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Annotatsioon

Magistritdos kasitletavaks probleemiks on keerulised, ajamahukad ja manuaalset t66d
ndudvad muugiboonuste haldamise protsessid ning to6vahendid. Need ei rahulda enam

kasutajate vajadusi ja takistavad Telia strateegiliste eesmarkide saavutamist.

Probleemi lahendamiseks on pustitatud eesmérk to6tada vélja lahendused strateegiliste
eesmérkide saavutamiseks. Selleks optimeeritakse ja automatiseeritakse midigiboonuste
haldamise protsesse ja luuakse kasutajastbralik miudgiboonuste haldamise t66vahendi
kavand. Seeldbi aidatakse kaasa kahele strateegilisele eesmérgile, milleks on mulgikaibe

suurendamine ja téotajate rahulolu tdstmine.

Magistritoés on lahtutud ettevOtte strateegiast, vdimekustest ja vaartusvoost.
Tulemusteks on koostdts mudgiefektiivsuse juhi, analtltikute ja andmearhitektiga
kogutud &rinduded ja susteemianalliisi kaigus kaardistatud funktsionaalsed- ning
mittefunktsionaalsed néuded, mille pdhjal lihtsustati midigiboonuste haldamise protsesse
ning loodi miugiboonuste haldamise t60vahendi arhitektuuriline Glesehitus. Loodud
lahendustega on magistritdos kasitletav probleem lahendatud ja eesmérk saavutatud.
Magistritdé tulemi kasutuselevitmisega suureneb ettevotte miudgikéive, tduseb
miugiprotsessiga seotud tdotajate rahulolu ja td6aega saab efektiivsemalt tdhtsamatele

Ulesannetele kasutada.

LAputdd on kirjutatud eesti keeles ning sisaldab teksti 66 lehekdljel, viit peatikki, 29
joonist, seitset tabelit.



Abstract

Analysis and Design of Sales Reward System on the Example of Telia
Eesti AS

The master's thesis addresses the problem of complex, time-consuming, and manual sales
bonus management processes and tools that no longer satisfy user needs and hinder the
achievement of two major strategic goals in Telia: increasing sales revenue and enhancing
employee satisfaction. The objective of this study is to develop solutions that support the
accomplishment of these strategic goals by optimizing and automating sales bonus
management processes and creating a user-friendly design for a sales bonus management

tool.

The thesis is grounded in the company's strategy, capabilities, and value stream. In
collaboration with the sales effectiveness manager, analysts, and data architects, the study
gathers business requirements and maps functional and non-functional requirements
during the system analysis process. Based on these requirements, the sales bonus
management processes are simplified, and an architectural structure for the sales bonus
management tool is developed. Consequently, the problem addressed in the thesis is

resolved, and the set objective is achieved.

By implementing the outcomes of the master's thesis, the company's sales revenue is
expected to increase, and the satisfaction of employees involved in the sales process will
improve. Moreover, the workforce can allocate their time more effectively to higher-

priority tasks, further enhancing the overall efficiency of the organization.

The thesis is in Estonian and contains 66 pages of text, five chapters, 29 figures, seven

tables.
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Sissejuhatus

Kéesoleva magistritod eesmargiks on vélja todtada lahendused kahe suure strateegilise
eesmargi saavutamiseks Telias, milleks on midgikaibe suurendamine ja tOdtajate
rahulolu tdstmine. Nende eesmarkide saavutamiseks on Telias vélja todtatud
mudgiboonuste skeem, kuid see ei rahulda enam kasutajate vajadusi. Mudgiboonuste
haldamiseks puudub kasutajas6bralik toovahend ja protsessid on keerulised. Probleemi
lahendamiseks on magistritods pustitatud eesmark lihtsustada mitgiboonuste protsesse

ja luua muiugiboonuste haldamise t6dvahendi kavand.

Eesmérgi saavutamiseks teeb autor koostodd mulgiefektiivsuse juhi, analtltikute ja
andmearhitektiga. Koos kaardistatakse olemasolev mutgiboonuste haldamise protsess ja
toovahendid, nende kitsaskohad ja puudujédagid. Seejérel kaardistatakse arivajadused ning
koostatakse loodava lahenduse &ri- ja susteemianalliiis. NOuete pdhjal pakub t66 autor

valja lihtsustatud protsesside lahenduse ja mlugiboonuste haldamise toévahendi kavandi.
Ké&esolev magistritod koosneb viiest suuremast peattikist, mis on jargnevad:

1. Ulesande pustitus — peatiikis antakse (ilevaade ettevétte taustast, kirjeldatakse
kaesolev probleem ja selle aktuaalsus, pustitatakse eesméark ning maaratletakse

skoop, piirangud, metoodikad ja autori roll.

2. Valdkonna kirjeldus — peatiikis antakse (ilevaade uuritud kirjandusest tasustamise,
boonussusteemide toimimise ja olemasoleva miugiboonuste haldamise

metoodika kohta.

3. Anallls — peatlkis teostatakse nii &ari- kui ka ststeemianalliis. Kirjeldatakse
ettevOtte strateegia, drieesmargid ja vOimekused. Kaardistatakse olemasoleva
mudgiboonuste susteemi tugevused ja ndrkused, loodava lahenduse é&ri- ja

stisteeminduded ning koostatakse komponentdiagramm.
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4. Loodava lahenduse kavand — peatiikis on kajastatud t66 tulemid, milleks on
ulevaade lihtsustatud protsessidest ja muugiboonuste haldamise todvahendi

kavandist.

5. Jéreldused — peatikis antakse Ulevaade magistritdos teostatud analliiside

jareldustest.

Magistritdo tulem on kasutatav peamiselt Telias, et aidata kaasa sealsete strateegiliste
eesmérkide saavutamisele. Kill aga saavad tddst kasu ka teised ettevotted, kus
kasutatakse boonusslisteeme. Antud I6put6d annab (levaate, mis komponendid on
boonussusteemis vajalikud, milline v8iks olla miiigiboonuste protsess ning milline vdiks

olla kasutajasdbralik mitgiboonuste haldamise t66vahend.

13



1 Ulesande piistitus

Kéesolevas peatiikis antakse Ulevaade ettevottest Telia Eesti AS ja seal esinevast
probleemist seoses miiligiboonuste protsessi ning seda toetavate tdOvahenditega.
Probleemi lahendamiseks pustitatakse eesmérk ja Kkirjeldatakse magistritoo etapid,
kasutatavad metoodikad ning piirangud. Viimaks antakse tlevaade, mis kuulub antud

magistritdo skoopi ja mis on autori roll.

1.1 Tausta kirjeldus

Telia Eesti AS (edaspidi Telia) on telekommunikatsiooni ettevGte, mis on osa suuremast
rahvusvahelisest ettevottest Telia Company AB. Telia Eesti koosnes varasemalt kahest
ettevottest — AS EMT ja Elion Ettevotted AS. Aastal 2014 need tihendati ning 2016. aastal
sai ettevotte nimeks Telia Eesti AS [1].

EttevOtete liitmise tulemusena on siiani samaaegselt kasutusel kolm erinevat
muugisusteemi: TBCIS (Telecom Billing and Customer Care Information System), Argos
ja ToTeKa. Kdige uuem stisteem nendest on ToTeKa ehk toodete ja teenuste kataloog,
kuhu on plaan viia Ule kdik andmed infoststeemidest TBCIS ja Argos. TBCIS on
mobiilsideteenustele suunatud ning Argos lairiba teenustele. Paraku ei lahenda ka

ToTeKa praegusel kujul kdiki olemasolevaid probleeme.

Teenuste muik toimub kolmes erinevas osakonnas: esindustes, kdnekeskustes ja
kontaktikeskustes. Selleks, et tootajaid motiveerida voimalikult palju teenuseid
klientidele miiuma, on kasutusele vdetud boonussusteem. Eduka miugi korral saab
mutgikonsultant tehingu eest boonust ehk rahalist tasu. Edukaks mudgiks on tehing,
millega kaasneb rahaline kasu. Néiteks kui klient on juba Telia mobiilsideteenuse
kasutaja ja miugikonsultant mudb kliendile mobiilipaketi, mis maksab véhem, kui oli
tema eelmine pakett, siis selle eest mudgikonsultant boonust ei saa. Kui aga mulakse
mobiilipakett, mille kuutasu on kallim, kui eelmisel paketil, siis saab konsultant selle
tehingu eest boonust. Boonussiisteemi rakendatakse valitud toodetele/teenustele,

tehingutele ja valitud perioodil.
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1.2 Probleemi pistitus

Telia kaks suurt strateegilist eesmarki on teenuste kdibe suurendamine ja to6tajate korge
rahulolu. Nende tdstmiseks on Telias vélja tootatud midgiboonuste skeem. Kill aga ei
rahulda praegune miitigiboonuste haldamise protsess ega toovahendid enam kasutaja
vajadusi ja sellega seotud osapoolte rahulolu on madal. See omakorda toob kaasa

madalamad muugitulemused, sest to6tajad ei ole motiveeritud teenuseid miiuma.

Miugiboonuste kujunemisel on kasutatavate reeglite hulk ja keerukus sedavérd suur ning
hajutatud ststeemide erinevate komponentide vahel, et boonustasude haldamisprotsess ei
joua alati eduka Idpuni, vaid seda tuleb tihti korrata. Mitmed etapid midgiboonuste
kujunemisel nduavad késitood, mis vdiksid olla automatiseeritud. Lisaks on osapooltel
keeruline hoomata, milliste reeglite alusel ja kui palju nad boonust saavad, sest praeguses

slisteemis puudub l&bipaistvus.

Esialgsel miugiboonuste saamise protsessi kaardistamisel koostdos mudgiefektiivsuse
juhiga tuli vélja, et hetkel tehakse aastas kokku ligikaudu 288 tundi Uleliigset t66d.
Arvesse voeti seejuures kolme osapoole panus: ks madgijuht, tiks miugikonsultant ja
Uks analtiatik. Antud 16putd6 raames uuritakse, kuidas seda todaega saaks miiiigiboonuste

protsessis kokku hoida ja muude ulesannetega efektiivsemalt sisustada.

Reeglite rohkus, kasitodlised etapid ning labipaistmatus siisteemis raskendavad ettevotte
strateegiliste eesmarkide saavutamist, mis ndevad ette muugi suurendamist 1abi mauki

teostavate isikute motivatsiooni suurendamise.

1.3 T6O eesmark

To66 eesmargiks on aidata kaasa kahe suure Telia strateegilise eesmargi saavutamisele:
suurendada teenuste kdivet ja tosta tdotajate rahulolu. Selleks tuleb muuta boonuste
haldamise protsesse ja luua miugiboonuste haldamise téovahendi kavand. Seel&bi saavad
miugijuhid mugavalt boonuste arvestamise reegleid kirjeldada ja ndha kohe uutest
reeglitest tulenevaid boonuste arvutamise muudatusi. Muugikonsultantide jaoks muutub
miiugiboonuste protsess labipaistvamaks ja nad saavad arusaadava llevaate enda tehtud
mudgist ning boonustest. Lisatasude arvestamine toimub automaatselt ja neid ei pea

kasitsi palgaarvestussusteemi lisama.
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Loodava lahendusega peab suurenema teenuste kéive, tdusma mudigiboonuste protsessiga
seotud osapoolte rahulolu ja vdhenema tootundide arv, mis hetkel kulub miitigiboonuste

protsessi teenindamisele.

1.4 Piirangud

Tehtava t06 piiranguteks on teiste valdkonnas kasutatavate stisteemidega toimimine.
Boonuste haldamise todvahendi loomiseks on vajalik, et see sobituks kokku
olemasolevate mutigiststeemidega (TBCIS, Argos, ToTeKa), et oleks voimalik katte
saada tehingud ning teenused, mille eest tuleb mulgikonsultantidele boonustasusid
maksta. Teise susteemina peaks uus toovahend kokku sobituma ka
palgaarvestussusteemiga. Seal saavad kokku midgikonsultandi p6hipalk ning
boonustasud. See vOimaldaks mutgikonsultantide tulemuste automaatse arvestuse ja

edastamise raamatupidamisse.

1.5 Magistrito6 skoop

T60 skoobis on milgiboonuste protsessi &drianaltiiisi koostamine, nduete kogumine,
loodava lahenduse arhitektuurimudelite koostamine ja esialgse prototiiiibi tegemine. T60
skoobist jaab vélja detailne ststeemianalliis, tasuvusanaliius, detailse prototiubi

koostamine ja uue téévahendi arendamine.

1.6 Magistritoo etapid

Magistritd6 eesmargi saavutamiseks labib autor neli suuremat etappi. Esimene etapp on
andmete kogumine, mille raames uuritakse erinevatest kirjandusallikatest
boonussusteemide toimimist ja kaardistatakse olemasolev boonustasude protsess koos
seda toetavate ettevOtte strateegiliste eesmarkidega. Sellest lahtudes saab tuvastada,
millised vb6imekused on olemasolevast lahendusest puudu ning aitaksid saavutada

ettevotte arilised eesmérgid.

Teise etapi raames teostatakse &rianallius, kus vOetakse kokku ettevotte strateegia koos
arieesmarkidega ning kaardistatakse seotud osapooled. Kirja pannakse ka eelmises etapis
kogutud vOimekused, et oleks hea levaade, millised neist on juba olemas ning millised

vajavad arendamist. Lisaks kaardistatakse koostdds mulgiefektiivsuse juhi ja
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analtdtikutega olemasoleva lahenduse tugevused, norkused, véimalused ja ohud ning

kogutakse loodava lahenduse arinGuded, mis on sisendiks slisteemianallitsile.

Kolmandas etapis teostatakse slsteemianallilis. Selle kaigus tehakse koosto6d
mutgiefektiivsuse juhi, analliitikute ja andmearhitektiga. Siin etapis pannakse kirja nii
funktsionaalsed kui ka mittefunktsionaalsed néuded, mis on viimase etapi sisendiks.
Lisaks koostatakse komponentdiagramm, mis annab Ulevaate, milliste stisteemidega ja

kuidas loodav lahendus peab andmeid vahetama.

