusega
tootekataloogi kuvamist kliendile.

Susteem ei tohi lubada tellimusi tiihistada,

Arved, saatelehed ja tellimused peavad olema e-poest alla
laaditavad.

Stisteem peab v@imaldama ignoreerida tarne- ning
maksemeetodi etappi e-poes.

Kliendil peab olema vdimalus lisada slisteemi oma
ostutellimuse (OT) numbrit.

Stisteem peab olema integreeritud Kliendi slsteemiga,
vajalikud infovéljad peavad olema kaardistatud ja kokku
seotud kahe siisteemi vahel.

Kliendi tootekoodid peavad olema e-poes leitavad;
tootekoodid peavad olema omavahel kaardistatud ja
seotud.

Kliendiga kokkulepitud sortiment ning hinnad peavad
olema stisteemi automaatselt imporditavad.
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Funktsionaalsus
(Functionality)

Soovitud  funktsionaalsus peaks olema maaratud
kasutajapohiselt.

E-poe baasfunktsionaalsused peaks olema tagatud ka uue
tdiendava  funktsionaalsuse kasutamisel (e-poe
baasfunktsionaalsused on toodud lisas 6).

Kasutatavus (Usability)

Intuitiivselt kasutatav — kasutajalt ndutud info on selgelt
valjendatud.

Vajadusel saab lisada selgitavaid infotekste (nt ,,lugeda
tdiendavalt siit™).

Lehe valjandgemine on vdimalikult selge ja n-6 puhas
(look&feel).

Uuel sisteemil on olemas e-poega vdimalikult sarnane
l&henemine.

Siisteemi kasutaja peab selgelt aru saama klassikalises
ostukorvis ja punchout lahenduses nidhtavate “nuppude”
erinevustest.

Siisteem peab saatma automaatteavitusi vastavalt maaratud
parameetritele.

Kasutajatele tagatakse ligipdésud vastavalt
juurdepaasudigustele.

Tookindlus (Reliability)

Andmete konfidentsiaalsus - kliendiandmed on turvaliselt
hoitud.

SLA (service level agreement) véliste partneritega

Andmete kéideldavus on eelnevalt kokku lepitud, vajalike
ja ndutavate andmete digeaegne ja lihtne kattesaadavus.

Slisteem peab olema kattesaadav 66paev labi.

JBudlus (Perfomance)

Peab pidama vastu teatud hulga klientide poolt tehtud
paringutele.

Serverid peavad koormusele vastu pidama.

Keskmine paringule vastamise aeg on méaratletud (aeg
sekundites).

Toetatavus (Supportablility)

Siisteem peab olema kasutatav ka teistes riikides.
Kasutatakse standardsed ja turvalisi liideseid.

Kliendiandmed on turvaliselt hoitud — andmete
konfidentsiaalsus.

Peab olema vdimalik automaattestimine (automated tests).
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3.4.1 Registreeritud pusikliendi e-poe teekond AS-IS ja TO-BE lahendus

BPMN modelleerimiskeeles AS-IS protsess on esitatud antud téo lisas nr 2. Praegu on
kliendil véimalus luua oma ostutellimusi iseseisvalt labi e-poe, samas ei ole vBimalik
loodud ostutellimust kliendististeemi masintdddeldaval kujul edastada. Pakutav punchout
kataloogilahendus, mille protsess on toodud lisas 3, vdimaldaks suurematel klientidel, nt
to0stusettevotted, hankida valitud sortimenti labi nende enda majandustarkvaravdi e-
hankekeskkonna, ehk see lahendus vdimaldaks neil sooritada oste ilma enda siisteemist
valjumata. Pérast ostutellimuse loomist ning kinnitamist saadetakse tellimus labi EDI
lahenduse ehk elektroonilise andmevahetuse mutdigiettevotte raamatupidamisprogrammi.

EDI lahenduse kaudu ostutellimuse edastamine ei ole antud t66 skoobis.

3.5 Ariinfo mudel

Ariinfo mudel on toodud joonisel 21. Ariinfo mudel on &riolemite tasandil koostatav
mudel, mis koosneb olemitest ja nendevahelistest seostest. Ariinfo mudel on (ldine
visuaalne kirjeldus, mis kirjeldab tldisi infondudeid ehk seda, milliste kontseptide kohta
oleks infot tarvis [31]. Ariinfo mudel koosneb peamistest
arikontseptidest — informatsiooni olemitest ja nendevahelistest seostest, mitte niivord
andmebaasi iksikasjade tasemel [32] Ariinfo mudel peab olema loodud mitte
andmebaasidisainerite, vaid tellijate ehk &riekspertide poolt. Ariinfo mudelis kajastatud
nduded on kéige uldisemad info nduded IT-le edasiseks disainiks, mudel peab olema

lugejale arusaadav [31].

Joonisel 21 esitletud mudelis on kollasega vélja toodud punchout kataloogilahendusega
lisanduvad uued olemid — punchout funktsionaalsus, isikutuvastus ja punchout tellimus.
Samal joonisel on sinisega toodud kliendi valise siisteemiga seotud olemid — kliendi
ostutellimuse number, mis peab olema kohustusliku véljana lisatud igale punchout

tellimusele ning kliendi véline siisteem, kuhu tellimus edastatakse.
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KLIENT

+ Kliendikood
+ Nimi

+ Registrikood
+ Segment

+ Telefon

+ E-mail

LEG

Kollasega - uued olemid

Sinisega ~ kliendi siisteem

KASUTAJA
P . KASUTAJAROLL
+ Perenimi 1.* e
etttk sx + Nimi
0.* 1. + R1 om: +Kood
+ Stinniae % ’
R seotud SEmail lisamiseacg PUNCHOUT
+ Telefon ISIKUTUVASTUS
RS al d + Kasutaja roll 1 1
T R SN e 100 R3 autendib S Agg
Le + Liik (url)
+ Teenus (OCI)
0.* 1 N
1.®
PUNCHOUT Ridweotad TEAVITUS
FUNKTSIONAALSUS
+A
! Nimetus TELLMUSEKINNITUS | | | rer
+ Kij PUNCHOUT 1 .
+ m:: aeg Rl0omab  |rey 7 mys +P/O tellimuse number | oop o | + Sisu
+ Kuupiev R6 seotud |R13 seotud] + Kliendi ostutellimuse nr
+ P/O tellimuse nr 1 * Kuupaev RIS seotud
+Kliendi TR sl -
. ostutellimuse nr %
0. + Telli 1 pi
+ Toote ni R11 omzb
TOOTE-
KATEGOORIA e jiLoctakoad 1 .
+ Kogus 1
¥ Nionitns T e
YKood geouiug S KLIENDI 1
+ Tellimuse tadp OSTUTELLIMUSE NR +Aeg
* i —— - R2 seotud + Vastuse saatja
1 + Kliendi ostutellimuse nr s
i +Aeg L2 +Kliendi tellimuse
- nr
R9 koosneb
1>
R7 omab
TOODE
0.8
*+ Nimetus TOOTIA
+ Kood 1.* 1.*
+ Tootja O + Nimetus
+ Kategooria +Kood
+ Loomise kuupdev + Loomise kuupdev
iToowmmg | |
+ Uhik

Joonis 21. Punchout kataloogilahenduse &riinfo mudel (autori koostatud, kollasega on uued olemid)
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Avrireeglid on liihike kirjeldus, kuidas arikontseptid on seotud, see on baas selleks, et
ehitada ning kontrollida &riinfo mudelit, arireeglid on sisendiks IT-le. Arireeglites on
selgelt vilja toodud, mis on lubatud ning mis on vGimalik [33]. Arireeglid on toodud
tabelis 12.

