KOKKUVOTE

Konkurentsitihedas ja globaalses arikeskkonnas on (ha olulisem, et ettevétted suudaksid kiiresti
reageerida klientide soovidele. Ettevotete edukus soltub suuresti sellest, kui hasti nad oma kliente
tunnevad ning on suutnud koosto6d arendada. Nii sisemist kui valist koostood peetakse tarneahela
juhtimise alustalaks. Selleks, et kliendi vajadustele vdimalikult kiiresti reageerida, on vaja evida
voimalikult tapset llevaadet ndudlusest ja tulevikutrendidest. Kui klientidega on loodud head ja
usalduslikud suhted noudluse planeerimisel, siis suudab see efektiivsemaks muuta kogu

tarneahelat tldiselt.

Elektroonikatoostuse peamiseks valjakutseks on ndudluse ebakindlus, sest see mojutab otseselt
ettevotte operatiivset tegevust ja tootmist. Noudluse lileprognoosimise esmaseks tagajarjeks on

kasvanud laovarud, mis avaldavad negatiivset mdju ettevotte likviidsusele.

Kadesoleva magistritéé uurimisstrateegiaks oli juhtumiuuring ja uurimisobjektiks elektroonika
tellimustootmisega tegelev ettevote Eolane Tallinn AS. Uurimisprobleem seisnes ebatapses kliendi

noudluse prognoosimises, mille tagajarjel olid ettevotte laovarud liiga kérged.

Too eesmark oli leida sobivaim ndudluse prognoosimeetod, mida oleks vdimalik rakendada
juurutamisel oleva arianaltititika tarkvaras laovarude optimeerimiseks. Lisaks eesmargile pistitas

autor neli uurimiskisimust, millele t66 kaigus vastust otsiti:

Millise prognoosimeetodi rakendamine vGimaldaks parandada kliendi prognoose?
Milliseid moddikuid tuleks kasutada kliendi nGudluse prognoosimise tdpsuse modtmisel?

Kuidas peaks toimima ndudluse prognoosimise protsess ettevottesiseselt?

H wnh o

Milline peaks olema koostd0o kliendiga ndudluse prognoosimisel?

Uurimisprobleemi lahendamiseks tootas autor |dbi asjakohase teooria ning kaardistas ettevotte
hetkeolukorra. T60 eesmargini jdudmiseks viis autor labi kisitluse ettevotte klientide seas, et
moista, kuidas ja milliseid meetodeid kasutades ettevétte kliendid oma ndudlust prognoosivad ning
Uhtlasi uurida, millised on nende hinnangud oma ndudluse prognoosimise protsessi ning tapsuse

osas. Samuti uuriti, kuivérd on kliendid huvitatud koost66st ndudluse prognoosimisel.

Autor viis 1abi ABC-XYZ analiisi midgitulu péhjal. Valimi moodustamiseks teostas autor esmalt
eelselektsiooni, et tuvastada koik aktiivsed tooted perioodil 01.01.2017-31.10.2019.

Lisatingimuseks oli, et tootele oleks ka ndudlus 2020. aastaks.
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Sobivaima prognoosimeetodi leidmiseks ja anallilisiks valis autor 12 A-kategooriasse kuuluvat
tooteartiklit selliselt, et esindatud oleksid kdik segmendid — t6ostus, telekommunikatsioon ning

autotoostus.

Autor otsustas kasutada ndudluse analiilsiks jargmisi prognoosimeetodeid:

o lihtne eksponentsiaalne silumine;
. libisev keskmine;

. kaalutud aritmeetiline keskmine;
. Crostoni meetod;

. SBA meetod.

Prognoosimeetodite vordlusanaliitsi tulemusel selgus, et parima tdpsuse annavad vahelduva
noudluse prognoosimiseks kasutatavad Crostoni meetod ja SBA meetod. Prognoosimeetodi
sobivust hinnati juuritud keskmise ruutvea RMSE alusel. Crostoni meetod andis vaikseima
prognoosivea kuue tooteartikli puhul ja SBA meetod kolme tooteartikli puhul. Kolmel juhul oli
kliendi ndéudluseprognoos tapsem vorreldes analillsitud prognoosimeetoditega. Analllsi
tulemusel selgus, et vahelduva ndudluse prognoosimeetodid on sobivaimad just

telekommunikatsiooni ja autotddstuse toodete puhul.