Neljandaks ehk viimaseks etapiks on kavandatava lahenduse kirjeldus, kus koostatakse
TO-BE protsessimudel ja loodava lahenduse prototliip. Seejérel tehakse teostatud
analliiside jareldused ning antakse mduugi- ja teenindusliksusele sisend protsesside

parendamiseks ning uue téévahendi loomiseks.

1.7 Kasutatavad metoodikad

Boonustasude haldamisprotsessi hetkeolukorrast ja kavandatavast protsessist antakse
Ulevaade AS-IS ning TO-BE protsessijoonistega, mille modelleerimiseks on kasutatud
BPMN (Business Process Model and Notation) notatsiooni. Seel&bi on naha nii seotud

osapooled kui ka protsessi todvoog [2], [3].

Arianaliiiisi alustatakse ettevotte strateegia ja drieesmarkide Kirjeldamisega. Selleks
koostatakse motivatsiooni- ja strateegiamudel, et aru saada, kuidas seostuvad ettevotte
arieesmargid ja strateegia, kes on boonustasude haldamisprotsessi osapooled ning mis on
nende huvi. Kui on teada, mis on ettevotte arieesmargid ja mis on osapoolte motivatsioon,
siis kaardistab autor boonustasude haldamisprotsessi vdimekused. Seda tehakse
vOimekuste kaardi [3] abil, kust saab soojuskaardi abil tilevaate, millised véimekused on
juba olemas ning milliseid on vaja muuta v6i juurde arendada. VGimekused seostatakse
véaértusvooga, kus on kujutatud kliendile vaartust loovaid tegevusi [2]. Olemasoleva
mudgiboonuste susteemi tugevuste, ndrkuste, vdimaluste ja ohtude kaardistamiseks
koostatakse SWOT mudel [3], [4], mille abil on hea tuvastada olemasoleva lahenduse
kitsaskohad ja puudujaagid.

Nii dari- kui ka susteeminduded prioritiseeritakse MoSCoW [5] meetodi abil. Antud

meetod annab hea tlevaate, millised nduded on vajalikud minimaalse to6tava toote jaoks
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ning mis jarjekorras tuleks nouded realiseerida. MoSCoW meetod siimboliseerib

jargnevat:

e M — Must have, peab olema. MVP (Minimum Viable Product) ehk minimaalse

t06tava toote jaoks kriitiline;
e S -—Should have, voiks olla. Oluline lisandvaartus, aga ei ole MVP jaoks kriitiline;

e C — Could have, hea oleks. Teevad kasutajakogemust paremaks, kuid ei ole

hé&davajalikud;
o W - Won't have, jadb MVP skoobist vilja.

Arinduetest kdige tahtsamad (Must have) kantakse kasutusmallide diagrammile UMLis
(Unified Modeling Language). Kasutusmallide diagramm annab (levaate, mida erinevad

osapooled loodavas lahenduses teha saavad [6].

Slsteemianallitsi kéigus esitatakse funktsionaalsed nduded kasutuslugudena (user story)
[3], mis annavad Ulevaate erinevate rollide vajadustest loodavas lahenduses. Nduete

kaardistamiseks kasutab autor FURPS+ [7] meetodit, mis simboliseerib jargnevat:
e F— Functionality, funktsionaalsus, kasutusmugavus;
e U — Usability, kasutatavus;
e R —Reliability, tookindlus;
e P —Performance, joudlus;
e S - Supportability, toetatavus;
e +—nduded disainile, teostusele ja stusteemide vahelistele tarkvaralistele seostele.

Sisteemianalliusi kaigus koostatakse ka komponentdiagramm UMLIs [8], mis annab
ulevaate, kuidas loodav lahendus erinevate susteemidega suhtleb ja millist informatsiooni

vahetab.

T60 16peb esialgse prototliibi koostamisega, mis tehakse programmis nimega Figma,

mille kasutamisel on autoril varasem kogemus olemas.
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1.8 Teema aktuaalsus

Magistritod teema aktuaalsus tuleneb Telia strateegilistest eesmarkidest kasvatada
pakutavate teenuste miuki ning suurendada t66tajate rahulolu. Eesmérkide saavutamise
toetamiseks on oluline midgiboonuste protsessi efektiivsemaks muutmine ning

kasutajasObraliku ja labipaistva boonuste haldamise td6vahendi loomine.

Lisaks Teliale on boonused kasutusel paljudes teistes ettevatetes ning antud I6pu6dst saab
ideid, kuidas vOiks kujundada miudgiboonuste protsessi, mis komponendid on seal

olulised ja milline v@iks olla tédvahend nende haldamiseks.

1.9 Autori roll

T60 autor koostab kdik etapid ise ehk vastutab drianalisi, ststeemianaltiisi ja kavandi
koostamise eest vottes seejuures drianalliitiku, stisteemianalliitiku ja andmearhitekti
rolli. T6O kaigus konsulteerib autor strateegia ja arendusportfelli juhiga, et tdpsustada
ettevotte strateegiat, vBimekusi ja vaartusvoogu. Koostood tehakse ka miitigiefektiivsuse
juhi, analudtikute ja andmearhitektiga, et koguda neilt nduded ning tapsustada protsessi

detaile.
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2 Valdkonna Kirjeldus

Kéesolevas peatiikis antakse Ulevaade tasustamispoliitikast, boonuste toimimisest ja
nende eesmarkidest. Seejarel annab autor Ulevaate Telias kasutusel olevast
miugiboonuste haldamise metoodikast. Viimaks Kkirjeldatakse Telia strateegilised

eesmargid ning nende seotus mudgiboonuste haldamisega.

2.1 Tasustamine

Hasti labim&eldud tasustamispoliitika mangib ettevotte edukuses véga olulist rolli. Heade
tulemuste saavutamisel on tahtsal kohal ettevotte to0tajad, kes peavad klientidele tooteid
vOi teenuseid miima ja selleks peavad nad olema motiveeritud. Armstrong ja Brown on

valja toéotanud tasustamismudeli, mis motiveerib t66tajaid (Joonis 1) [9].

Pdohipalk

Rahaline tasu Tulemustasu

Tasu Huivitised

Oppimine ja arenemisvéimalused

Mitterahaline tasu
Tookogemus

Joonis 1. Armstrongi ja Browni tasustamismudel [9].
Kdige laiemalt vdib tasu jagada kaheks: rahaline ja mitterahaline tasu. Rahalise tasu alla
kuuluvad pohipalk, tulemustasu ehk boonus ja huvitised. Tulemustasu on lisatasu
pbhipalgale heade tulemuste v6i hea soorituse eest ning sellest réégitakse tapsemalt
jargmises peatikis (vt peatiikk 2.2). Hivitised on tootajatele pakutud lisaprogrammid,
kuhu kuuluvad naiteks tervisekindlustus ja spordihiivitis. Mitterahalise tasu alla kuuluvad
Oppimine ja arenemisvdimalused ning t6okogemus. Tookogemuse alla kuuluvad

omakorda tunnustus ja staatus [9].

Tunnustamist hea soorituse eest tasub teha mdnel suuremal Uritusel, kus kiidetakse
paljude inimeste ees. Nii tunnevad hea soorituse teinud todtajad uhkemat tunnet ja samuti
néevad teised isikud, kuhu poole nad vdiksid purgida ning seeldbi motivatsiooni juurde

saada. Oluline on tunnustada neid, kes on teinud midagi erakordset, sest nii on
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tunnustamisel suurem tahtsus inimeste jaoks. Tunnustada vOiks mdni téhtis isik. See ei
pea olema ettevotte tegevjuht, vaid vdib olla nditeks Uksuse eest vastutav juht, kes teab
isiklikumalt sinna kuuluvaid inimesi ja saab seeldbi tdnamise personaalsemaks ning
tahendusrikkamaks teha [10].

Hea tasustamispoliitika on oluline nii to6tajate motiveerimiseks, nende hoidmiseks kui
ka uute tootajate meelitamiseks. Lisaks on see oluline ettevdtte strateegiliste eesmarkide
saavutamiseks, sest ilma tootajate motiveerimiseta, on eesmarke raske saavutada. Seega
peaksid ettevOtte strateegilised eesmargid ja tasustamispoliitika olema omavahel
kooskdlas. Alloleval joonisel (Joonis 2) on vilja toodud, kuidas vdiksid ettevotte

strateegia ning tootajate tasud olla l1abi mdeldud ning kujundatud [10].

Samm 2
Selgitada ettevotte strateegia ja
tasustamise vahelist seost: tuleb
rohutada, et ettevotte
strateegilistele eesmarkidele
kaasa aitamine tahendab
suuremat boonust.

Samm 1
Leppida kokku ettevotte
aristrateegia ja strateegilised
eesmargid.

Samm 4
Tuleb koostada tasutamispoliitika
ehk kindlaks maarata, kuidas
tasustada ettevotte strateegiliste
eesmarkide saavutamist ja
padevuste omandamist.

Samm 3
Tuvastada pikaajalised
vaartused: tuleb leida padevused
vOi kaitumisviisid, mis toetavad
ettevotte strateegiat.

Joonis 2. Ettev6tte strateegia ja tasustamispoliitika ihendamise mudel [10].
Kdik saab alguse ettevdtte strateegiast. Strateegilised eesmargid vaadatakse igal aastal tle
ning sama tuleks teha ka tasustamispoliitikaga, et té6tajad oleksid motiveeritud ettevotte
eesmarkide teostamisele kaasa aitama ning tunneksid seost enda tehtud t60 ja
strateegiliste eesmarkide vahel. Seega tuleb tootajatele selgitada seost nende t60 ning
ettevotte strateegiliste eesmarkide vahel ja r6hutada, et eesmaérkide taitmise korral on ka
tootajate tasud suuremad. Seejarel tuleb kokku leppida véértused ja paddevused, mis on
olulised ettevdtte edukuses pikemaajaliselt, mitte ainult jooksva aasta eesmarkide

saavutamisel. Viimasena tuleb eelnevates punktides kogutud teadmised kokku panna
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tasustamispoliitikaks, mis toetab ettevOtte jaoks oluliste vaartuste jargmist ning

strateegiliste eesmarkide saavutamist [10].

2.2 Boonussusteemide toimimine

Boonussusteeme on kasutatud 20. sajandi algusest, kuid laialdasemalt hakati neid
kasutama ligikaudu 60 aastat tagasi Ameerika Uhendriikides. Need voeti kasutusele, et
motiveerida mulgitootajaid levitama kiiremini tarbekaupasid, nditeks autosid [11].
Tanapéeval kasutatakse boonussiisteeme véga paljudes erinevate valdkondade
ettevotetes, naiteks pankades, jaemiugis, telekommunikatsioonis, ravimite mdigis,

Kinnisvaras, autotodstuses jne.

Boonusena ehk premeerimisena heade tulemuste eest kasutatakse tavaliselt raha, kuid see
ei ole alati nii. Raha asemel kasutatakse boonusena ka ettevotte osakuid voi optsioone,
vabade péevade arvu suurendamist, sooduspakkumisi, ettevotte auto kasutamist, pileteid
mdnele Uritusele jne. Tasu vOib olla néiteks ka inimese kiitmine teiste kolleegide poolt
vOi staatuse tdstmine ehk tdotaja jaoks tdhendab see karjaariredelil tdusmist [12]. Tihti
kombineeritakse boonus kokku nii rahalisest kui ka mitterahalisest tasust, sest mdlemad

on tootajatele olulised.

2.2.1 Motivatsioon

Tulemustasude ehk boonuste eesmark on toodtajate motiveerimine, et nad saavutaksid
paremaid tulemusi. Motivatsioon tuleneb ladinakeelsest sGnast movere ehk liikumine ja
see tdhendab erinevaid asjaolusid, mis ajendavad inimesi teatud viisil k&ituma.

Motivatsioon liigitatakse kaheks [13]:

1. Sisemine motivatsioon — tahe, mis tuleb inimese enda seest. Sisemise
tdomotivatsiooni puhul inimene usub vdi tunneb, et tema t66 on vajalik, téhtis,
valjakutsuv ja pakub arenemisvdimalusi.

2. Viline motivatsioon — tahe on mojutatud valistest teguritest. Vélise tdomotivatsiooni

alla kuuluvad raha, vabade paevade arv, td6positsiooni edendamine, tunnustus jne.

Ameerika  psuhholoog Abraham  Maslow avaldas 1943. aastal artiklis
motivatsiooniteooria [14], kus t6i vélja inimvajaduste hierarhia, mida tuntakse ka Maslow

vajaduste piramiidi nime all (Joonis 3).
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on seotud inimese
enesekujutlusega.
Inimene soovib, et
teised teda tunnus-

taksid ja vadrtustaksid.
Samas soovib ta ka ise
tunda end kindlalt ja
ennast vadrtustada.

tulenevad inimese soovist
midagi saavutada, realiseerida
end mingis aspektis parimal
voimalikul viisil, naiteks olla
hea vanem véi parim t66taja.

elamisest Gihiskonnas. Siia
us suhelda, omada sopru
hedusvajadus.

gused, siia kuulub nii
v valtida vagivalda erineva-
rvalisus (t60, sissetulekud,
ud turvalisus (haiguste ja
nd jms).

Joonis 3. Maslow vajaduste plramiid [15].