Tabel 12. Arireeglid

Uhel KASUTAJAI v6ib olla iiks kuni mitu KASUTAJAROLLI, KASUTAJAROLL
on seotud alati ihe KASUTAJAga.

KLIENDI VALINE SUSTEEM vdib olla seotud ihe kuni mitme KLIENDI
AR2: | OSTUTELLIMUSE NUMBRIga. Uks OSTUTELLIMUSE NUMBER on seotud ilhe
KLIENDI VALISE SUSTEEMIGA

KASUTAJA saab end autentida the punchout ISIKUTUVASTUSega. Punchout

ARL1:

AR3: ISIKUTUVASTUS on alati seotud tihe kasutajaga.

ARd- Uks KASUTAJA on seotud null kuni the ettevdtte KLIENDIga, ihel ettevotte
" | KLIENDiIl vdib olla mitu KASUTAJAL.

ARS: Uhel KASUTAJAI on aktiveeritud punchout FUNKTSIONAALSUS, punchout

FUNKTSIONAALSUS on seotud tihe kuni mitme KASUTAJAga.

Uks KASUTAJA peab olema seotud vdhemalt (Ghe kuni mitme
ARG6: | TOOTEKATEGOORIAga. TOOTEKATEGOORIA ei pea olema seotud ihegi
KASUTAJAga.

TOOTEKATEGOORIAsse kuulub null kuni mitu TOODET. Uks TOODE on alati
seotud (ihe kuni mitme TOOTEKATEGOORIAga.

ARS8: | Igal TOOTEL on iiks kuni mitu TOOTJA, igal TOOTJAI on iiks kuni mitu TOODEt.

Uks punchout TELLIMUS koosneb (ihest kuni mitmest TOOTEST. Uks TOODE
saab olla tihel v8i mitmel punchout TELLIMUSel.

KASUTAJA saab esitada null kuni mitu punchout TELLIMUSt. Iga punchout
TELLIMUS on seotud ihe KASUTAJAga.

Igal punchout TELLIMUSel peab olema ks KLIENDI OSTUTELLIMUSE
AR11: | NUMBER (IVALUA siisteemist). Uks KLIENDI OSTUTELLIMUSE NUMBER on
seotud Uihe punchout TELLIMUSEGA.

Uks TELLIMUSe KINNITUS on seotud he TEAVITUSega, ks TEAVITUS on

AR7:

AR9:

AR10:

ARLZ: seotud Uhe KLIENDI tellimusega.

AR13: Uks punchout TELLIMUS on seotud the TELLIMUSE KINNITUSega, ks
TELIMUSE KINNITUS peab olema seotud tihe punchout TELLIMUSega.

AR14: Uks TEAVITUS on seotud ithe kuni mitme KASUTAJAga. Uks KASUTAJA on

seotud Uhe kuni mitme TEAVITUSega.

Uks TELLIMUSE KINNITUS on seotud ihe KLIENDI VALISE SUSTEEMiga.
AR15: | Uks KLIENDI VALINE SUSTEEM on seotud (he kuni mitme
TELLIMUSEKINNITUSEga.
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4 Ulevaade andmevahetuse lahendustest

4.1 Mdisted ja tlevaade

Selleks, et erinevatest andmevahetuse lahendustest paremini aru saada, annab kéesolev

peatikk tlevaate mdistetest.

Veebiteenused (Web Services) on standardne viis, kuidas luua ja siduda erinevaid
platvorme ja tehnoloogiaid kasutavate tarkvaralahenduste vahel. Paringud ja vastused
lilguvad viisil, mis eeldab vahe informatsiooni osapoolte tehnoloogilisest taustast [34],
[35]. See hdlmab tavaliselt HTTPd (Hypertext Transfer Protocol) ja XMLi! (Extensible
Markup Language), kuid see vBib kasutada ka FTPd (File Trasnfer Protocol) [34].

Veebiteenust saab nimetada teenusteks, mis [36]:

= on saadaval internetipBhiselt vdi ka intranetis, mis on v@rgupdhine infoslisteem
asutusesiseseks infovahetuseks;

= kasutab standardiseeritud XML-s6numisusteemi;

= eiole seotud Uihegi operatsioonisiisteemi ega programmeerimisekeelega;

= on Kirjeldav tavalise XML-i grammatika kaudu.

E-hankeststeem (e-Procurement vOi electronic procurement) on tarkvara, mida
kasutavad enamasti suured ettevotted ja organisatsioonid eesmargiga kontrollida
ettevOttelleselt tehtud sisseoste. Viimasel ajal aga ei radgita ainult suurtest
organisatsioonidest, vaid protsesside optimeerimisele ja kuluséé&stlikkusele poéravad
tdhelepanu juba ka keskmised ja vdiksemad ettevotted, seega on elektroonilise
andmevahetuse lahendused lisaks suurtele ettevotetele tahtsad ka vaikestele ja keskmise

suurusega ettevotetele [37]. E-hankesuisteem algab kdigepealt tarnijate kaardistusega ning

L XML (Extensible Markup Language) on keel, mille abil struktureeritult andmeid kirjeldada, hoida ning
vahetada [34].
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see susteem kontrollib lepinguid, pakkumisi ja hinnakokkuleppeid — e-kaubanduses
kutsutakse sellist lahendust punchout’iks [37]. Teine osa e-hankesusteemi lahendusest on
seotud otseselt organisatsiooni finantsidega, tipsemalt ostureskontroga®, kus tellimused
seotakse automaatselt kohustusteks, mis tahendab, et tellimuse kinnitused ning ostuarved
liiguvad automaatselt [37]. E-hankeslsteemi juured ulatuvad 90ndate algusesse, kus
vitmetegijaks oli ettevdte nimega Ariba®?. Ariba arendas keele, mida kutsuti cXML,
tuntud ka kui commerce XML, ehk see oli tarkvara, mis lubas suhelda véliste vorkudega
labi lihtsa protokolli [37].

EDI ehk elektrooniline andmevahetus ehk e-andmevahetus (electronic data
interchange) on e-hankeststeemi ja cXML-i eelkéija. EDI lubab kahel ettevéttel ja/voi
kaubanduspartneril elektrooniliselt jagada infot kaupade saadavuse, ostutellimuste,
arvete, saatelehtede, vastuvotukinnituste ning mitme teise teavituse kohta [38]. EDI
vOimaldab reaalajas sidet saatja ja vastuvotja raamatupidamise, laohalduse ja muude
stisteemide vahel, pakkudes turvalisi sideliine ja konverteerides voi "tGlkides"

dokumendid vormingusse vdi "keelde", mis on iga susteemi poolt loetav [39].