Vordlusanallitisi  kdigus vorreldi kliendi ndudlusprognoosi ning Crostoni prognoosimeetodit
prognoosivea MAPE alusel, mille tulemusel selgus, et Crostoni meetodi prognoosiviga on 24% vorra
vaiksem, mis andnuks oluliselt kuluefektiivsema tulemuse. Crostoni meetodit kasutades oleks
ettevote suutnud vahendada laovarusid sedavord, et oleks saavutanud varude kdibekiiruseks 82

paeva praeguse 102 pideva asemel.

Kisitluse ning analliliside tulemusena t6o6tati valja kliendi ndudluseprognoosi kasitlemise protsess
ning kliendi juhtimislaud, mis annaks Ulevaate iga kliendi ndudluseprognoosi tapsusest ning

laovarudest.

Too tulemuste valideerimiseks kasutas autor eksperthinnangut. Anallilsi tulemuste pdhjal said
vastused koik toos pistitatud uurimiskiisimused. Kliendi prognoose aitaks kdige paremini
parandada Crostoni prognoosimeetod, mis on sobilik vahelduva ndudlusega toodete
prognoosimiseks. Selle meetodi kasutuselevéttu toetaks tehniliselt ka ettevottes juurutamisel olev
drianallltika tarkvara. Kdige selgema ja kiirema llevaate ndudluse prognoosi tapsusest annaks
keskmise absoluutse suhtelise vea MAPE kasutamine, mille baasil saaks arvutada ka prognoosi

tapsust.
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Loodud ndudluseprognoosi kasitlemise protsess annab ettevottele raamistiku, mille alusel

parandada koostddd nii kliendiga kui ettevottesiseselt.

Tuginedes analiiisi ja kisitluse tulemustele tegi autor ettepanekud korrigeerivateks tegevusteks,

mis annavad suunise edaspidiseks koostooks ettevotte partneritega:

e Viia regulaarselt labi ABC-XYZ analililis toodetavate tooteartiklite osas, et kaardistada,
millistele madvikutele peab ettevote rohkem prognoosimisel tahelepanu p6érama;

o Leppida kokku kliendiga ndudluse kdikumise vahendamiseks periood, mis peab olema
tellimustega taidetud;

e Leppida kliendiga kokku kliendi poolt finantseeritud puhvrikogused toodetele, mida
ettevote saaks toota ilma, et oleks oht disainimuutustele;

e Standardiseerida raportid ettevottesiseselt selliselt, et kéikidele osakondadele — muugi-,
finants- ja tarneahelaosakonnale oleks kattesaadav Ghesugune informatsioon, mille alusel
tootada ning otsuseid vastu votta;

e Kokkulepped tarnijatega hoida puhvri- vdi konsignatsioonilaos komponente, millel on pikk

tarneaeg.

Kokkuvdtvalt voib vaita, et magistritoo tditis oma eesmargi ja lahendas uurimisprobleemi. Sobiva
prognoosimeetodi kasutamisel on vdimalik parandada kliendi ndudlusprognoosi ning seeldbi
oluliselt vdhendada laovarusid. Kusitlustulemustest selgus, et kliendil on valmidus koost6dks

noudluse prognoosimisel ning ta sooviks saada tarnijalt tagasisidet oma prognoosi tapsuse kohta.

Antud tulem on kasulik Eolane Tallinn AS-i kliendindudluse prognoosimisel ja drianaliiiitika
juurutamisel, kuid kindlasti saab seda kohaldada ka teistes éolane’i kontserni liksustes. Loodud
kliendi ndudluse prognoosimise kasitlemise protsess ning kliendi juhtimislaud on rakendatavad ka

muudes tellimustootmisega tegelevates ettevotetes.
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