Maslow teooria kohaselt purgib inimene plramiidis jéarjest kdrgemale, kui alumised
tasemed on rahuldatud. Plramiidis on kdige madalamal inimeste flsioloogilised
vajadused, kuhu kuulub kdik eluks vajalik (6hk, toit, vesi, uni jne). Jargmisel tasandil
asuvad turvalisuse vajadused, kuhu alla kuuluvad fldsiline turvalisus, majanduslik
turvalisus ja tervise ning heaoluga seotud turvalisus. Kolmandal tasemel on sotsiaalsed
vajadused ehk soov suhelda teiste inimestega ja tunda ennast armastatuna. Neljandal
tasemel asuvad isiksuse vajadused ehk soov saada teistelt tunnustust ja olla enesekindel
ning iseseisev, nditeks kuulub siia alla heade miiugitulemuste eest tunnustamine. Kdige
kdrgemal tasemel asuvad eneseteostuse vajadused ehk inimese soov midagi saavutada ja

teha seda parimal viisil, nditeks olla parim muugitootaja [16].

Need viis vajaduste plramiidi taset jagatakse omakorda kahte gruppi: puuduse vajadused
(tasemed 1 — 4) ja kasvuvajadused (tase 5). Esimesed neli tasandit motiveerivad inimesi,
kui need on rahuldamata ehk kui nendest on puudus. Naiteks mida kauem on inimene

ilma toiduta, seda néljasemaks ta muutub ning tema motivatsioon leida toit jarjest kasvab
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ehk inimese motivatsioon tekib puudusest. Kasvuvajadused ehk plramiidi viies tase ei

teki puudusest, vaid inimese soovist kasvada ja olla parim [16].

2020. aastal tehti Indoneesia telekommunikatsiooni ettevotetes uuring [13], kus vaadeldi
motivatsiooni moju organisatsioonilisele kodanikuk&itumisele (edaspidi nimetatud
OCB), mis on véga tugevalt seotud Maslow vajaduste piiramiidi kbige kdrgema taseme
ehk eneseteostusega. OCB (Organizational Citizenship Behaviour) [17] tdhendab tahet
teha rohkem. Sinna alla kuuluvad to6tajate tegevused, mis jaédvad valjapoole to6juhendit.
OCBga olevad to6tajad on positiivsed, innukad ja head tiimimangijad. Neile on oluline,
et tervel tiimil l&heks hasti ning seeldbi ka ettevottel. OCB on telekommunikatsiooni
ettevOtetes védga oluline, sest tegemist on tiheda konkurentsiga valdkonnaga ning
motiveeritud todtajad, kes tagavad hea miugitulemuse, on véaga olulised. Uuringust tuli
vélja, et tootajate motivatsiooni ja OCBd mdjutab ka tmberkujundav juhtimine [18].
Madiste parineb aastast 1973 James V. Downtoni raamatust [19], kuid sai laialdasemalt
kasutust alates aastast 1978, kui James MacGregor Burns kirjutas raamatu ,,Leadership*
[20]. Tegemist on juhtimisstiiliga, mis inspireerib alluvates positiivseid muutusi.
Umberkujundavad juhid on energilised, entusiastlikud ja kirglikud enda tegemistes.
Nende jaoks on oluline nii tooprotsess kui ka iga to6taja abistamine ja nende edule kaasa
aitamine. Umberkujundav juhtimisstiil innustab ja motiveerib alluvaid to6tama ja
saavutama eesmérke (le tavapéraste ootuste ehk see on véga oluline OCB kaasa

aitamisele. Umberkujundaval juhtimisstiilil on neli olulist komponenti:

1. ldealiseeritud eeskuju — juht peab olema alluvatele eeskujuks. Juhil peab olema
enesekindlus, selge visioon ja kirg oma tegemiste vastu, et tema alluvad peaksid teda
enda eeskujuks.

2. Inspireeriv motivatsioon — juht suudab ettevdtte strateegilised eesmargid alluvatele
edastada ja nende t66 eesmarkidega suhestuma panna.

3. Intellektuaalne stimulatsioon — juht peab toetama alluvate arengut.

4. Individuaalne arvestamine — juht nditab austust ja hoolivust oma alluvate suhtes.

Telekommunikatsiooni ettevGtetes labiviidud uuringu [13] tulemuseks leiti, et
motivatsioon ja Umberkujundav juhtimine on alustaladeks organisatsioonilisele
kodanikukéitumisele ja juhil on véga oluline roll. Juhi eeskujul peaks to6tajates tdusma

OCB, mis tekitab t0otajates soovi panustada ronkem ettevotte strateegiliste eesmarkide
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saavutamisele. Uuringust saab jareldada, et lisaks vélisele motivatsioonile (enamasti

rahale) on oluline ka t06tajate sisemine motivatsioon ja juhi roll.

2.2.2 Boonussusteemide liigitamine

Eelnevalt mainiti (vt peatikk 2.2), et koige uldisemalt jagatakse boonused ehk
tulemustasud rahaliseks ja mitterahaliseks ehk kuidas tasu tdotajatele valja makstakse.

Kill aga on ka teisi viise, mille péhjal boonuseid liigitatakse.

Tulemustasusid saab liigitada selle jargi, kelle vahel boonus &ra jaotatakse ja selleks on

kolm varianti [10]:

1. Individuaalne boonus — tasu makstakse to6taja enda panuse eest.

2. Tiimiboonus — tasu makstakse tiimi panuse eest ja selle v0ib dra jaotada kas tiimi
vahel vordselt vdi pdimida sisse ka individuaalne panus ehk kes tiimis kdige rohkem
panustas, saab kdige suurema tasu ja vastupidi. Kull aga on oluline esmalt hinnata
tiimi panust ja seejarel individuaalset panust, sest siis to6tab tiim tervikuna paremini.
Oluline on, et tiimililkkmed toetavad ja abistavad (ksteist ning selgitavad
arusaamatuks jadvaid asju.

3. Ettevotteboonus — tasu makstakse ettevotte kui terviku tulemuste eest.

Kolmandana saab tulemustasusid liigitada selle jargi, mille eest boonust makstakse.

Selleks on kolm varianti [10]:

1. Muldud toodete vOi teenuste eest — tavaliselt pustitatakse tdotajatele, tiimile voi
ettevottele eesmérk ehk kindel lavend, kui palju tooteid voi teenuseid peab mitima
vOi kui palju kéivet peab teenima ning s6ltuvalt sellest saadakse boonust. Tulemustasu
suuruse jaoks on tavaliselt vélja mdeldud mingid kindlad reeglid, mille pdhjal
kattesaadav boonus valja arvutatakse.

2. Soorituse eest ehk kuidas t66 on tehtud — selle mdddikuks on tavaliselt juhi hinnang
ja sooritusele on maaratud erinevad tasemed, mille pdhjal boonust arvestatakse.
Nditeks on kokku lepitud kolmetasemeline sisteem, kas tdotaja sooritus oli
suurepérane, hea voi vajab parandamist, ning soltuvalt sellest, kuhu tasemele juht
tootaja soorituse hindab, mairatakse tootaja tulemustasu. Uldiselt makstakse sellisel

viisil individuaalseid boonuseid, aga vahel ka ettevotte voi tiimiboonuseid.
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3. Oskuste arendamise eest — siin kasutatakse tavaliselt punktisiisteemi. Iga uus
omandatud oskus annab punkte juurde ja selle eest saab teatud tulemustasu. Seda
kasutatakse individuaalse boonuse jaoks.

2.2.3 Boonussusteemi komponendid

Boonussiisteeme saab liigitada erinevat moodi, kuid on méned komponendid, mis peaksid

igas boonussusteemis olema ja neid on naha alloleval joonisel (Joonis 4).

M&6dikud

80

Boonusstisteem Eesmargid

Seos
ettevotte
eesmarki-
dega

&

Joonis 4. Boonussusteemi komponendid (autori koostatud).

Komponentide Kirjeldused on jargmised [10]:

1. Osalus — boonuse saamine ei saa olla alati garanteeritud, vaid selle eest peab
olema minimaalne tegevus. Kui tulemustasu saaks alati, siis to6tajad ei oleks nii
motiveeritud ja ei pingutaks nii palju. Telias ei ole muugikonsultantidel hetkel

tulemustasu saamisel lavendit ja seda annaks muuta.

2. M06ddikud — vaga oluline on leida diged asjad, mida mddta ja mille eest tasu
maksta. Need peavad olema midagi, mille dle indiviidil voi tiimil on kontroll ja
samas midagi, mis toob ettevottele vaartust. Moodikud l&hevad kokku
eesmarkidega, sest eesmarkide saavutamiseks tuleb tulemusi mdota. Uks oluline
ari pdhimaote on jargmine: ,,Mida moddetakse, see saab tehtud®. Kui tegevust ei

saa mo0ta, siis see ei saa suure tdendosusega ka tehtud.

3. Eesmargid —vaga oluline on, et eesmargid oleksid kdikidele selged, et nad teaksid,
mida ja miks nad proovivad saavutada. Lisaks tuleb arvestada, et tiimidele ei saa

panna alati samasuguseid eesmarke. Tuleb jélgida tiimi sooritust ja panna neile
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kattesaadavad, ent pingutust ndudvad eesmérgid. Naiteks kui ettevotte poed
asuvad Tallinnas ja Rakveres, siis ei saa neile panna samasuguseid mutdavate

tikkide eesmarke, sest Tallinnas on klientide arv tunduvalt suurem.

4. Indiviidide voi tiimide ja ettevOtte eesmérkide vastavusse viimine — oluline, et
indiviidide vOi tiimide eesmérkide saavutamine aitaks kaasa ettevotte
strateegiliste eesmarkide saavutamisele ja seeldbi ettevotte edukusele. Kui to6taja
tunneb seost enda eesmérkide ja ettevdtte eesmérkide vahel, siis on neid tunduvalt

lihtsam ja motiveerivam saavutada.

5. Lihtsus — véga oluline on, et tootaja saaks aru, mille eest ta boonust saab. Reeglid
peavad olema lihtsad, kdigile arusaadavad ja alati kédttesaadavad. Kui luuakse uut
tasustamissuisteemi, siis on hea sinna kaasata ka t0otajad, sest siis saavad nad

paremini aru, kuidas ja mille eest nende teenitud tulemustasu kujuneb.

6. Aeg — oluline on labi mdelda, kui tihti tootajatele boonust makstakse. Tavaliselt

kehtib reegel, et mida tihemini makstakse, seda motiveeritum to6taja on.

7. Adaptiivsus — boonussusteem peab olema ehitatud nii, et seda saab vajadusel
muuta. Hea oleks iga aasta boonussusteem koos strateegiliste eesmérkidega lle
vaadata ning vajadusel teha muudatused. Kill aga on oluline, et boonussusteemi

ei muudetaks liiga tihti, sest siis on to6tajatel raske jarge pidada.

8. Juht — juhil on tiimi jaoks védga oluline roll, sest tema vastutab tiimi edukuse
eest. Tema seab ja edastab tiimidele eesmérgid ning tagab, et need oleksid
ettevotte strateegiliste eesmérkidega vastavuses ning kdigile arusaadavad.
Seeldbi mdistavad tiimililkmed oma rolli ettevotte edu saavutamisel. Tiimijuht
jalgib tiimiliikmete sooritust ja annab neile tagasisidet, et nad saaksid areneda ja
parendada ettevotte tulemuslikkust. Tiimijuht tunnustab hea soorituse eest,
aidates seeldbi kaasa positiivse ja toetava tdokeskkonna loomisel, mis omakorda

tdstab tiimiliikmete motivatsiooni ja tédrahulolu.

Lisaks nendele komponentidele vdiks boonuste arvutamiskéik olla automaatne, sest
kasitoo tegemisel tekib vigu rohkem. 2019. aastal viidi labi uuring [21] Ule 90 ettevotte

seas, et saada rohkem teada nende boonussilisteemidest. Uuringu kaigus leiti, et 83%
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ettevotetest leidub boonuste arvutamises vigu. Kull aga nende ettevdtete seas, kes on

boonuste arvutamise automatiseerinud, esineb vigu vaid 5% ettevotetest.

2.3 Olemasoleva boonuste haldamise metoodika Ulevaade

Kéesoleva magistritd6 raames keskendutakse Telia mudgilksuse rahaliste boonuste
haldamise metoodika ulevaatele. Miigiuksuses tootab ligikaudu 200 inimest ja nende

milugiboonuste siisteemi tllevaadet on naha alloleval joonisel (Joonis 5) [22].

MUUGIBOONUSTE SUSTEEM

Mudgitreenerite  Miitigikonsultantide
boonussiisteem boonussiisteem boonussiisteem boonussiisteem boonussiisteem

Joonis 5. Miiligiboonuste siisteem [23].

Praegune miiugiboonuste arvestus on jaotatud kaheks suuremaks plokiks [23]:

1. B2C (Business-to-consumer) ehk erakanalite boonussusteem— sinna kuuluvad
esindustes, erakliendi kdnekeskustes ja aktiivmulgi tksuses todtavad juhid ja
muugikonsultandid ning esindustes todtavad mudgitreenerid. Nendel kolmel
ametikohal on erinev rahalise boonuse arvestus, millest radgitakse tdpsemalt
allolevates peatiikkides (vt peatlikk 2.3.2, 2.3.3 ja 2.3.4).

2. B2B (Business-to-business) ehk é&rikanalite boonussiisteem — sinna kuuluvad
arikliendi  kOnekeskustes ja &rikliendi aktiivmlugi grupis tdotavad
muugikonsultandid ja nende juhid. Arikanalite mitgikonsultantidel on boonus
sarnane erakanalites tootavate milgikonsultantidega, kuid juhtide oma erineb
erakanalite juhtide boonussisteemist. Detailsemalt on boonuste arvestused lahti
seletatud jargnevates peatiikkides (vt peatiikk 2.3.5 ja 2.3.6).

2.3.1 Olemasoleva boonussusteemi komponendid

Uksuste juhtide ja miiiigitreenerite boonus sdltub erinevate komponentide eesméarkide
taituvusest. Ulevaade praegustest komponentidest ja nende tahendusest on naha allolevast
tabelist (Tabel 1).
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Tabel 1. Olemasoleva boonussiisteemi komponentide kirjeldused (autori koostatud).

Komponent

Kirjeldus

FIX + FWA Intake

Internetiteenuste liitumiste mahud.