Punchout kataloog on e-kaubanduse veebisait, mis voimaldab kliendil osta otse hankija
veebisaidi kaudu, samas kasutades enda e-hankeslsteemi (electronic procurement
system). Punchout kataloog ,korraldab“ kogu tellimuse protsessi, alustades toote
leidmisest kuni ostuni [40]. Punchout kataloog néeb tegelikkuses vélja nagu tavaline e-
pood koos oma konkreetse kataloogi ja funktsionaalsustega, kus kliendil on vdimalik
lihtsalt ja intuitiivselt seda kasutada, leides kiirelt endale sobivad tooted. Maaratud

kataloog vdib olla kas téieliku voi piiratud sortimendiga.

cXML (The Commerce Extensible Markup Language) on struktureeritud keel, nn
elektrooniline kommunikatsiooni protokoll, mis pdhineb XML-i standardil ja mida
kasutatakse punchout kataloogilahenduse v0i e-hankesusteemi poolt [37]. cXML-il on

sellised funktsionaalsused nagu ostukorvi loomine, ostukorvi kuvamine, ostukorvi

! Ostureskontroga on seotud bilansi kreeditkonto — v8lg hankijatele.

2 Ariba (ntldseks SAP Ariba) on asutatud 1996. aastal ja on e-hankestisteemi (ks algatajaid. Ariba arendas
kataloogilahenduse ja e-hankesiisteemiks vajaliku keele (protokolli) nimega cXML. Selle idee oli kasutada
internetti, et lihtsustada ja taiustada ettevdtete hankeprotsessi, mis varem oli toimunud paberkandjal ning
mis oli tédmahukas ja ebaefektiivne [60].
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tdiendamine, ostutellimuse loomine, arve loomine, tellimuse kinnituse saatmine ning
saatelehe teavituse saatmine [37]. K3ik need on driliselt vajalikud tegevused ning
seekaudu on vdimalik neid digitaliseerida, mis Kiirendab aritegevuse protsesse [37].
cXML pdhineb EDI standardil, aga seda peaks olema veel lihtsam kasutada [37]. Seda
standardit kasutavad ka mitmed kuulsad muugiportaalid (Marketplace), nagu Amazon
Business, mille kaudu kommunikeeritakse ariinformatsiooni hankekeskkondade ning e-

poe platvormide vahel [41]. Peamisteks punchout protokollideks on SAP OCI ja cXML.

SAP OCI (open catalog interface) Majandustarkvara SAP standard/protokoll, mis
vOimaldab kommunikatsiooni majandustarkvara SAP ja vélise kataloogi, néiteks e-poe
vahel [42], [43].

IDS standard, mis on kasutusel peamiselt Saksmaal, eesméargiga vahendada to6stuslikke

andmeid ja teenuseid kliendi majandustarkvara ning valise kataloogi/e-poe vahel [44].

Elektroonilised ostutellimused (electronic purchase orders) on ostutellimused, mis
saadetakse labi e-hankesusteemi paberivabalt, kasutades selliseid meetodeid nagu e-mail,
cXML, xCBL?*, XML v&i EDI [37].

Elektroonilised arved (electronic invoices) on arved, mis saadetakse paberivabalt
tarnijate poolt, kasutades selliseid meetodeid nagu e-mail, cXML, xCBL, XML vdi EDI
[37].

4.2 Avatud kataloogi lahendus

Miks siis ikkagi peaksid kliendid sarnaseid liideseid koost66s oma suuremate
lepingupartneritega ehitama? Vastus on tegelikult vaga lihtne: see aitab automatiseerida
Klientide ostuprotsesse, teeb nende igapéevase aritegemise paberivabaks ning aitab

seel&dbi muuta nende &ritegevust efektiivsemaks ehk kulusaastlikumaks. Seega on voitjad

1 xCBL (XML Common Business Library) on XMLi raamistik, mis vimaldab luua korduvkasutatavaid
XML dokumente, et lihtsustada andmevahetust ning seeldbi Glemaailmset kauplemist [51].

73



mdlemad — nii kliendid ehk ostjad, kes seda stisteemi kasutavad, kui ka tarnijad/midjad,
kes seda teenust ja oma tooteid pakuvad.

Kolm peamist pdhjust, miks kasutada e-hankesusteemi ning punchout kataloogilahendust
[37].
= Kiliendid on tdnu automaatsetele protsessidele dnnelikumad, kuna see aitab neil
séésta aega ja raha, mis omakorda tdhendab seda, et nad kasutavad juba to6tavat
lahendust ning on seeldbi lojaalsemad oma ,,valitud” tarnijatele.
= Tanu tellimuste ja dokumentide kiirele ja automatiseeritud liikumisele saavad
tarnijad oma raha kiiremini katte.

= Ostumeeskonnad suhtlevad omavahel enam ning jagavad oma kogemusi.

Autori arvates on punchout lahenduse eelised jargmised:

kiirem ja lihtsam ligip4&s toodetele ning kliendipdhistele hindadele;

ligipads taiustatud tehnilistele tooteandmetele, néiteks tehnilised infolehed,

joonised jne:

tellimuse tegemisel vaga véikene tbendosus vigade tekkeks;

arvestab ostja allkirjadiguse reeglitega ning satestatud eelarvega;

vahendab kulutusi, mis on seotud kaupade sisseostuga; ostutellimused
edastatakse EDI lahenduse kaudu.

Punchout kataloogil peaksid olema jargmised funktsionaalsused [37]:

= punchout meetodi tugi ning punchout lahenduse juurutamine ning tellimuse
sonumid kahe erineva susteemi vahel,

= téielik tooteinformatsioon (kas téieliku voi piiratud kataloogi ulatusega) koos
piltidega, mida kliendil oleks lihtne leida;

= vOimalikud kategooriap&hised filtrid, mis vGimaldavad kontrollida ostetavate
kaupade nomenklatuuri, néiteks piiratud tootegrupp voi kaubamaérk;

= ostukorvi vBimekus koos muudatuste tegemisega, aga ainuke erinevus oleks see,
et kaupade transpordi- ja maksemeetodid ei ole siin maéravad, kuna punchout
lahenduse kaudu tehakse n-0 tellimuse korraldus;

= kasutajate ,,lemmiktoodete* mddramine;

= e-pakkumiste pdring.
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S Punchout kataloogi tehniline lahendus ja disain

pilootkliendi niitel

Ké&esolevas peatiikis tuuakse vélja punchout kataloogilahenduse arenduse planeerimise
etapis Uhe pilootkliendi lahenduse késitlus, mille kaigus loodi kasutusmallide Ulevaade
stisteemi  funktsionaalsete nduete kirjeldamiseks. Taiendavalt loodi susteemi
arhitektuuriline  mudel komponentdiagrammil ning peamised vaated loodavast
lahendusest ehk prototulp. Siinkohal tuleb aga veel kord meeles pidada, et iga

integratsioon vélise kliendiga eeldab teatud kohaldamist stisteemi vaates.

Punchout lahendus véimaldab kliendil pd&seda automaatselt mutgiettevotte e-poodi, olla
automaatselt sisse logitud, otsida kataloogist endale sobivad tooteid ning lisada neid
ostukorvi, péarast mida saab selle ostukorvi/tellimuse tagastada otse kliendi infosusteemi
[37]. Lihtsustades on punchout lahendus tavaline e-kaubanduse veebisait, millel on eriline
vOimalus suhelda otse kliendi infoslisteemiga [37]. See lahendus aitab kliendiga luua ka
lojaalsemat kliendisuhet, kuna lahendusse on panustanud mdélemad osapooled. Klient
saab omalt poolt maarata piiramatul arvul kasutajaid ning seelébi lihtsustada oluliselt oma

ostuprotsesse.