MOB NP Intake

Mobiilsideteenuste liitumiste mahud. Arvesse lahevad ainult NP
tehingud ehk numbriliikuvusega tulnud kliendi tehingud ehk
tehingud, kus klient on tulnud enda telefoninumbriga teise
operaatori juurest Teliasse.

TV Intake Televisiooniteenuste liitumiste tikid.
CSAT Kliendi rahuloluindeks.
Efficiency (€ / hours) Efektiivsuse mdodik, mis nditab, kui suure summa eest

mudgikonsultandid teenuseid midvad Ghes to6tunnis.

Efficiency (pcs / hours)

Efektiivsuse mdodik, mis nditab, mitu teenust mitgikonsultandid
ja mlugitreenerid miuvad thes to6tunnis.

Telia / Diil NP STOP %

Tehingud, kus miugikonsultant on peatanud kliendi
telefoninumbri viimise teise operaatori juurde.

Telia 1 Intake

Telia 1 on lojaalsuspakkumine Telia erakliendile, kes kasutab
kolme p&hiteenust (mobiilside-, televisiooni- ja internetiteenus)
ning on avaldanud soovi liituda Telia 1 pakkumisega [24]. Antud
moadik nditab mitu Telia 1 liitumislepingut miigikonsultandid
vOi mudgitreenerid on vormistanud.

Digikanalisse
suunamine

Ma6dik, mis néitab, kui paljud teenindatud klientidest on tehingu
ise digikanalis sooritanud.

Klientide antud
soovitusindeks

Arikliendid hindavad parast Telias kdimist enda kogemust.

Kaive

Kdikide miiddud teenuste kaive.

Ulevaade, millised komponendid erinevate osapoolte miitigiboonuse kujundavad, on naha
allolevast tabelist (Tabel 2).

Tabel 2. Olemasoleva boonussiisteemi erinevate osapoolte komponendid (autori koostatud).

Komponent/ | Esinduse | Aktiivmiitigi | Kdnekeskuse | Miitigitreener | Arikanalite
Osapool juht Uksuse juht | juht juht

FIX + FWA X X

Intake

MOB NP X X

Intake

TV Intake X
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Komponent/ | Esinduse | Aktiivmuiugi | Kénekeskuse | Mugitreener | Arikanalite
Osapool juht Uksuse juht | juht juht

CSAT X X

Efficiency (€ / X X X
hours)

Efficiency (pcs X
/ hours)

Telia / Diil NP X
STOP %

Telia 1 Intake X

Digikanalisse X
suunamine

Klientide antud X
soovitusindeks

Kéive X

Tabel annab Ulevaate, millistest komponentidest juhtide ja mulgitreenerite boonus
kujuneb. Muugikonsultantide boonused ei ole seotud komponentidega, vaid miudud
teenuste tiikkidega. Detailsemalt radgitakse nendest jargnevates peatlkkides (vt peatiikk
2.3.2,2.3.3,2.34,235ja2.3.6).

2.3.2 Erakanalite juhtide boonussiisteem

Erakanalite juhtide rahaline boonus erineb vastavalt sellele, millises tiksuses juht t66tab
janad saavad boonust selle eest, kui hasti nende alluvuses olevad mitgikonsultandid t66d
teevad. Konekeskuste juhtidele makstakse aastaboonust ja esinduste ning aktiivmuugi
Uksuste juhtidele kuupdhist boonust vastavalt eesmérkidele, mis kujunevad erinevatest
komponentidest. Esinduste ja aktiivmuugi Uksuste juhid jalgivad madkide tulemusi
analudtikute koostatud Tableau aruannetest. Kuiseid eesmarke sisestavad analtiutikud
kasitsi Oracle APEX (Oracle Application Express, edaspidi APEX) haldusvahendi

rakendusse, kust laetakse need andmeaita ning sealt omakorda Tableau aruannetesse [23].

Esinduste juhte on hetkel neli ning nende boonusslisteem koosneb viiest komponendist

(Joonis 6) [23]. Konfidentsiaalsuse tdttu on numbrid allolevatel piltidel hadgustatud.
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Joonis 6. Esinduste juhtide boonussisteem [25].

Joonisel on ndha kuvatdmmis Tableau aruandest, kust esinduste juhid jélgivad enda
tulemusi. Tulemused on kuvatud esinduste kaupa. Kui seatud eesmark on tdidetud, siis
on tulemused helelillad, vastasel juhul on hallid. Tulemused on n&ha nii tikiliselt kui ka
protsendiliselt. Esinduste juhtide midgiboonus koosneb viiest allolevast komponendist
[23]:

1. FIX + FWA Intake — internetiteenuste liitumiste tiikid.

2. MOB NP Intake — mobiilsideteenuste liitumiste tiikid. Arvesse l&hevad ainult NP
tehingud ehk numbriliikuvusega tulnud kliendi tehingud ehk tehingud, kus klient
on tulnud enda telefoninumbriga teise operaatori juurest Teliasse.

3. TV Intake — televisiooniteenuste liitumiste tiikid.
4. CSAT — kliendi rahuloluindeks.

5. Efficiency (Services € / working hours) — efektiivsuse mdddik, mis nditab, kui

suure summa eest mudgikonsultandid teenuseid miivad thes toé6tunnis.

Oluline on téhele panna, et interneti-, mobiilside- ja televisiooniteenuste mutkide puhul
arvestatakse ainult uusi liitumisi. Kui Kkliendile tehakse paketivahetus, nditeks
muudetakse kliendi internetikiirus suuremaks, siis see ei lahe juhtide mutgiboonustes

arvesse [23].
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CSAT (Customer Satisfication Score) ja efektiivsuse mdddik moodustavad kumbki 20%
tervikust. Interneti-, mobiilside- ja televisiooniteenustega on erinevad vahemikud. Kui
taidetud on 0% — 84% eesmargist, siis laheb koguarvestusse komponendi eest 0%. Kui
taidetud on 85% — 99%, siis laheb koguarvestusse 12%. Kui taidetud on 100% — 109%,
siis laheb koguarvestusse 20% ning kui tdidetud on rohkem kui 110%, siis laheb
koguarvestusse 23%. Kdik lavendid on Tableau aruannetesse analiiutikute poolt kasitsi
sisestatud ja mida rohkem tingimusi ning reegleid aruandesse lisada, seda rohkem on

aruanne koormatud. Selle tulemusel muutub aruanne jarjest aeglasemaks [23].

Aktiivmudgi tksuses on juhte praegu kolm ning nende boonussiisteem koosneb neljast

komponendist (Joonis 7) [23].

DIRECT Leader t al fulfillment - Last month

FIX+FWA Intake MOB NP Intake
(For Proact will not be included to (For AFRQ will not be included to Blml ~y Telia/Diil NP STOP %
take Goal fulfiliment) Intake Goal fulfiliment)

- l .
TOTAL GOAL Goal fulfiliment % Goal fulfiliment % NP
fulfiliment FIX fulfiliment % MOS fulfiliment % Efficiency ¢/h DIR Stop DIR

Proact MOB NP goal proportions: AFRO goal proportions: Both Pro and AFRO Efficiency proportions: Pro NP Stop goal proportions:

Proactive:

Intake 0-84 AFRO FiX Intake 0-84 Bonus Direct Efficiency Proact NP Stop 0-84

AFRO:

.-..I. - . E
3 —_—

:

—

Joonis 7. Aktiivmiugi tksuse juhtide boonussiisteem [25].
Joonisel on naha kuvatdmmis Tableau aruandest, kust aktiivmudigi tksuse juhid jalgivad
enda tulemusi. Tulemused on kuvatud Uksuste kaupa. Kui seatud eesmark on taidetud,
siis on tulemused helelillad, vastasel juhul on hallid. Tulemused on néha nii tikiliselt kui
ka protsendiliselt. Aktiivmuugi tksuse juhtide miugiboonus koosneb neljast allolevast
komponendist [23]:

1. FIX + FWA Intake — internetiteenuste liitumiste tiikid.

2. MOB NP Intake — mobiilsideteenuste liitumiste tiikid. Arvesse l&hevad ainult NP
tehingud ehk numbriliikuvusega tulnud kliendi ehk tehingud, kus klient on tulnud

enda telefoninumbriga teise operaatori juurest Teliasse.
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3. Efficiency (Services € / working hours) — efektiivsuse moodik, mis néitab, kui

suure summa eest mudgikonsultandid teenuseid mudvad Ghes toéotunnis.

4. Telia/Diil NP STOP% - tehingud, kus milgikonsultant on peatanud kliendi

telefoninumbri viimise teise operaatori juurde.

Aktiivmudgi tksuse all on kolm tiimi. Esimese mudgigrupi boonuse terviku moodustavad
internetiteenuste liitumiste tiikid (80%) ja efektiivsuse mdodik (20%). Teise ja kolmanda
miugigrupi boonuse terviku moodustavad mobiilsideteenuste liitumiste tukid (40%),

telefoninumbri litkuvuse peatamise moddik (40 %) ja efektiivsuse mdddik (20 %) [23].

Kdnekeskuse juhte on kokku viis ja nende boonussiisteem muutus 2023. aasta alguses.
Kui varem maksti ka neile kuup6hist mitgiboonust, siis nitd mindi (le aastap6hisele
boonusele. Nende boonus on nuldsest palju rohkem suunatud efektiivsusele, mitte nii
palju muddud teenustele. Boonuse komponentide hulka kuuluvad néiteks CSAT ja

digikanalisse suunamise suurendamine.

2.3.3 Erakanalite mudgitreenerite boonussisteem

Miugitreener on esinduses tootav isik, kelle td6llesandeks on esinduse td6tajate
mudgioskuste treenimine. Mulgitreenereid on kokku 11 ja neile on loodud eraldi
boonussusteem, mis koosneb kolmest komponendist, mille tulemusi jalgitakse allolevast
Tableau aruandest (Joonis 8) [23].
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Joonis 8. Miugitreenerite boonusstisteem [25].
Miugitreeneri boonusslsteem kujuneb tema ja esinduse tdotajate tehtud miugist.

Komponendid on jargnevad:

1. Efficiency (Services € / working hours) — efektiivsuse moddik, mis nditab, kui
suure summa eest mudgikonsultandid ja midgitreenerid teenuseid malvad Uhes

tootunnis.

2. Efficiency (Services pcs / working hours) — efektiivsuse mdddik, mis nditab, mitu

teenust maugikonsultandid ja madgitreenerid muidvad thes to6tunnis.

3. Telia 1 Intake — Telia 1 on lojaalsuspakkumine Telia erakliendile, kes kasutab
kolme pdhiteenust (mobiilse andmeside-, televisiooni- ja internetiteenus) ning on
avaldanud soovi liituda Telia 1 pakkumisega [24]. Antud m6ddik néitab mitu

Telia 1 liitumislepingut mulgikonsultandid ja mlugitreenerid on vormistanud.

Rahaline efektiivsuse mdddik moodustab tervikust 30% ja tukiline efektiivsuse moodik
moodustab tervikust 50%. Telia 1 mdddiku tditmisega on erinevad vahemikud. Kui sellest
mdddiku eesmargist on tdidetud 0% — 84%, siis laheb koguarvestusse komponendi eest
0%. Kui tdidetud on 85% — 99%, siis ldheb koguarvestusse 11,5%. Kui téidetud on 100%
—109%, siis laheb koguarvestusse 20% ning kui taidetud on rohkem kui 110%, siis 1&heb
koguarvestusse 22,5% [23].
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2.3.4 Erakanalite muugikonsultantide boonussiisteem

Miugikonsultandid saavad individuaalse panuse eest igakuist matgiboonust. Tiimit66 ja

-tunnetuse saamiseks korraldatakse aeg-ajalt erinevaid mudgivoistlusi [23].

Erakanalite miuugikonsultantidel mudgiboonuste saamisel lavendid ja eesmargid
puuduvad. Mudgikonsultandid jalgivad enda tulemusi analliitikute koostatud Tableau
aruandest. Boonus saadakse positiivsete tehingute eest ehk kui tehing tdi ettevottele
rahalist kasu. Positiivsete tehingute alla ldhevad uued liitumised ja paketivahetused, mille
kaigus klient hakkab rohkem maksma (nditeks vahetatakse internetiteenuse pakett
suurema Kkiirusega paketi vastu). Teenustel on erinevad koefitsiendid, mis séltuvad veel
ka teistest komponentidest. Uks naide nende kohta on toodud alloleval joonisel (Joonis

9) [23]. Konfidentsiaalsuse tdttu on koefitsientide numbrid hagustatud.

Detail chan.. Product area Product level2 Product level3 Product levelq Action_level 2 ERA coeff

Joonis 9. Erakanalite teenuste koefitsiendid [25].

Jooniselt on ndha, et teenustel on erinevad koefitsiendid sdltuvalt tiksusest, tehingutulibist

(uus liitumine vOi paketivahetus) ja konkreetsest teenusest.

Lisaks tavamuukidele saavad erakanalite midgikonsultandid tasu ka Online Launcheri
kaudu saadetud tehingute (edaspidi OL tehing) eest. OL tehing on mditgikonsultandi
poolt kliendile Telia iseteenindusse saadetud pakkumine. Kui Kklient liitub teenusega
saadetud pakkumise jargselt kolme péeva jooksul, siis saab muiugikonsultant selle eest
mudgiboonust. Ka siin on samasugune koefitsientide stisteem nagu tavateenustel. Kull
aga on siin tehniliselt keerulisem lahendus, sest pakkumine on konkreetse teenuse ja
tehingu thubiga (liitumine voi paketi vahetus) Tableau aruande allikasse kasitsi sisse
kirjutatud, kuna seda ei ole voimalik siisteemide tasandil andmetes otseselt kokku viia
[23].

Kolmanda komponendina arvestatakse mudgikonsultantidele juurde, kui palju nad on

saatnud klientidele ostukorvidesse seadmekindlustusi ja kui paljud kliendid on selle
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endale ostnud. Kui klient ostab endale Telia e-poes seadme, siis mitgikonsultant saab
talle ostukorvi saata seadmekindlustuse ning kui klient selle ostab, siis saab

miugikonsultant tehingu eest midgiboonuse [23].

2.3.5 Arikanalite miitigikonsultantide ja juhtide boonusstisteem

Arikanalite miitigikonsultantide boonus on vaga sarnane erakanalite miiiigikonsultantide
boonusele selle erinevusega, et nemad saavad ainult tavamiikide eest boonust. OL

tehingute ega seadmekindlustuste eest nemad tulemustasu ei saa [23].

Arikanalite juhtide boonussiisteem on aastapdhine ja nende boonus kujuneb kiibest ja

Klientide antud soovitusindeksist [23].

2.3.6 Muugiboonuste AS-IS protsess

Miugikonsultantide, -juhtide ja -treenerite boonuste arvestuse protsess on parema

loetavuse tottu jaotatud kolmeks:
1. Mulgiboonuste eesmérkide maaramine
2. Muugiboonuste jalgimise eeltegevused
3. Muiugiboonuste valjamaksmine

Kdik saab alguse mitgiboonuste eesmarkide madramisest, millega on seotud kolm

erinevat rolli: madgijuht, arijuht ja kanalite juht (Joonis 10).
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Joonis 10. Miiligiboonuste eesmarkide madramise AS-IS protsessimudel (autori koostatud).
Miugiboonuste eesmarkide maaramise protsessi alustab madgijuht, kes teeb eelanalusi,
kui palju milliseid teenuseid jargmisel kuul mulima peab ja pustitab vastavalt sellele
miugieesmargid. Seejérel saadab ta ettepaneku eesmarkide kohta drijuhtidele, kes
annavad eesmarkidele ndusoleku voi lukkavad ettepaneku tagasi, misjarel peab
mudgijuht uuesti analiiisi tegema ja eesmarke korrigeerima. Kui eesmérgid sobivad, siis
saadab miitgijuht need kinnitamiseks Uksuste juhtidele, kes vdivad samuti ettepaneku
kinnitada voi tagasi likata. Kogu suhtlus kéib meili teel. Kui 16puks on ka tksuste juhid

enda ndusoleku mudgijuhile saatnud, siis saab protsessi 16ppenuks lugeda.

Parast mulgiboonuste eesmarkide kokkuleppimist on soov mitgitulemusi ja boonuseid
jalgida. Selleks poérdub madgijuht analiitiku poole, kes vastutab selle eest, et Tableau
aruandes oleksid koik vajalikud andmed mudgitulemuste jalgimiseks néhtavad (Joonis
11).
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MUUGIBOONUSTE JALGIMISE EELTEGEVUSED

Uksuste kuiste ) Teenuste ja )
eesmirkide Teavituse tide Teavituse
E saatmine © Tasustavate | muudatuste saatmine kéttesaamine
2 teenuste ja i
3 koefitsientide
=| Mudgiboonuse Mmaaramine Tulemuste
lisamise / jalgimine
muutmise soov
Teavitamine, Teenus Teavitamine
Andmedon o eesmérgid haldusvahendis Andmed on tehtud
1 66 olemas? on olemas . olemas? olemas? muudatustest
Eesmarkide Andmete JAH 7~ Teenuste ja Koefitsiendi Andmete JAH | Madgiboonuste
sisestamine péarimine = koefitsientide muutmine parimine arvutamine
H aldusvahendisse andmeaidast = kattesaamine haldusvahendis andmeaidast aruandes :
5 Eesmérkide . :
= kittesaamine i ' - ] ! :
c H H Teenuse ja H | H
< ¥ ; Haldusvahendi koefitsiendi ‘ ¢ Haldusvahendi - ’E
kontrollimine sisestamine kontrallimine
E % aldusvahendisse] ™ % % Tableau
APEX Andmeait APEX Andmeait

Joonis 11. Miiligiboonuste jalgimise eeltegevuste AS-IS protsessimudel (autori koostatud).
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Esmalt saadab mulgijuht anallttikule meiliga eelmises protsessis (Joonis 10)
kokkulepitud eesmargid. Analliutik sisestab eesmargid haldusvahendisse ehk
veebiliidesesse, milleks on programm nimega APEX. Haldusvahendist laetakse sisestatud
andmed 60 jooksul andmeaita, kust analliitik saab jargmisel paeval andmeparingu teha
ja kontrollida, kas eesmérgid on olemas ning diged. Kui kdik on nii nagu peab, siis annab
analtiatik meili teel sellest miugijuhile teada ning midgijuht saadab seejérel tasustatavad
teenused ja nende koefitsiendid, kui midagi muutub vorreldes eelmise kuuga. Kui on vaja
teha muudatusi, siis analliitik teostab need taaskord haldusvahendis nimega APEX.
Andmete laadimine toimub taas 66sel ning anallitik saab jargmisel paeval kontrollida
nende korrektsust. Kui kdik on 0Oige, siis teeb anallilitik Tableau aruandes vastavad
muudatused, saadab teavituse muugijuhile ja tulemusi saab hakata Tableau aruandest

jalgima.

Viimasena toimub mdidgiboonuste valjamaksmine, mille protsessi on ndha alloleval
joonisel (Joonis 12). Joonisel on vélja toodud viis erinevat rolli: mulgikonsultant, tiksuse
juht, madgijuht, analtdtik ja raamatupidaja. Muugitreeneri roll osaleb protsessis

samamoodi nagu mitgikonsultant, seega teda ei ole siin eraldi vélja toodud.
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Joonis 12. Milgiboonuste valjamaksmise AS-IS protsessimudel (autori koostatud).
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Midgiboonuste valjamaksmine kujuneb sellest, kui palju miugikonsultandid ja -treenerid
teenuseid miuvad Uhe kuu jooksul. Miiugikonsultandid, -treenerid, -juht ja tksuste juhid
jalgivad tulemusi iga paev eelmises protsessis (Joonis 11) analliitiku koostatud Tableau
aruandest. Kuu I6pus hakkavad tksuste juhid tegema kuukokkuvdtet. Selleks laevad nad
Tableau aruandest Exceli failina mutgitulemused alla. Mulgikonsultandid, -treenerid ja
Uksuste juhid kontrollivad, kas koik tehingud on olemas ja kas arvestatud tasu tundub
korrektne. Uksuste juhid vdrdlevad tulemusi teiste Tableau aruannetega ning
mutgikonsultandid ja -treenerid kontrollivad enda tehingud tle. Kui miiugikonsultant voi
-treener avastab, et moni tema tehtud tehing on miitigiboonuste véljavéttest puudu, siis ta
annab sellest enda ehk (iksuse juhile teada. Uksuse juht kontrollib tulemusi ja kui ta
pdhjust ei tea, miks konkreetse tehingu eest tasu ei saa, siis ta kirjutab analtdtikule meili.
Analiitik teeb andmeaita paringuid ja kontrollib, mis pdhjusel tulemus ei kajastu.
Pdhjuse leidmisel teavitab ta sellest tiksuse juhti ja mudgikonsultanti. Taiendavalt lisab
Uksuse juht mutgikonsultantidele lisatasu erinevate mutgivadistluste ja hea soorituse eest.
Selle lisab ta sinna samasse Exceli faili, mille Tableaust eelnevalt alla laadis. Kui kdik on
ule kontrollitud ja lisatasu sisestatud, siis algatab Uksuse juht LiveLinkis enk dokumendi
haldustarkvaras t66voo, et ka midgijuht miugiboonused Kkinnitaks ning seejérel jouab
mudgiboonuste véljavote raamatupidajale, kes sisestab tulemused palgaarvestussusteemi
Virosoft. Virosofti kaudu toimub palga ja madgiboonuse valjamaksmine
mudgikonsultantidele, -treeneritele ja ksuse juhtidele. Sellega on midgiboonuste

arvestuse protsess 16ppenud.

2.4 Ettevotte strateegia

Telia strateegia kdige olulisem alustala on kvaliteet kdiges, mida ettevote teeb — vorkudes,
teenustes ja teeninduses. Telia fookused, mis toetavad ettevotet strateegiliste eesmarkide
saavutamisel, tdpsustatakse igal aastal Ule ja 2023. aasta strateegilisi fookuseid on néha

alloleval joonisel (Joonis 13) [26].
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OUR PURPOSE
WE MAKE ESTONIA GREATER PLACE TO LIVE AND WORK
BY REINVENTING BETTER CONNECTED LIVING

@..,BY BEING A TRUSTED PARTNER FOR OUR CUSTOMERS WITH HIGH QUALITY AND INNOVATIVE PRODUCTS

Connectivity Entertainment IT & Security

R HIGH QUALITY & VALUE TO CUSTOMER WE MUST

RETAIN NETWORK &
QUALITY LEADERSHIP BECOME DIGITAL LEADER

.dﬂ. MAXIMIZE CUSTOMER ENGAGEMENT

BUILD CULTURE FOR PEOPLE TO STRIVE BOLDLY TOBETTER

EXECUTE ON OUR SUSTAINABILITY AMBITION

Joonis 13. Telia strateegia 2023. aastal [26].
Telia suurimaks eesmargiks ehk katuseks on panustada thiskonna arengusse, et Eesti
oleks parem koht elamiseks ja tootamiseks [27]. Strateegilisi teemasid on 2023. aastal

kokku kuus (joonisel tahistatud punaste numbritega) ja need on jargnevad [26]:

1. Trusted partner for our customers with high quality and innovative products —
oluline on pakkuda klientidele kvaliteetseid ja innovaatilisi teenuseid ning olla
neile usaldusvéarne partner. Teenuste alla kuuluvad Telia peamised
arivaldkonnad — (hendusteenused (Connectivity) ehk mobiilside- ja
internetiteenused, TV ja meelelahutus (Entertainment) ning IT teenused (IT &
Security).

2. Maximize customer engagement — suhtlus klientidega peab olema asjakohane,
nendele kdige sobivamas kanalis ja digel ajahetkel. Aastal 2023 on soov teha siin
suurem samm edasi ja kasvatada klientide vééartust labi nende personaalsema

kaasatuse.

3. Retain network & quality leadership — Telia strateegia alustala on kvaliteet kbiges
ehk olulisel kohal on vorgu- ja teenuste kvaliteet. 2023. aasta fookuseks on
koduinterneti kogemuse tagamine labi téokindla wifi ja mobiilvorgu kvaliteet, kus

on suuremahulised projektid 3G vdrgu sulgemise ja 5G edasiarenduse vallas.
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4. Become digital leader — eesmargiks on klientide digitaalse kogemuse tdstmine
Telia digikeskkondades. Kliendi jaoks tuleb muutuda personaalsemaks,
automatiseeritumaks ja lihtsamaks. Oluline on muutuda digitaalsemaks ka
sisemiselt ning seetdttu on antud eesmdark kdesoleva magistritboga seotud.
Miugiboonuste protsessi lihtsustamise ning automatiseerimisega toetatakse

digitaliseerimise strateegilist eesmarki.

5. Build culture for people to strive boldly better — Telia suurimaks varaks on nende
inimesed. Panustatakse nii oma inimeste kui ka juhtimiskultuuri arengusse ja

tagatakse, et tookultuur toetaks julgelt parema poole pirgimist.

6. Execute on our sustainability ambition — jatkatakse panustamist olulistesse
mdjuvaldkondadesse nagu keskkonnahoid, digitaalne kaasatus, privaatsus ja

kiberturvalisus.

Igal strateegilisel teemal on alameesmargid. Kuna kéesolev 16puttd on kdige rohkem
seotud teemaga Become digital leader, siis keskendutakse jargnevalt just sinna alla

kuuluvatele eesmarkidele.
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3 Analiiiis

Kolmandas peatiikis antakse (levaade ettevdtte &rianaliisist ning loodava lahenduse

siisteemianaliilsist.

3.1 Ettevotte arianaltis

Kéesolevas peatlikis antakse (levaade ettevOtte protsessidest, vOimekustest,
strateegilistest eesmérkidest ning é&rieesmadrkidest. Esitatakse motivatsioonimudel,
vOimekuste kaardistamise tulemused, vaartusvoog ja SWOT analliis. Koostoos
mudgiefektiivsuse juhi ja analliitikutega kaardistatakse ja prioritiseeritakse arinduded
ning kdige olulisemad nendest kantakse kasutusmallide diagrammile.

3.1.1 Protsessid

Telial on mitmeid erinevaid protsesse, mis on grupeeritud suurematesse kogumitesse
(Joonis 14).

e [ \”'::r“"ﬂ el J
- To0DE ™ TEHNOLOOGIA

PAKKUMINE

e - .

/

ETTEVOTE N

Strateegiline AT e

arijuhtimine 98 |
Tarmeahela Tookeskkond,
iuhtimi Riskijuhtimine Finantsarvestus Juhtimisarvestus Turbejuhtimine Personalijuhtimine -vahendid ja
JUNEIES téokohateenused

Joonis 14. Telia protsessikaart [28].

\

Antud magistrito0 keskendub eelkdige kliendiprotsessidele (joonisel tahistatud oranziga)
jatapsemalt alamprotsessile Standardlahenduste muilik ja tarne (joonisel téhistatud punase

ringiga). Selle eesmargiks on tagada voimalikult sujuv Telia teenuste/kaupade soetamine
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tagades voimalikult korge kliendirahulolu. Selles koéiges on olulisel kohal
mutgikonsultandi tehtud t60. Protsessi tulemusena on kliendil meelepérane toimiv teenus

vOi toode ning tarne vastavalt vajadusele [29].