Kuigi ettevdtte eesmargiks on punchout lahenduse vdimalikult lai kasutusala erinevates
riikides, eeldab iga punchout lahendus teatud modifikatsioone. Pilootprojektis osalev
Klient kasutab SAP majandustarkvara ning saab tanu sellele kasutada lahenduse
realiseerimiseks SAP OCI (open catalogues interface) formaati. See on SAP
majandustarkvara standard, mis voimaldab kommunikatsiooni majandustarkvara ja valise

kataloogi ehk mitlgiettevotte e-poe vahel.

Ulevaade punchout lahendust kasutava kliendi ostuteekonnast parast lahenduse

valjatootamist ehk TO-BE on toodud t66 lisas nr 3.

5.1 Kasutusmallid

Kéesolevas alapeatlikis on valja toodud kasutusmallide mudel ning kasutusmallidena
olulisemate funktsionaalsuste kirjeldused. Kasutusmalliskeem (use case diagram) on tks

UML.i (Unified Modeling Language) kéaitumisskeem, mis on mdeldud kaitumismudelite
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koostamiseks [64]. UML on graafiline modelleerimiskeel, mis aitab objekt-orienteeritud
tehnikas kirjeldada stisteemi elemente, mdisteid ja seoseid [64]. See aitab Kirjeldada,
visualiseerida, konstrueerida ning dokumenteerida tarkvarasiusteemi detaile [64].
Kasutusmalli eesmérk on ndidata loodava siisteemi kasutajaid (actors) ja nende suhtlust
stisteemiga [45]. Kasutusmall keskendub kasutaja eesmérkidele ning vaatab susteemi
kasutaja vaatepunktist [45]. Need on aluseks epikutele, kasutaja- ning testlugudele.

Joonisel 22 on toodud rohelisega lisanduvad kasutusmallid.

O

Miiiigiorganisatsiooni siisteem

Kliendi
slisteem

IVALUA

'C-01: Kliendi/kasutaja loomine,
diguste jagamine

Ettevotte téotaja

@)

UC-02: Uue punchout sessiooni
avamine e-poes

UC-03: Sobiva toote otsimine
ja kuvamine tootepuu kaudu
~

UC-04: Sobiva toote
ostukorvi lisamine

UC-05: Check-ouf'i tegemine
kasutades punchout lahendust
= <<exlmd>>_

= C-05.1: "IVALUA"
ostutellimuse numbri
sisestamine

=

Punchout
kataloogilahendust
kasutav klient

UC-03.1: Sobiva toote otsimine
libi otsinguriba

UC-06: Teavitus tellimuse
dnnestumise kohta

Joonis 22. Punchout kataloogilahenduse kasutusmallide mudel (autori koostatud)

Joonisel 22 toodud mudelis on vélja toodud kaks osapoolt — pilootklient ja miiugiettevdte.
Ettevotte to0taja peamine toGvahend on e-poe administraatori paneel, kus ta saab teha
kdik vajalikud seadistused, aktiveerida funktsionaalsuse, lisada kliendi kasutajad jne.
Kliendi to6vahenditeks on tema infosiisteem, mille kaudu alustatakse punchout tellimuse
tegemist ning e-poe sisteem, kus Klient valib endale sobivad tooted ning l6petab
ostukorvi (checkout). Kliendi jaoks on kdige olulisemad kaks peamist kasutusmalli — uue
punchout sessiooni avamine ning check-out’i tegemine, peale mida saadab siisteem

tellimuse kliendi infosisteemi.
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Kasutusmallide kirjeldamiseks on vélja toodud uued funktsionaalsused. Kasutusmallides
on valja toodud peamised kasutajad, eel- ja jareltingimused, pdhivood ning seotud

kasutusmallid. Tabelis 13 on toodud uue punchout sessiooni avamise kasutusmall.

Tabel 13. Uue punchout sessiooni avamise kasutusmall UC-02 (autori koostatud)

Kasutusmalli ID:; UC-02

Kasutusmalli nimi: Uue punchout sessiooni avamine e-poes

Kasutaja: Sisseostja; spetsialist; stisteem.
Eeltingimused: UC-01
1) [Mulgiettevote / klient] Tootesortiment, sh tootekoodid ning hinnad (koguselised voi

kindlale perioodile méaratud), lepitakse eelnevalt kliendi ja miigiettevotte vahel
kokku.

2) [Miugiettevote] E-poes aktiveeritakse vastavale Kliendile piiratud sortimendiga
kataloogivaade.

3) [Midgiettevdte / klient] Kliendi ja kasutaja(te) méaaramine.

4) [Susteem] Pilootkliendiga kasutusel olevad SAP OCI lahenduse olulisemad véljad
kaardistatakse, (levaade toodud joonisel 23. Kaardistatud valjad: tootja tootekood,
valuuta, toote kirjeldus, hind, toote hinnaihik, toote kogus, toote (hik ja tootja
tootekood.

5) [Slsteem] E-poe platvorm peab olema vdimeline SAP OCI liidese ,,paring*-tlupi
nduet vastu votma ning soovitud infot ka tagastama. 1Tga on vaja labi radkida, kuidas
sellist lahendus e-poes arendada.

Pdhivoog: UC-02

1) [Klient] Klient avab oma stisteemis uue ostutellimuse, mille jarel luuakse ostutellimuse

pais, mis vOib olla otse ERPis v0i ka eraldi e-hankestisteemis. Antud pilootprojekti
puhul on selleks ,JVALUAL1“-nimeline slsteem. Kliendi e-hankeslisteem on
omakorda tihendatud kliendi ERPi SAP OClga.

2) [Klient] Pidrast uue ostutellimuse pidise loomist vajutab klient nuppu ,,Ava

tootekataloog*.

Alternatiivne voog: -

1 IVALUA - (htne platvorm tarnijasuhete haldamiseks ning ostude ning ostukulutuste tGhusaks
juhtimiseks.
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Jareltingimused:
1) [Susteem] Klient on automaatselt sisse logitud miitgiettevotte e-poodi. See toimub labi
URL-i, kasutajanimi ning parooli sisestamine peab olema nn automaatselt labitav. ITga

on vaja lahendus tdpsemalt l&bi raakida.

Seotud kasutusmallid:
UC-03: [Klient] Klient otsib endale kas tootepuud vdi otsinguriba kasutades sobivaid tooteid.
UC-04: [Klient] Kui klient on endale sobiva(d) toote(d) leidnud, lisab klient toote(d) ostukorvi.

Tabelis 14 on toodud check-out’i tegemise kasutusmall kasutades punchout

funktsionaalsust.

Tabel 14. Check-out i tegemise kasutusmall UC-05 punchout lahendusel (autori koostatud)

Kasutusmalli ID: UC-05

Kasutusmalli nimi: Check-out’i tegemine kasutades punchout lahendust

Kasutaja: Sisseostja; spetsialist.
Eeltingimused: UC-03 ja UC-04
Pdhivoog: UC-05

3) [Klient] Klient I18petab kaupade valimise ning suundub ostukorvi, ostukorvis sisestab

omapoolse IVALUA ostutellimuse numbri, mis on kohustuslik vali.
4) [Klient] Klient kinnitab tellimuse, vajutades nuppu ,,Saada tellimus SAP siisteemi®,
mille jirel saadab siisteem tellimuse otse kliendi ostukeskkonda ,IVALUA®. Siin

I6ppeb kliendi teekond!