3.1.2 Vdimekuste pdhine planeerimine

Vdimekuste pdhise planeerimise eesmargiks on anda tlevaade ettevdtte tegevusest ning
abistada tehnoloogilisi lahendusi siduda &aritegevusega. Voimekused esitatakse tavaliselt
vOimekuste kaardina, kus on esitatud olemasolevad vdimekused, muutmist vajavad
vOimekused ja uued vBimekused, mida on vaja strateegiliste eesmarkide saavutamiseks.
Nende eristamiseks on loodud soojuskaart (Heat Map), kus erineva kipsusega
vOimekused on tahistatud erinevate vérvidega. Kdige enam on levinud valgusfoori
soojuskaart, kus punasega tahistatud véimekused on puuduolevad vdimekused, kollasega
tahistatud vOimekused on olemasolevad vOimekused, mis vajavad muutmist ning
rohelisega tahistatud v8imekused on olemasolevad vdimekused, mis ei vaja muutmist.
Telia vOimekuste kaart l&htub protsessidest ja seal puuduolevaid vdimekusi ei ole, kuid
on miudgiboonuste lihtsustamiseks muutmist vajavaid vdimekusi, mis on tahistatud

kollasega (Joonis 15).
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Joonis 15. Ettevdtte voimekuste kaart (autori koostatud).

Voimekuste kaardilt on ndha, et vdimekused on jaotatud kolme allolevasse gruppi:
1. Strateegilised voimekused — seotud ettevotte juhtimisega.

2. Operatiivsed vOimekused — seotud ettevOtte pOhitegevusega, mis pakub
klientidele vaartust.

3. Toetavad vOimekused — seotud ettevotte igapdevaste toimingute ja

jatkusuutlikkuse tagamisega.
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Joonisel on kollasega tahistatud vOimekused, mis vajavad seoses mitigiboonuste
protsessi lihtsustamise ja automatiseerimisega muutmist. Nendeks vdimekusteks on:
strateegiline juhtimine, mille raames toimub koostdds protsessijuhtidega olemasoleva
protsessi Ulevaatamine ning selle lihtsustamine, teenuste ja toodete maik, mille raames
vaadatakse Ule tasustavad teenused ja nende koefitsiendid ning viimasena toote ja
susteemi arendus, mille raames toimub uue miuugiboonuste haldamise téévahendi

loomine.

3.1.3 Motivatsiooni- ja strateegiamudel

Antud motivatsiooni- ja strateegiamudel lahtub Telia strateegilisest teemast Become
digital leader ja seal pustitatud mdddikutest. Tervikuna nditab motivatsiooni- ja
strateegiamudel millist vaartust, kellele ja miks ettevGte loob. Paremaks loetavuseks on

motivatsiooni- ja strateegiamudelid esitatud erinevatel joonistel.

Motivatsioonimudeli eesmargiks on anda Ulevaade ettevotte olemusest ja seda liikuma
panevatest pdhimdtetest. Mudelil (Joonis 16) on esitatud peamised osapooled
(Stakeholder), nende huvi ehk motivatsioon (Driver), hinnangud (Assessment), mis
kujutavad endast olemasolevaid probleeme, drieesmargid (Goal), soovitud tulemused
(Outcome), mis on esitatud KPlde (Key Performance Indicator) ehk
tulemusmdddikutena, pdhimotted (Principle), nduded (Requirement) ja nendevahelised

seosed.
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Joonis 16. Ettevotte motivatsioonimudel strateegilisele teemale Become digital leader (autori koostatud).
Joonisel on rohelisega tahistatud strateegilised eesmargid, mille tulemusi antud 16put6o
aitab saavutada. Nendeks on too6tajate rahulolu tdstmine, mis 2023. aasta I6puks peab
olema 3.4 punkti 5-st, ja teenuste kaibe suurendamine, mis peab 2023. aastaga suurenema
5%. Punase joonega on tahistatud nduded nende eesmarkide saavutamiseks, mida antud
16putdo raames parendatakse ja muudetakse. Vajalikeks ndueteks on lihtsad protsessid ja
mugavad toovahendid. LOputdd kaigus lihtsustatakse olemasolevat boonuste arvestuse
protsessi ning luuakse automatiseeritud ja kasutajasdbralik boonuste haldamise

toovahendi kavand.

Strateegiamudeli (Joonis 17) eesmérgiks on anda Ulevaade tegevusplaanist (Course of
action), vajaminevatest voimekustest (Capabilities), mis kaardistati eelmises peatiikis

(Joonis 15), ja nende teostamiseks vajalikest osapooltest (Resources).
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Joonis 17. EttevGtte strateegiamudel strateegilisele teemale Become digital leader (autori koostatud).
Joonisel on sinisega tahistatud motivatsioonimudelilt (Joonis 16) parit nduded ning
kollasega on lisatud strateegiamudeli komponendid. Punase joonega on téhistatud
nduded, mis on vajalikud antud I6putddga seotud strateegiliste eesmarkide
saavutamiseks. Tegevustena on jooniselt ndha, et lihtsate protsesside jaoks tuleb need
esmalt kaardistada. Sellega on seotud strateegilise arijuhtimise véimekus ja osapoolena
protsessijuhid. Mugavate ja lihtsate t00vahendite jaoks on oluline pidev rakenduste
arendamine ja kasutajakeskne disain. Nende tegevustega on seotud toote ja siisteemi

arenduse vOimekus ja seotud osapooleks on peamiselt arendustiimid.

3.1.4 Vaartusvoog

Véaartusvool on esitatud jarjestikused tegevused, mis loovad klientidele véartust. Telia
vaartusvoog lahtub kliendi teekonnast ja koosneb kuuest jarjestikusest tegevusest (Joonis
18).

Kliend MA HAKIKAN MA MA
—— MA OTSIN MA KAALUN MA QOSTAN KASUTAMA KASUTAN LAPETAN

Joonis 18. Telia véartusvoog [28].
Kliendi teekond saab alguse Telia teenuste kohta info otsimisega. Seejarel klient kaalub
teenuste votmist, ostab teenuse, hakkab teenust kasutama, kasutab teenust ja viimaks

IGpetab teenuse kasutamise, millega 16ppeb htlasi kliendi teekond Telias.

Vaartusvoo ja voimekuste vahelist seost on n&ha alloleval joonisel (Joonis 19).
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Joonis 19. Telia vaartusvoog koos sinna panustavate vGimekustega (autori koostatud).
Joonisel on kollasega téhistatud kaks v6imekust, mis on seotud maligiboonuste protsessi
lihtsustamisega ning uue todvahendi loomisega. Voimekus ,,Teenuste ja toodete miiiik*
panustab igasse véartusvoo etappi, sest selle eesmérgiks on, et teenuse otsimine,
miumine, tellimine, muutmine ja I8petamine oleks sujuv ning vdimalusel teostatav
digitaalselt. Teine vdimekus , Toote ja siisteemi arendus™ panustab samuti igasse
vaartusvoo etappi, sest terve kliendi teekond on seotud erinevate slsteemide

kasutamisega.

3.1.5 SWOT

SWOT meetodit kasutatakse hetkeolukorra sisemiste tugevuste ja ndrkuste ning valiste
vOimaluste ja ohtude analulsimiseks. Allolevas tabelis (Tabel 3) on ndha praeguse

miiugiboonuste protsessi ja todvahendite SWOT analiiis.

Tabel 3. Mutgiboonuste protsessi SWOT analiilisi tulemused (autori koostatud).

Tugevused (Strengths) Norkused (Weaknesses)
Miugikonsultandid, muugitreenerid, | Andmete kadu andmeaida laadimiste voi

miugijuhid ja (Oksuste juhid on | muudatuste tegemise tdttu (praeguses
motiveeritud tegema head matgitood. ststeemis ei ole piisavalt

kontrollmehhanisme).

Igapdevane  tulemuste  (levaatamise | Siisteem ei ole l&bipaistev, sest paljud
vOimalus (eilse paeva seisuga). reeglid ja arvutused on aruannete sees.
Uksuste juhid ja anallititikud peavad tihti

uurima ja kontrollima mudgikonsultantide

tasu kujunemist. Puudub Ulevaade hetkel
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kehtivatest ja  minevikus  kehtinud

reeglitest.

Sisteem on agiilne ehk vdimaldab teha
kiiresti ja vastavalt vajadusele erinevaid
(nt
koefitsiendid).

muudatusi teenustel  erinevad

Puudub Uhtsus — tksustel erinev reeglistik
(juhtidel erinevad komponendid (vt Tabel
1),
koefitsiendid),

haldamise keeruliseks.

mudgikonsultantidel erinevad

mis  teeb  slisteemi

Slsteem on isikuparastatav ehk iga Uksus
saab ise valida komponendid (vt Tabel 1),

mille eest tiksuste juhid boonust saavad.

Vigade tekkimise oht andmete Kkasitsi
sisestamise tOttu aruannetesse. TO0tajatele
valjamakstava boonustasu arvestus voib
olla vigane ning seda on keeruline

tuvastada.

Aidatakse kaasa strateegiliste eesmarkide
saavutamisele (nt koolitatakse Kliente
digikanalite kasutamisel, suurendatakse

mutgikéivet jne).

Mudgiboonust makstakse tehingu
tegemise, mitte raha laekumise eest ehk
boonust makstakse ka juhul, kui klient
teenuse eest ei maksa (tasuta perioodide
eest makstakse mudgiboonust, kuigi klient
lahkuda

I6ppemist).

voib parast  soodustuse

Otsused pdhinevad andmetel.

OL tehingud ei tdida enda eesmérki,
milleks on tosta klientide digiteadlikkust.
Uuringute kohaselt ei ole klient parast

seda digikanalites aktiivsem.

Sisteemi on vOimalik

miugikonsultantidel &ra kasutada (nt
kuid

tehingud on sellel perioodil tema nimel).

mudgikonsultant on haiguslehel,

Mutgikonsultandid ei 1&htu boonusest kui
lisatasust hea t60 eest, vaid kui palga

osast.
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Vdimalused (Opportunities) Ohud (Threats)
Kasvatada ettevotte miitki. Miugikonsultandid, muugitreenerid,

Uksuste juhid ja/vdi mulgijuhid lahkuvad

toolt.
Palgata haid spetsialiste. Keskmise palga suurenemisel tuleb
muugikonsultantide pohipalka

suurendada, kuid selle arvelt nende

mutgiboonus vaheneb.

Hoida olemasolevaid spetsialiste.

Liidestada  mudlgiboonuste  siisteem
mudgiststeemide ja

palgaarvestussisteemiga.

SWOT analiiusist selgus, et tiheks suureks ndrkuseks on vigade tekkimise oht, sest osa
andmeid sisestatakse kasitsi ning andmeaidas puuduvad kontrollmehhanismid andmete
laadimisel. Kuna andmed on Kkasitsi sisestatud, siis puudub mditgiboonuste susteemi
labipaistvus, sest paljud reeglid jd&vad aruandesse peitu. Need ndrkused toovad endaga
kaasa lisatood Uksuste juhtidele ja analliutikutele, kes peavad leidma tulemuste

puudumisel juurpbhjuse ning selgitama matgikonsultantidele peidusolevaid reegleid.

Tuli vélja, et kdik tegevused ei toeta strateegiliste fookuste kattesaamist. Naiteks OLid
lisavad praegusesse sisteemi palju keerukust, kuid klientide digiteadlikkus seelébi ei
suurene. Selle tarbeks on Telias tehtud analtius klientide k&itumise kohta, kus vaadeldi
kuue kuu jooksul peale OLi saatmist, millistes kanalites klient jargmised tehingud tegi.
OLi idee on Kliendi k&itumise mdjutamine, et ta teeks rohkem tehinguid digikanalis
iseseisvalt, kuid analliisi tulemusena selgus, et peale OLi saatmist ei tee klient rohkem

tehinguid digikanalis.

Norkuseks on ka see, et mulgikonsultantide palka ja boonust vaadatakse kui tervikut.
Seega, kui keskmine palk riigis kasvab, suurendatakse ka muugikonsultantide p&hipalka,
kuid selle arvelt vahendatakse mudgiboonuste eelarvet. See toob endaga kaasa olukorra,

kus mudgikonsultandid ei v6ta boonust kui lisatasu hea t06 eest, vaid osana palgast.
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Midigiboonuste ststeem on siiski vajalik, sest motiveerib to6tajaid rohkem teenuseid
miiima ja aitab toetada ettevdtte strateegilisi eesmérke. Nimelt on ettevittes varem labi
viidud katse, kus boonussiisteem kasutusest eemaldati. Selle tulemusel langes ka

mutgikéive.

Kill aga on praeguses susteemis palju kasitdéd ning vigade tekkimise oht on suur.
Vdimalus liidestada mudgiboonuste haldamise slisteem midgisisteemide ning

palgaarvestussiisteemidega aitaks nendest probleemidest vabaneda.

3.1.6 Arinduded

Arinduete kogumisel tehti koostood miitigiefektiivsuse juhi ja analtitikutega. Kogutud
nduded on esitatud allolevas tabelis (Tabel 4). Nouded on prioriseeritud MoSCoW

meetodi abil jargnevalt:

M — Must have, peab olema. MVP jaoks kriitiline.
e S -—Should have, voiks olla. Oluline lisandvaartus, aga ei ole MVP jaoks kriitiline.

e C — Could have, hea oleks. Teevad kasutajakogemust paremaks, kuid ei ole

h&davajalikud.

o W —Won't have, jadb MVP skoobist vilja.

Tabel 4. Arinduded (autori koostatud).

Téhis Arindue Prioriteet

AN1 Miugiboonuste slisteem motiveerib tiksuste juhte, miugijuhte, - | M
konsultante ja -treenereid suurendama teenuste mudiki.

AN2 Labi midgiboonuste aidatakse kaasa strateegiliste eesmérkide M
saavutamisele (nt suunatakse kliente rohkem digisse).

AN3 Miugiboonuste slisteem on labipaistev (reeglid ei ole Tableau M
aruande sees, kust ainult analtiutik neid naeb).

AN4 PBhimdtted on Uksuste vahel samasugused (nt tasustatakse ainult | M
uusi liitumisi).

AN5 Vdimaldab n&ha lilevaadet miiidud teenustest ja nende pealt M
teenitud boonustest.

ANG Vdimaldab néha lilevaadet miiigiboonuste arvutusreeglitest. M

AN7 Peab olema vdimalik tulemusi naha reaalajas, et mudgijuhid M

saaksid vOimalikult kiiresti vajalikke muudatusi teha ning
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Tahis Arindue Prioriteet
mutigikonsultandid n&eksid tlevaadet enda sooritatud
tehingutest.

ANS Vdimaldab miugijuhtidel hallata mitgiboonuste reegleid ja M
komponente (vt Tabel 1).

AN9 Vdimaldab vaadata sooritatud tehinguid erineva perioodi M
jooksul, et jalgida trende ja teha tulevikuks vajalikke prognoose
ning otsuseid.

AN10 Peab olema vdimalik eesmarke sisestada ning jalgida, kas M
tulemused saavutati.

AN11 V6imaldab ndha tehinguid Uksuste ja tiimide 18ikes ressursi M
haldamiseks (kas kuskile vaja rohkem/véhem to6tajaid, kas
kuskil panna tiim kinni).

AN12 Voimaldab néha tehinguid inimeste I8ikes, et motiveerida M
suuremat mudki tegema.

AN13 Miugiboonuste kokkuvdtted jouavad raamatupidamisse M
automaatselt.

AN14 Peab olema liidestatud mugisusteemidega, et saada llevaade M
sooritatud tehingutest.

AN15 Peab olema liidestatud palgaarvestussiisteemiga, et M
muigiboonus laheks automaatselt palgale lisaks.

AN16 Midgiboonust makstakse kliendilt raha laekumise, mitte tehingu | W
sooritamise eest.

AN17 Vaéimaldab Uksuste juhtidel sisestada mudgikonsultandile M
lisatasu.

AN18 Vdéimaldab ndha tlevaadet kujunenud mudgiboonusest (tasu M
tehingute sooritamise eest + lisatasu).

AN19 Voéimaldab mudgijuhil ndha, kui palju madgiboonust jagamiseks | S
alles on (et eelarvet ei Uletaks).

AN20 Voéimaldab avastada kahtlaseid mudgitegevusi (nt S
mutigikonsultant on haiguslehel, aga tema nimel vormistatakse
tehinguid).

AN21 Peab n&gema teavitusi vigade ilmnemise korral. M

AN22 Vdéimaldab juhtida diguseid ja ligipaése (nt tagada ligipaés M
mugiefektiivsuse juhile, kes ise mudgiboonust ei saa, kuid tal
on vaja naha Ulevaadet).

AN23 Ligipaas voiks olla nii arvutist kui ka telefonist. C
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Tabelis olevad &rinbuded on seotud peamiselt kahe motivatsioonimudelil oleva nbudega
(Requirement), milleks on ,,Protsessid on lihtsad ja arusaadavad“ ning ,,Mugavad ja
lihtsad toéovahendid*. Uks kogutud &rinBuetest jaab MVP skoobist valja, milleks on
mutgiboonuste maksmine raha laekumise, mitte tehingu sooritamise eest. Seda seetdttu,
et raha laekumise loogika jaoks tuleb tulemusi lugeda klientidele saadetud arvete pealt,
kuid arve ridadelt ehk vormistatud teenustelt ei tule vélja tehingu vormistanud
miuugikonsultandi andmed ehk selline lahendus nduab lisaarendust ka arveldusprotsesse
toetavate susteemide osas. Kogutud drinduded on aluseks susteemianaliiisi

funktsionaalsetele ja mittefunktsionaalsetele nduetele.

3.1.7 Kasutusmallide diagramm

Kasutusmallide diagrammi eesmargiks on anda Ulevaade susteemi kasutajatest (v3ib olla
nii inimene kui ka arvutisiisteem) ja tegevustest, mida nad seal sooritavad. Allolev

kasutusmallide diagramm (Joonis 20) on loodud Must have drinGuete pohjal.
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Miiiligiboonuste haldamise
siisteemi kasutajaliides

Miuiigististeemid (Argos,
Dealgate, ToTeKa)

UC2 Tehingute
vaatamine

uc1
Sisselogimine

ucs
7 —A Mudgiboonuste
/| vaatamine
Miitigikonsultant
C4 Muigiboonuste
— X _reeglite vaatamine C5.1 Uus
teenuse
lisamine _—

ucs

Tasustatavate
teenuste

haldamine

UC5.2 Olemasoleva
teenuse koefitsendi
muutmine

Miilgitreengr Miigiboonuste haldamise

— 1 infostisteem
UC5.3 Teenuse |
eemaldamine tulemustasu|
arvestusest ! IR
ucs.1
UC6 Juhtide ja Komponentide
Uksuse juht mildgitreenerite osakaalu
muutmine
milgiboonuste skeemi
haldamine
uce.2
Komponentide
muutmine
ucr
Eesmérkide
isestamine
UC8 Lisatasu
sisestamine
Muugijuht miigikonsultandile
ucse
Muugiboonuste Palgaarvestussiisteem

kinnitamine

Joonis 20. Kasutusmallide diagramm (autori koostatud).
Miugiboonuste haldamise infosiisteemiga toimetavad peamiselt nelja erineva rolliga
inimesed: mudgikonsultandid, matgitreenerid, tksuste juhid ja miugijuhid. Teiselt poolt
on tegevustega seotud kolm sisteemi: mdilgistusteemid, mulgiboonuste haldamise

infosiisteem ja palgaarvestusstisteem.

Kdigil saavad tegevused alguse sisselogimisest. Seejarel vaadatakse tavaliselt Gle
sooritatud tehingud, mis tulevad miudgisisteemidest ja miugiboonused, mis arvutatakse
valja miuugiboonuste haldamise infoststeemis. Kdoigile on alati kattesaadavad
miitigiboonuste reeglid, et teada saada, millise teenuse eest kui palju boonust saab. Uksuse
juht saab lisaks eelnevatele tegevustele lisada miugikonsultantidele lisaboonust, mille ta

sisestab miaugiboonuste haldamise slsteemi. Midgijuht saab lisaks eelnevatele
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tegevustele hallata tasustatavaid teenuseid ehk lisada uusi teenuseid mudgiboonuste
arvestusse, muuta olemasolevate teenuste koefitsiente ning eemaldada teenuseid
miiugiboonuse arvestusest. Lisaks haldab miugijuht Giksuste juhtide ning midgitreenerite
miiugiboonuste komponente (vt Tabel 1) ja osakaale, mis arvutatakse mutgiboonuste
haldamise infosiisteemis. Nende komponentidega on seotud ka eesmaérkide taituvus ehk
mutgijuht sisestab ka eesmargid, mis vOetakse mutigiboonuste haldamise infosusteemis
boonuste arvutamisel arvesse. Enne mulgiboonuste saatmist palgaarvestussisteemi peab

need kinnitama tksuse juht ja madgijuht.

3.2 Susteemianaltus

Kéesolevas peatiikis antakse Ulevaade loodava midgiboonuste haldamise téovahendi
susteemianalliusist. Kaardistatakse funktsionaalsed ja mittefunktsionaalsed nduded ning

néidatakse komponentdiagrammi.
Nouded on kaardistatud FURPS+ meetodi abil jargnevalt:

e F - Functionality, funktsionaalsus, kasutusmugavus;

e U — Usability, kasutatavus;

e R —Reliability, tookindlus;

e P —Performance, joudlus;

e S —Supportability, toetatavus;

e +—nduded disainile, teostusele ja stisteemide vahelistele tarkvaralistele seostele .
Kogutud nduded on prioriseeritud MoSCoW meetodi abil jargnevalt:

e M — Must have, peab olema. MVP jaoks Kriitiline.

e S—Should have, v8iks olla. Oluline lisandvéaartus, aga ei ole MVP jaoks kriitiline.

e C — Could have, hea oleks. Teevad kasutajakogemust paremaks, kuid ei ole

h&davajalikud.
o W - Won't have, jadb MVP skoobist vilja.
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3.2.1 Funktsionaalsed néuded

Funktsionaalsed nduded defineerivad, mida susteem peab tegema. Nouded koguti

koostoos muugiefektiivsuse juhi, analtitikute ja andmearhitektiga ning need on Kirja

pandud kasutuslugudena (Tabel 5). Tabelis on neli suuremat plokki: mutgikonsultandi
(tdhis KFN), miitigijuhi (tahis JFN), iiksuse juhi (tahis UFN) ja miigitreeneri (tahis TFN)
funktsionaalsed néuded.

Tabel 5. Funktsionaalsed nduded (autori koostatud).

Tahis

Funktsionaalne ndue

Prioriteet

Miudgikonsultant

KFN1

Mina miugikonsultandina pean saama mtigiboonuste
haldamise t6dvahendisse sisse logida, et ndha enda
vormistatud tehinguid ja nende pealt teenitud
mitgiboonust.

KFN2

Mina mudgikonsultandina pean saama naha tlevaadet
mulle kujunenud kogu miiligiboonusest (tehingud +
lisatasu).

KFN3

Mina miugikonsultandina pean saama naha enda
vormistatud tehingute staatuseid.

KFN4

Mina miugikonsultandina pean ndgema, kui méni minu
sooritatud tehing ei 1&he miiigiboonuse arvestusse ning
nende pdhjuseid.

KFN5

Mina miugikonsultandina pean saama tehingute
ulevaadet filtreerida
Uksuse/tiimi/inimese/teenuse/staatuse jargi.

KFNG6

Mina mudgikonsultandina pean saama néha tlevaadet
tasustatavatest teenustest ja nende koefitsientidest, sh
koefitsientide muutusest erineval ajaperioodil.

KFN7

Mina muugikonsultandina pean saama valida
ajaperioodi, et ndha vormistatud tehinguid erineval
perioodil.

KFNS8

Mina miiigikonsultandina pean ndgema enda tehtud
tehinguid reaalajas.

KFN9

Mina mudgikonsultandina pean saama naha tlevaadet
vormistatud tehingutest ja seatud eesmarkidest ehk kas
eesmargid téideti voi mitte ning kui palju jai puudu.

KFN10

Mina miugikonsultandina vdiksin néha levaadet, et
klient kasutab teatud perioodi méddudes endiselt minu

58



Tahis

Funktsionaalne ndue

Prioriteet

poolt vormistatud teenust (nt péarast soodustuse
I6ppemist).

KFN11

Mina miiugikonsultandina pean ndgema teavitust, kui
miugiststeemides ilmneb vigu.

Miugijuht

JFN1

Mina miigijuhina pean saama miugiboonuste
haldamise td6vahendisse sisse logida, et nédha Uksuste
juhtide, mudgikonsultantide ja -treenerite
mudgiboonuseid ning midgikonsultantide ja -treenerite
vormistatud tehinguid.

JFN2

Mina mudgijuhina pean saama néha tehinguid reaalajas.

JFN3

Mina midgijuhina pean saama néha llevaadet
tasustatavatest teenustest ja nende koefitsientidest, sh
koefitsientide muutusest erineval ajaperioodil.

JFN4

Mina migijuhina pean saama méérata, milliste teenuste
eest mlugiboonust makstakse ning millised on arvestuse
alused (néiteks tariifipGhine arvestus, tikitasu,
soodustusi arvesse vottev arvestus jms).

JFN5

Mina muugijuhina pean saama méérata koefitsiendid
tasustatavatele teenustele.

JFNG

Mina miligijuhina pean saama
sisestada/muuta/kustutada tiimide kuised eesmarke.

JFN7

Mina muugijuhina pean saama néha llevaadet
vormistatud tehingutest ja seatud eesmarkidest ehk kas
eesmargid taideti voi kui palju jai puudu.

JFN8

Mina mudgijuhina pean saama hallata mudgijuhtide ja -
treenerite miugiboonuste komponente (vt Tabel 1 ja
nende osakaale.

JFN9

Mina miugijuhina pean saama néha vormistatud
tehingute staatuseid.

JFN10

Mina migijuhina pean ndgema pdhjuseid, kui mani
sooritatud tehing ei 1&he miiiigiboonuse arvestusse.

JFN11

Mina migijuhina pean saama tehingute llevaadet
filtreerida Uksuse/tiimi/inimese/teenuse/staatuse jargi.

JFN12

Mina migijuhina pean saama valida ajaperioodi, mille
jooksul sooritatuid tehinguid ma néen.

JFN13

Mina miugijuhina véiksin naha Ulevaadet, et klient on
teatud perioodi moddudes endiselt vormistatud teenuse
kasutaja (nt parast soodustuse 18ppemist).
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Tahis Funktsionaalne ndue Prioriteet

JFN14 Mina midgijuhina v8iksin saada mulgiboonuste C
ulevaate Excelina alla laadida.

JFN15 Mina milgijuhina saan t66voos teavituse, kui tuleb S
mudgikonsultantide miiugiboonused &ra kinnitada.

JFN16 Mina miigijuhina pean saama miugikonsultantide M
mudgiboonused enne raamatupidamisse saatmist ara
kinnitada (parast tiksuse juhi kinnitamist).

JFN17 Mina miiugijuhina saan sisestada muigiboonustele S
planeeritud summa ja jalgida, kui palju sellest alles on,
et eelarve I6hkKi ei laheks.

JFN18 Mina migijuhina pean ndgema teavitust, kui M
mudgiststeemides ilmneb vigu.

JFN19 Mina midgijuhina néen tdhelepanu néudvaid S
muugitegevusi esiletdstetuna (nt kui madgikonsultant on
haiguslehel, aga tehinguid vormistatakse tema nime).

Uksuse juht

UFN1 Mina Uksuse juhina pean saama mutgiboonuste M
haldamise todvahendisse sisse logida, et ndha enda,
madgikonsultantide ja -treenerite mitigiboonuseid ning
mitgikonsultantide ja -treenerite vormistatud tehinguid.

UFN2 Mina Uksuse juhina pean ndgema, kui kaugel eesmargist | M
on minu milgiboonus.