Alternatiivne voog: -

Jareltingimused:

1) [Susteem] Pdrast kinnituse nuppu saadab ststeem kinnituse dnnestunud tellimuse
kohta nii kliendi kui ka ettevotte matgipersonali e-mailile.

2) [Susteem] Ostukorvi sisu saadetakse tagasi labi SAP OCI lahenduse kliendi stisteemi
IVALUA.

3) [Midgiettevotte siisteem] Tellimusega e-poes ei tehta midagi, klient kasutas e-poodi
vaid kataloogina, et valida tooteid. Kliendi siisteemi saadetud tellimust ei sdilitata e-
poes.

4) [Kliendi susteem] Kliendil tekib oma siisteemis ostutellimus, millele on maaratud

sisesed Kinnitusringid ning Gigused.
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5) [Kliendi sisteem] Kinnitatud ostutellimus saadetakse kliendi ERPi, pérast seda
edastatakse see tellimus EDI lahendust kasutades miiugiettevotte ERPi, mitte enam
labi e-poe, vaid otse ERPi. Sellest tekib automaatselt muugiettevotte susteemis uus
muugitellimus, mis omakorda saadetakse migiettevotte lattu komplekteerimiseks.
Sealt edasi vormistatakse saateleht, saatelehe vastuvotukinnitus ja arve, mis koik
edastatakse elektroonilise andmevahetuse teel.

Seotud kasutusmallid: UC-06

Joonisel 23 on toodud néitena pilootkliendi SAP OCI lahenduse olulisemad e-poega

sidumist vajavad véljad.

Punchout SAP OCI kohustuslikud véljad (kliendi sisend)

Parameeter, OCI vili Vaartus Formaat Selgitus
NEW_ITEM-CURRENCY EUR CHAR - 5 Valuuta
NEW _ITEM-DESCRIPTION XPJ Paigalduskaabel 3x1,5 CHAR - 40 Tootenimetus
NEW_ITEM-PRICEUNIT 1 CHAR -9 Hinna thik
NEW_ITEM-PRICE 139.00 CHAR - 15 Toote hind ilma km-ta
NEW_ITEM-QUANTITY 1.00 CHAR - 15 Toote kogus
NEW_ITEM-UNIT TK,M CHAR- 3 Toote méatiihik
NEW_ITEM-VENDOR test1234 CHAR - 10 Tarnija kood
NEW_ITEM-VENDORMAT 66447228 CHAR - 40 Tarnija tootekood

Joonis 23. Kliendi SAP OCI olulisemad sidumist vajavad véljad

5.2 Seotud infoststeemid ja lahenduse komponendid

Milgiorganisatsiooni e-poe ja pilootkliendiga seotud andmevooge kirjeldav diagramm
on toodud joonisel 24, sinise varviga on toodud valised kliendi infosiisteemid, mis on
seotud punchout kataloogilahendusega, rohelisega on tahistatud mutgiettevotte ERPI.

Joonisel 24 toodud andmevoodiagrammil kujutatud liidestuste rollid on jargmised:

= AXAPTA - midgiettevotte majandustarkvara ehk ettevotte ressursside
planeerimise tooriist ehk ERP. Majandustarkvara on liidestatud e-poe
platvormiga, mille kaudu edastatakse kliendi kohta informatsiooni (nt kliendi
andmed, krediiditingimused, pakkumiste ja tellimuste info jne).

= |VALUA - punchout kataloogilahendust kasutava kliendi e-hankekeskkond,

mille kaudu avatakse ostutellimused kliendi enda infoststeemis. Kliendi e-
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hankekeskkond on liidestatud kliendi SAP susteemiga (ERP), kuhu edastatakse
kliendi kinnitatud ostutellimused.

Magento — e-poe platvorm, susteem, mis saadab kliendi e-hankekeskkonda infot
kliendi tellimuse kohta. Magento platvormi kaudu saadab tavapérane e-poe klient
edastada tellimusi, mis saadetakse otse miiugiorganisatsiooni ERPI.

MailChimp — td0riist, mille kaudu saab klientidele saata digitaalseid infolehti ja
infot. Seda saab kasutada e-posti turunduskampaaniate labiviimiseks.

PIM — tooteandmehaldussiisteem (product management system) edastab e-poele
informatsiooni tootekategooriate, toodete ning tooteandmete (tootelehed ja -
pildid, tehnilised tingimused jne) kohta.

SAP — punchout kataloogilahendust kasutava kliendi majandustarkvara ehk
ettevotte ressursside planeerimise tooriist (enterprice recourse planning), kuhu
edastatakse kinnitatud ostutellimused kliendi e-hankekeskkonnast. Siisteem
saadab omakorda ostutellimused mudgiorganisatsiooni majandustarkvarasse (1abi
EDI lahenduse).

Trustly — online makseteenuse lahendus (payment gateway), kui klient soovib
maksta kas krediitkaardi voi pangalingiga. Trustly edastab Gnnestunud makse
kohta infot e-poele, et e-pood saaks kuvada kliendile info 6nnestunud tehingu
Kinnitamiseks.

Zendesk — livechat ehk vestlusakna siisteem on virtuaalne suhtlus
klienditeenindajaga, kes vastab peamiselt tooteinfo ja tellimuse infoga seotud

kisimustele.
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MailChimp

I Y

uudiskirjaga litumiste info
tooteinfo, kood, TE
ERP/AXAPTA pildid, omadused PIM/Pimcore
kliendiandmed,
ostukorvi v
A Iy uuendus, _
laoseis, hinnad,
krediidilimiit

E-pood/Magento —chat kood—»{  Chat/zendesk

——e-poe tellimused:

kliendi andmed,
sisze logimine
makseinfo

makseviisid,
4 makse vastused

ostutellimus 1abi Online maksed/

EDI EKliendi e- Trustly

hankekeskkond/
IVALUA

[
kinnitatud ostutellimus

¥
Kliendi ERP/SAP

'y

Joonis 24. E-poe ja punchout lahenduse konteksti kirjeldav diagramm TO-BE (autori koostatud)

Joonisel 24 on halli vérviga toodud e-poe komponendid, rohelise varviga on toodud
mutigiorganisatsiooni ERPiga seotud komponendid ning sinise varviga kliendi poolt
lisanduva infosisteemiga seotud komponendid peale punchout lahenduse
kasutuselevottu. Joonisel 25 toodud komponentdiagramm (component diagramm)
kujutab tarkvarakomponentide vahelist struktuuri ning sisendi ja véljundi seoseid ning
see loob ettekujutuse stisteemi fudsilisest struktuurist [46]. Komponentdiagramm on osa
UML struktuursetest diagrammidest. Komponentdiagramm aitab &ripoolele selgitada

ststeemi loogikat ning mdelda 1abi liidestused [46].
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KASUTAJALIIDES

<=component=> % =<component>= %
E-poe klient UL E-poe admin UL

O Juva andmed
- sSUS N
TOODETE ] E-POE (MAGENTO}SUSTEEM MAKSESUSTEEM
ANDMEHALDUSSUSTEEM kizib ja edastab
1

saadab andmeid

<<component>> <<component->
<<component>> @ )_{ Konfiguratsiconid Maksete gateway

PIM :|

[ ] <<component=> @

saada andmeid mi Tooriistad
RAAMATUPIDAM I'SEESTEEM | kisib ja edastab VALINE KLIENDI SUSTEEM |
|_| <<componfant’>} @ edastab tellimuse
Kliendid <<gomponent=> %
<<COomponsnt== @ [j_@{:l IVALUA
e-hankekeskkond

<<component=> @

ERP (AXAPTA) siisteem Tellmused

<<component==
ERF (SAP)

<<component=>

VALISED SUSTEEMID SEHRT
edastab mfo

=<gomponent== O{
MailChimp undiskiri

L1

<=component=> @
Lokatsioonid, maksud

<Tcomponent=> @
Laiteth UL ANDMEBAASI HALDUSSUSTEEM | andmevahetus

<<component>> %
Magento andmebaas (DB

Joonis 25. E-poe slisteemi ja punchout kataloogilahendusega seotud komponendid (autori koostatud)

5.3 Loodava ststeemi vaated ja vimalik protottip

Analiisi kaigus tuvastas autor koostoos e-poe arendajaga voimalikud valjakutsed, mida

IT peab ldhemalt uurima ning lahendama.

= Atribuutide omavaheline sidumine kahe stisteemi vahel;

= E-poe vOimekus paringule vastata ning tagastada ostukorvi sisu;

= Automaatne kasutaja ligipads e-poodi, mis tuleks lahendada labi URL-i (Uniform
Resource Locator);

= Kuidas uute toodete e-poodi importimisel saaks need vajadusel automaatselt
lisada ka piiratud punchout kataloogi? Kui kliendi jaoks toodete nimekiri muutub,
tuleb need lisada kasitsi, sellekohased automaatseid importe hetkel planeeritud ei

ole.
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= Kuidas e-poe stusteem tunneb &ra, et tegemist on just punchout lahenduse
kliendiga ning seda tellimust pole vaja e-poes talletada ning koheselt

muugiettevotte ERPi saata?

Loodava suisteemi vaated on toodud joonistel 26-28.

Vétke Ghendust +372 6700 000 B vinu telimused Tl Verdie 2 Minu lemmiktooted
g LOGO & MEHKATALLINN 00 Wl
Tooted
Alamkategooriad
S Kaablid

M Tooriistad

E‘g‘l Toostustooted

Klienditeenindus Uldised tingimused Materjalid OU

Kontaktid Midigitingimused Masina 6
Kuidas osta e-poest? Tarnetingimused Tallinn 11315

Krediiditingimused Eesti
Telefon: 52 100 10

IBAN: EE2323232323232
SWIFT: EEUHEE2X

Joonis 26. Kliendi piiratud kataloogi vaade (autori koostatud)

Joonisel 26 toodud prototiiiibis on Kliendi piiratud kataloogivaade peale punchout
funktsionaalsuse aktiveerimist e-poes. Antud ndite puhul on kliendile kuvatud 3
tootekategooriat, mille juures voib olla esindatud piiratud arv tooteid. Joonisel 27 on
toodud toodete nimekiri vastavalt otsingu tulemustele. Joonisel 28 on toodud kliendi poolt

valitud kaupade ostukorvi vaade, mis edastatakse kliendi infostisteemi.
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Votke iihendust +372 6700 000
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XPJ Paigalduskaabel 3x1,5 G, pakis 100

- m
‘ Tootekood: 526598989
EAN: 47454454545645
Tootja ID: 325202
BRAND: DRAKA

g@ Lisa vérdlusesse

QP isa lemmikutesse

Klienditeenindus Uldised tingimused
Kontaktid

Muadgitingimused
Kuidas osta e-poest? T i

tingimuse:
diiditingimused

Hind (km-ta)
Hind Sinula (km-ta)

1,39 €/M
1,20 €/M

Lisa

&3 Saadavus kesklaos

5
Telefon: 52 100 10

IBAN: EE232 323232
SWIFT: EEUHEE2X

Joonis 27. Kliendi toodete nimekirja vaade otsingutulemusele (autori koostatud)

Vétke ihendust +372 6700 000

[ LoGo

Minu tellimused Vérdle 7 Minulemmiktooted

2 MEHKATALLINN OU W1

L0 Telli kaubad enne kella 15:00 ja saad laotooted kitte juba homme.

Ostukorv

Toode Hind Kogus Summa

XPJ Paigalduskaabel 3x1,5 G, pakis 100m  1,20/M
Tootekood: 526598989

. 100 . 120/PAKK

—_—

Tl Eemalda ., saadaws kesklaos

Uldised tingimused
id
s osta e-poest?

Miidgitingimuse,
Tarnetingimused
Krediiditingimused

Kokkuvéte

Summa 12000 €
Kaibernaks 22,00€
Summa kokku 142,00€

Saada tellimus SAP

Tallinn 11315
Eesti
Telefon: 52 100 10

IBAN: EE2323232323232
SWIFT: EEUHEE2X

Joonis 28. Kliendi ostukorvi vaade kasutades punchout funktsionaalsust (autori koostatud)
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6 Jareldused

Selles peatiikis voetakse kokku analtisi kéigus tehtud peamised jareldused ja autori
ettepanekud.

Magistritoos kasitletav probleem oli see, et miigiettevéttel puuduvad ténases e-poes
funktsionaalsused suuremate ettevotete vajaduste rahuldamiseks. Tépsemalt vaadeldi
puuduolevaid lahendusi mulgiettevotte e-poe platvormil, mis aitaksid luua automaatseid
Uhendusi mudgiettevotte ja kliendi vahel. Tanases e-poes puudub lahendus, mis
vBimaldaks suurklientidel, nditeks suured to0stusettevotted, teha tellimusi otse enda

infoslisteemist valjumata.

Sellest tulenevalt oli magistritod eesmark hinnata, kas ariarhitektuuri vaates punchout
kataloogilahenduse ststeemi valik oli digustatud. Hindamisel rakendati infosusteemide
analliusi ja kavandamise 6ppekaval omandatud meetodeid.

Analidsi tulemus kinnitas, et punchout kataloogilahendus on vajalik, kuid Kindlasti mitte
piisav, et katta kdikide suurklientide vajadused. T60 kéigus tulid valja tadiendavad kliendi
jaoks arendamist vajavad funktsionaalsused. Pd&hjusi, miks just punchout
kataloogilahendus esimeste seas planeeritud on, on kaks — esiteks olid suuremad kliendid
juba ise selleks soovi avaldanud ning teiseks oldi sellega e-poe erinevate etappide
planeerimisel juba arvestatud. Vahem tahtis pole asjaolu, et eelistatud on investeeringuid
sellistele lahendustele, mis on standardsed ning mida on vdimalik ka teistes riikides

kasutada.

T60s anti ka Ulevaade erinevatest v@imalikest andmevahetuse lahendustest, punchout

kataloogilahenduse levinumad standardid on SAP OCI ja cXML.

To0s tuvastatud suuremad valjakutsed ehk U(lesanded arendajale punchout

kataloogilahenduse arendamisel.

= Mil moel saaks kasutaja automaatselt suunata e-poodi, ignoreerides sisselogimise
reegleid?
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» Kuidas uute toodete e-poodi importimisel saaks need vajadusel automaatselt
lisada ka piiratud punchout kataloogi? Kui kliendi jaoks toodete nimekiri muutub,
tuleb need lisada kasitsi, sellekohased automaatseid importe hetkel planeeritud ei
ole.

= Kuidas e-poe susteem tunneb &ra, et tegemist on punchout lahenduse kliendiga
ning seda tellimust pole vaja e-poes talletada ja kohe mulgiettevotte ERPi saata

valtimaks funktsionaalsuste 18ikes topelt kasutajaid?

T60s labi viidud kusitluse tulemusel selgus enam kui 30 arendusettepanekut, mida voiks
e-poe funktsionaalsustes tdiendada. Suurettevotete seas suurimat mdju omavad arendused

on autori arvates jargmised:

= eelarve ja objektide haldamine e-poes;

= ostukorvi kinnitamise Giguste andmine tulenevalt kliendi allkirjadiguse reeglitest;

= pakkumiste funktsionaalsuse edasiarendus;

= kliendi lemmiktoodete automaatne kuvamine, mis pdhineb erinevatest
muugikanalitest sooritatud ostudel, sh arvestades ka hanketooteid, mis on
spetsiaalselt kliendi jaoks tellitavad tooted;

= eksportida erinevaid e-poe vaateid — ostukorv, lemmiktoodete nimekiri,
hankepakkumised, hanketellimused jne soovitud vormingutesse;

= kliendi tootekoodide kasutamine ning sidumine muugiettevdtte tootekoodidega;

= kliendile loodud arianaltititika funktsionaalsus.

Autor koostas t60s olulisemad e-poes vajaminevad arenduse inkremendid, mida hiljemalt
2025. aastaks peaks e-poes arendama, et saavutada kolmandik mudgik&ibest e-poe kaudu.

Arenduse inkremendid on toodud peatukis 3.3.7.

Kuna vdimekuste hindamine on &riarhitektuuri tiks olulisem osa, hinnati t60s ka ettevotte
vOimekusi tervikuna ja valmidust arendada e-poe funktsionaalsust selliselt, et see aitaks
parandada ettevOtte madgivdimekust. Analliisi kéigus selgusid ka e-poe mudgi
arendamise kdige olulisemad vdimekused. Vdimekuse inkremendid on toodud peatikis
3.3.2.
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Autori hinnangul on peamised arendamist vajavad vOimekused, et saavutada muugis

2025. aastaks kolmandiku e-poe kaibest, jargmised:

» midgi vdimekus: e-poe ari edasiarendamine ja uute funktsionaalsuste loomine;

= miugi vdimekus: susteemne kliendiandmete haldamine (CRM) ja
mudgiprotsesside jatkuv optimeerimine;

= Jogistika: laoprotsesside pidev optimeerimine — e-poe miugikasv seab uued
valjakutsed ettevdtte kesklaole;

= personalijuhtimise arendamine: motivatsioonipaketi koostamine;

= |T arendusvdimekus: arenduste analiiis ja planeerimine;

= |T kasutajatugi: sisuline tugi e-poe kasutajatele.
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Kokkuvote

Saab Oelda, et digitaliseerimine on paljude ettevotete tulevik hoolimata sellest, kas
vaadata seda teenuse osutaja voi kliendi vaatest. Magistritoos késitletud ettevotte l&hiaja
Uks suurim véljakutse on mudgitegevuse jatkuv automatiseerimine ning seeldbi
muugiprotsesside tdhustamine. Viimati mainitut tehakse peamiselt selleks, et
mutgipersonalil oleks v@imalus rohkem puhenduda keerukamatele projektidele ning
igapdevane muik saaks toimida e-poe kaudu. Ettevitte strateegiline eesmark on
saavutada kolmandik kéibest aastaks 2025 labi e-poe. Seda eesmérki on lihtsam
saavutada, kui pakkuda taiendavaid funktsionaalsusi e-poes just suurematele klientidele,

kelle ostumahud klindivad sadadesse tuhandetesse eurodesse aastas.

Antud t66 késitles Uhte vdimalust, kuidas taiendava e-poe funktsionaalsuse loomisega,
milleks on punchout kataloogilahendus, on véimalik olukord, kus m&lemad osapooled —
nii teenuse pakkuja kui ka klient — saavad protsessi parendusest kasu ning saavad
automatiseerida oma igapéevaseid toOprotsesse. Mulgiettevotte vaates on tegemist
muugitellimustega, mille klient loob sisuliselt nende eest, ning kliendi vaates tekib
kaupade tellimisel Kliendi infoslisteemis automaatselt ostutellimus, mille edasine
tootlemine kasitlus on juba seetbttu lihtsam ja efektiivsem, et see eksisteerib stisteemis
automaatselt.

Toodete ja teenuste arendamisel tuleks alati kuulata klienti, seda, millised on tema soovid
ja négemus, sest koos Kliendi arenguga areneb ka teenusepakkuja. Uute teenuste
arendamisel tuleb alati vaadata ka ettevdtte voimekusi ja jalgida, kas kdik soovitud
eesmargid ja plaanid saavad vdimekustega kaetud. VVahem téhtis pole ka tehnoloogia
arengu ja jatkuva digitaliseerimisega kaasas kaiv muudatuste juhtimise vOimekus, sest

muudatusi viivad labi ja nendes osalevad siiski inimesed.

Magistritdo eesmark oli hinnata, kas ariarhitektuuri vaates punchout kataloogilahenduse
ststeemi valik oli digustatud. Hindamisel rakendati infosusteemide analliusi ja
kavandamise Gppekaval omandatud meetodeid. Magistritoo eesmérgi saavutamiseks tehti

jargmised tegevused:
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= SWOT-analls,

= koostati arinduded koos prioriseerimisega,

= koostati arieesmarkidest lahtuv strateegiamudel,

= analldsiti organisatsiooni vdimekusi,

= koostati vaartusvoog ning analtiisiti vajadust uute voimekuste jarele,

= Kkoostati arireeglid ja ariinfomudel,

= Kkoostati kasutusmallid stisteemi funktsionaalsustele esitatavate nduete
Kirjeldamiseks,

= Kkoostati arhitektuuriline mudel,

» loodi peamised vaated loodavast lahendusest.

Labi viidud analtiisid kinnitasid, et sarnased suurklientidele suunatud funktsionaalsused
on Uks hea vbimalus kasvatada ettevottel oma mudki e-poe kaudu. Té6s labi viidud
uuringust tuli aga vélja, et ainult punchout lahendusega ei saa piirduda ning tuleb jatkata
suurklientidele sobivate lahenduste pakkumisega.

Selle td6 tulemusena saab

= jatkata punchout lahenduse detailsema analiiiisiga sh lahendades ka t60s valja
toodud probleemid ning arendamise etapiga ning suurendada seelébi e-poe muiKi
— hinnanguline kdibe kasv Uheksa riigi peale on 9 miljonit eurot aastas;

= planeerida uusi lahendusi suurklientidele, mis aitab taita ettevdtte strateegilisi
eesmarke — aastaks 2025 saavutatakse kolmandik k&ibest 1abi e-poe muigi;

» vaadata, kas strateegilistes eesméarkides on vaja teha muudatusi, et réhutada enam
IT olulisust ja digitaliseerimise vajalikkust;

= arendada puuduolevaid v6i ndrgemaid véimekusi.
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Lisa 2 Piisikliendi e-poe ostuteekond AS-IS (autori koostatud)
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Lisa 3 Piisikliendi e-poe teekond kasutades punchout lahendust TO-BE (autori koostatud)
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Lisa 4 Poolstruktureeritud ehk teemaintervjuu

Ettevalmistatud kiisimused

1) Millist majandustarkvara klient kasutab? Milline punchout lahendus on Kkliendi
ERPI poolt toetatud?

2) Milline on kliendipoolne tldine vaade punchout protsessile?

3) Kuidas toimub kliendi autentimine ja sisenemine e-poodi (e-mail, kasutajanimi,
muu ID)?

4) Kas on uhine kasutaja voi individuaalne?

5) Kas peab olema vdimalus defineerida erinevaid kasutajagruppe erinevate
piirangutega (sh eelarvelised piirangud)?

6) Kas kinnitusprotsess peab olema defineeritud e-poes?

7) Kas on mingid kohustuslikud valjad punchout lahenduse puhul, mille klient peab
kindlasti taitma (nt kliendi ostutellimuse numbri sisestamine)?

8) Kas punchout on lubatud kdikidele ettevdtte kasutajatele voi ainult piiratud
kasutajatele?

9) Kas kogu tootekataloog on klientidele néhtav (vOi on nt piiratud mdne tarnija
sortimendiga)? Kas tootekataloogi importimisel on mingisugused eritingimused?
Kuidas impordid ning tooteuuendused toimuvad?

10) Kas kliendip6hised tootekoodid peavad olema nahtavad/leitavad ka e-poes?

11) Kas monele senisele e-poe funktsionaalsusele on tdiendavaid ndudeid voi
piiranguid (nt otsingumootor, pakkumiste funktsionaalsus, kiirtellimuse
funktsionaalsus, click&collect kolme tunni jooksul teenindamine jne)?

12) Milline on n-0 viimane samm punchout kataloogilahendusel e-poes (nt
tarnemeetodi vOi maksemeetodi valik)?

13) Kas e-pood peaks tegema ka tellimuse administraatorpaneelis? Kuhu andmed
salvestuvad?

14) Kas e-pood peaks saama pérast tellimuse kinnitamist ka tellimuse kinnituse
kliendi ERPst?

15) Kas miugiettevdtte 16plik ERP ja e-poe tellimus sunkroniseeritakse?

16) Kas muugiettevotte ERP peaks olema teadlik kinnitamata punchout tellimustest?

17) Millised e-kirja  kinnitused saadetakse Klientidele ja midgiettevotte

muugimeestele punchout tellimuse puhul?
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18) Kas on moned majutuse voi infrastruktuurilised piirangud, mis takistaksid suhtlust
e-poe ja kliendi stisteemi vahel?

19) Kuidas tagada vdimalike tdrgete kiire avastamine ning lahendamine?

20) Kas arved ja saatelehed peavad olema allalaaditavad e-poes?

21) Kuidas vahetatakse kliendi infoslisteemiga arvete ning saatelehtedega seotud
informatsiooni?

22) Kirjeldage oma todga seotud protsesse, mis ei olnud kaetud eelnevate
klisimustega.

23) Millised on v@imalikud puudused praegu kasutusel olevates punchout

kataloogilahendustes?
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Lisa 5 RACI vastustuste maatriks vilise partneriga

tootamiseks (autori koostatud)
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Ay & 5F & A
Tegevus / Roll < ¥ & = ¥ »
Uldine strateegia, stnremad plaanid. kvartaalsed kohtumised R R 1i I C/A
Kommunikatsioon tiimis R/A 1 I
Kommunikatsioon arendajate timis R/A 1 1
Igapievased arendaja tegevused 1 AR
Iganidalsed ilevaated ja raportid C/R AR I
Igakuised raportid staatuste kohta C AR I
Eelarve AR R I
Muutused eelarves AR R I'C
Sprindi skoop AR R 1 I
Munrtused sprindi skoobis AR R 1 I
Eelarvestamise (groomin g) sessioonid arendajateega e AR I'C C C
Test ja Live (PRD) keskkonna reliisi plaanid ja graafikud AR R 1 1
Test ja Live (PRD) keskkonna erakorralise reliisi plaanid AR R 1 C
Reliisi (release) juhtimine Ic AR I'c C
Projekti dolmmentatsioon Ic AR I'C I
Detailsemad wuringud (discoveries ) uutele arendustele C A I'C R I
Eelarve planeerimine uutele arendustele R/A R 1 I
Todtoad ja demo kohtumised kliendi ja 3-ndate osapooltega C AR 1 C
Riskide juhtimine R AR I C C I
JIRA struktuur ja tédde jubtimine AR & I'R I'C
JIRA tadde (ficfvets ) prioritiseerimine AR C/1 1 1
Kvaliteedijuhtimine CR AR 1 I I
Kasjutajajuhendid kliendile C/1 AR I'C R
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Lisa 6 E-poes toimivad baasfunktsionaalsused

= Clik&collect funktsionaalsus (kolme tunni teenindustase)

= Jaekliendile midmise véimalus

= Jareltellitavate toodete kuvamine ning nende tellimine ja jalgimine

= Kaablite tellimine — erinevad pikkused ning taara valik

» Kiliendiga otsesuhtlus labi suhtlusakna (Live Chat)

= Kliendipdhiste hindade kuvamine ERPist

= Koduleht ja e-pood (2in1)

= Lemmikute nimekiri

= Liidestused ERPiga labi PIM slisteemi ning péring ja vastus tadpi suhtlus

= Maksemeetodid: krediit, pangalingid ja krediitkaardimaksed, ettemaks

= Masstellimuse sisestamine (faili abil)

= Minu konto haldus (avatud krediidilimiit, tellimuse pdised ja read, kasutajate
lisamine jne)

= Optimeeritud tooteotsing

= Ostukorvi optimeeritud vaade

= Otsinguribal tootekoodi skaneerimise véimalus (barcode scanner)

= Otsinguribalt toodete ostukorvi lisamine

= Qutlet-toodete kuvamine

= Pakkumiste kisimise ning selle kaudu tellimuse tegemine

= Tootevoogude (product feeds) edastamine valistele partneritele

= Seotud ning kaasnevate toodete kuvamine ning ostukorvi lisamine

= Keskne autoriseerimise lahendus (SSO - Single Sign-On)

= Sooduskupongide kasutamine

» Tarnijatep6hised maandumislehed (landing page)

= Kaupluste asukohtade info (storelocator) ja vastutava miugimehe kuvamine

= Sortimendis olevate toodete tarneinfo kuvamine

= Tellimuste, arvete, pakkumiste ja saatelehtede allalaadimine ERPst

= Tellimuste taitmine erinevatest ladudest

» Toodete vordlemine

= Toodete saadavuse info kuvamine kesklao ja miugiesinduste kaupa

= Toodete tehnilised omadused, tootepildid, toote infolehed
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Tootegruppide kuvamine ja toodete filtreerimine

Toote esitlemise voimalused esilehel (CMS — content maganent)

Tooteotsing l&bi toote ja ETIM (European Technical Information Model)
atribuutide

Tarnemeetodid (uksest ukseni, pakiterminal, ,,tulen ise jirele®)

Uudiskirjade saatmise voimalus ja saatmisega seotud lubade hankimine

Ul — visuaalne disain ehk graafiline liides

UX — mittevisuaalne disain ehk kliendikogemus
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