UFN3 Mina Uksuse juhina pean saama naha vormistatud M
tehingute staatuseid.

UFN4 Mina Uksuse juhina pean ndgema tehinguid reaalajas. M

UFN5 Mina Uksuse juhina pean saama naha Ulevaadet M
tasustatavatest teenustest ja nende koefitsientidest sh
koefitsientide muutusest erineval ajaperioodil.

UFN6 Mina Uksuse juhina pean saama néha ulevaadet M
vormistatud tehingutest ja seatud eesmarkidest ehk kas
eesmargid téideti voi kui palju j&i puudu.

UFN7 Mina Uksuse juhina pean nagema p&hjuseid, kui moni M
sooritatud tehing ei 1&he miiligiboonuse arvestusse.

UFN8 Mina Uksuse juhina pean saama tehingute Ulevaadet M
filtreerida Uksuse/tiimi/inimese/teenuse/staatuse jargi.

UFN9 Mina Uksuse juhina pean saama valida ajaperioodi, et M

néha tehinguid erineval perioodil.
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Tahis Funktsionaalne ndue Prioriteet

UFN10 Mina Uksuse juhina vdiksin naha Glevaadet, et klienton | C
teatud perioodi méddudes endiselt vormistatud teenuse
kasutaja (nt parast soodustuse 18ppemist).

UFN11 Mina Uksuse juhina vdiksin saada mutgiboonuste C
ulevaate Excelina alla laadida.

UFN12 Mina tiksuse juhina pean saama mdtigikonsultandile M
sisestada lisatasu.

UFN13 Mina Uksuse juhina saan teavituse, kui tuleb S
muugikonsultantide miugiboonused &ra Kinnitada.

UFN14 Mina tiksuse juhina pean saama mutigikonsultantide M
mitgiboonused enne raamatupidamisse saatmist ara
kinnitada.

UFN15 Mina Uksuse juhina pean nagema teavitust, kui M
muugiststeemides ilmneb vigu.

UFN16 Mina Uksuse juhina vdiksin nédha tdhelepanu ndudvaid C
mudgitegevusi esiletdstetuna (nt kui midgikonsultant on
haiguslehel, aga tehinguid vormistatakse tema nimel).

Midgitreener

TFN1 Mina midgitreenerina pean saama mutdigiboonuste M
haldamise tdévahendisse sisse logida, et ndha enda
boonust ning enda vormistatud tehinguid.

TFN2 Mina muugitreenerina pean saama naha tlevaadet M
vormistatud tehingutest ja seatud eesmarkidest ehk kas
eesmargid taideti voi kui palju jai puudu.

TFN3 Mina mudgitreenerina pean ndgema, kui kaugel M
eesmargist on minu miigiboonus.

TFN4 Mina mudgitreenerina pean saama néha vormistatud M
tehingute staatuseid.

TFN5 Mina miiugitreenerina pean ndgema tehinguid reaalajas. | M

TFN6 Mina mudgitreenerina pean saama néha ulevaadet M
tasustatavatest teenustest ja nende koefitsientidest, sh
koefitsientide muutusest erineval ajaperioodil.

TFN7 Mina miiugitreenerina pean ndgema pdhjuseid, kui méni | M
minu sooritatud tehing ei l&he mutigiboonuse arvestusse.

TFN8 Mina miigitreenerina pean saama tehingute Ulevaadet M
filtreerida Uksuse/tiimi/inimese/teenuse/staatuse jargi.

TFN9 Mina miiugitreenerina pean saama valida ajaperioodi, et | M

naha tehinguid erineval perioodil.
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mugisusteemides ilmneb vigu.

Tahis Funktsionaalne ndue Prioriteet
TEN10 Mina miugitreenerina vdiksin naha llevaadet, et klient C

on teatud perioodi mdddudes endiselt minu poolt

vormistatud teenuse kasutaja (nt parast soodustuse

Idppemist).
TFN11 Mina miugitreenerina pean ndgema teavitust, kui M

Prioritiseerimine annab (levaate, millises jarjekorras tuleks funktsionaalsed nduded

realiseerida. Enamik esitatud nduetest on Must have ehk MVP jaoks vajalikud.

3.2.2 Mittefunktsionaalsed nduded

Mittefunktsionaalsed nduded defineerivad, kuidas slisteem peab toimima. Nouded koguti

koostoos mudgiefektiivsuse juhi, analtiitikute ja andmearhitektiga (Tabel 6).

Tabel 6. Mittefunktsionaalsed nduded (autori koostatud).

kasutajat.

Tahis Mittefunktsionaalne ndue Prioriteet

Kasutatavus (Usability)

MFN1 Kasutajaliides peab olema eesti ja inglise keeles. M

MFN2 Kasutajad peavad todvahendile ligi pd&dsema enda M
ettevOtte kasutajakontoga.

MFN3 Kasutajaliidese disain peab kohalduma vastavalt M
seadme ekraanisuurusele.

MFN4 Tdovahend peab olema kattesaadav erinevates M
veebilehitsejates.

MFN5 Veateated kuvatakse kasutajatele arusaadavalt. M

MFNG6 Kasutajaliidese disain peab vastama Telia brandi M
disainile.

Tookindlus (Reliability)

MFN7 Tdovahend peab olema kéttesaadav igapéevaselt M
ajavahemikul 08.00 — 21.00.

MFN8 Katkestuse kestus ei v6i nadalas olla pikem kui tks S
00pdev.

Joudlus (Performance)

MFN9 Toovahendile padéseb samaaegselt ligi 500 unikaalset | S
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Tahis Mittefunktsionaalne ndue Prioriteet

MFN10 Lehe laadimiskiirus peab olema maksimaalselt 3 M
sekundit.

Toetatavus (Supportability)

MFN11 Andmete vahetamisel teiste sisteemidega jargitakse | M
ettevotte turvastandardeid ja -protokolle.

MFN12 Tdovahendi andmetest luuakse varukoopiad iga kuue | M
tunni tagant.

+

MFN13 Sisteem vdimaldab liidest ettevotte M
miugiststeemidega.

MFN14 Sisteem vdimaldab liidest ettevotte M
palgaarvestussiisteemiga.

MFN15 Sisteem vdimaldab liidest ettevotte klientide M
andmetega.

MFN16 Sisteem toimib korrektselt erinevates M

veebilehitsejates (Chrome, Firefox, Safari).

3.2.3 Loodava lahenduse arhitektuuriline tlesehitus

Uue mudgiboonuste haldamise toovahendi arhitektuurilises Ulesehituses on arvestatud
muugiststeemide, palgaarvestussusteemi ja kliendiandmete susteemiga, mille

detailsemaid kirjeldusi saab lugeda allolevast tabelist (Tabel 7).

Tabel 7. Stisteemide kirjeldused (autori koostatud).

Susteem Kirjeldus

ToTeKa Kdige uuem Telia teenuste mudgisisteem. Mulgiboonuste haldamise
rakendus parib sealt teenuste kohta jargnevaid andmeid: teenuste loetelu,
tariifid ja tehingute detailandmed ToTeKa stisteemis olevate teenustega.

Argos Lairiba teenuste susteem. Miugiboonuste haldamise rakendus périb sealt
teenuste kohta jargnevaid andmeid: teenuste loetelu, tariifid ja tehingute
detailandmed lairiba teenustega.

TBCIS Mobiilsideteenuste susteem. Miitgiboonuste haldamise rakendus périb sealt
teenuste kohta jérgnevaid andmeid: teenuste loetelu, tariifid ja tehingute
detailandmed mobiilsideteenustega.

Virosoft Tootajate andmed. Mutgiboonuste haldamise rakendus périb sealt to6tajate
graafikud, et to6tunde kasutada efektiivsuse arvutamisel ja tootajate
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Susteem Kirjeldus

ametliku tksuse, kus ta toédtab. Miligiboonuste haldamise rakendus saadab
Virosofti arvutatud mitgiboonused, mis lisatakse palgale.

CAPI Klientide andmed. Miiligiboonuste haldamise rakendus parib sealt
detailandmeid klientide kohta, naiteks kliendi kontaktandmed.

Komponentide omavahelist suhtlemist illustreerib allolev joonis (Joonis 21).

$ Esitluskiht
Andmetisnllemine

E Muigiboonuste haldamise rakendus

%Suuﬁusmsed
Midgiboonus
Véta mabiilside teenyse Koefitsiendid
TBCIS i\ %

Kliendi
andmed

Votalklientide andmed

$ ToTeKa F—0 E Mk ja tarne Tootaja
V6 1sefl
Teenuste Tootaja
kataloog andmed
Vota(tdotajate andmed
Tarne 5 : ,
Argos ] % i gl Virosoft
Véta lairiba|teenused
paadal tulemustasu

%)\ %} Andmete vahetus

Andmekiht
Miiiik ja Tootaja Kliendi Miiigiboonuse
tarne AB AB AB AB

Joonis 21. Komponentdiagramm (autori koostatud).

Komponentdiagrammil on valgega kujutatud olemasolevad siisteemid ning kollasega
loodava lahenduse komponendid. Migiboonuste haldamise rakendus koosneb neljast
suuremast komponendist. Komponent ,,Miiiik ja tarne* sisaldab endas kdike teenustega
seonduvat, tarne informatsiooni, olemasolevaid soodustusi ning teenustele méaratud
koefitsiente. Komponent périb vajalikud andmed kolmest mudgiststeemist: ToTeKa,
Argos ja TBCIS. Teine komponent ,,T66taja* sisaldab endas tootajate andmeid, et saaks
tootaja kokku viia tema Uksusega ning périda midgiboonuse arvutamiseks tootunnid.
Tootunnid paritakse olemasolevast rakendusest Virosoft. Komponent ,,Miitigiboonus*

sisaldab endas tootajatele valjaarvutatud boonust, mis saadetakse palgaarvestussusteemi
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Virosoft. Viimaseks komponendiks on ,,Kliendi andmed*, mis saadakse olemasolevast

rakendusest nimega CAPI (Customer Application Programming Interface).

Miugiboonuste haldamise rakendus suhtleb veel kahe kollasega téhistatud
komponendiga, milleks on ,Esitluskiht“ ja ,, Andmekiht”. Esitluskihis kuvatakse
tootajatele milgiboonuste haldamise rakendus ehk tddtajad néevad sealt teenuste ja
tarnega seotud informatsiooni ning enda miiligiboonust. Komponent ,,Andmekiht*
sisaldab endas nelja andmebaasi, mis on jérgnevad: ,,Miiiik ja tarne®, ,, To6taja“, ,,Klient®,
,Miiligiboonus®. Miiligiboonuste haldamise rakendus pidrib andmekihist vajalikke

andmeid ning andmekiht salvestab rakenduse poolt tehtud muudatusi.
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4 Loodava lahenduse kavand

Neljandas peatiikis antakse tlevaade, kuidas mudgiboonuste kujunemise protsess muutub
kogutud &rinGuete pohjal. Lisaks loodi koostdds mudigiefektiivsuse juhi ja anallitikutega
pdhilised miugiboonuste haldamise toovahendi vaated prototiiibina. Prototulbi loomisel

olid aluseks é&ri- ja stisteeminduded.

4.1 Miugiboonuste TO-BE protsess

Miugiboonuste arvestuse TO-BE protsess on sarnaselt AS-IS muligiboonuste protsessile

parema loetavuse tottu jaotatud kolmeks:
1. Miiugiboonuste eesmérkide mé&aramine;
2. Muugiboonuste jalgimise eeltegevused;
3. Miugiboonuste valjamaksmine.

Midgiboonuste eesmarkide maaramise protsess jaab hetkel samaks — mudgieesmargid

lepitakse kokku meili teel.

Milgiboonuste jalgimise eeltegevuste protsessis muutub péris palju tdnu uuele
mutgiboonuste haldamise tddvahendile, naiteks analtiutiku roll kaob protsessist taielikult
ja alles jaab vaid muadgijuhi roll (Joonis 22). Protsess saab alguse parast seda, kui

miugijuht on drijuhtide ja Gksuste juhtidega eesmarkide osas kokkuleppele joudnud.

Teenus

% muigiboonuste Tulemuste
s arvestuses —_— jalgimine
5 Tasustavate olemas?
v} Eesmérkide teenuste ja JAH Koefitsiendi
< s sisestamine koefitsientide muutmine
= 2 Muiigiboonuse madramine -
215 lisamise /
Zl:= 2 s

=| muutmise soov Teenuse
[o] El AT e
% otsimine ja Koefitsiendi
s valimine lisamine
g (linnutamine)
=

Joonis 22. Miiligiboonuste jalgimise eeltegevuste TO-BE protsessimudel (autori koostatud).
Kdik mudgiboonuse jalgimiseks vajalikud sammud teeb miigijuht uues midgiboonuste
haldamise t6dvahendis. Protsess saab alguse kuu 16pus, kui mudgijuht lisab jargmise kuu

miugieesmargid. Seejérel vaatab ta (ile tasustatavad teenused ja nende koefitsiendid. Kui
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mone teenuse eest ei makstud enne mutgiboonust, siis tuleb madgijuhil soovitud teenus
ules otsida, dra margistada ja koefitsient lisada. Kui teenus on juba olemas, siis saab sellel

koefitsienti muuta. Seejarel saab hakata uuest téovahendist tulemusi jalgima.

Miugiboonuste véljamaksmise protsess muutub samuti palju ja sinna jaab viie osapoole
asemel kolm. Analiitiku ja raamatupidaja rolli ei ole enam selles protsessis vaja, alles

jaévad muugikonsultandi, uksuse juhi ja mudgijuhi rollid (Joonis 23).

™ s = O]

g

| - Madgitulemuste

E —, Miliegavse Jalgimine ja —»@

H <9 ------| kontrollimine

SMuugiboonuse \________ - Midgiboonuse
2y saamise soov kiittesaamine
=1

=

Uksuse juht

xu — J . - J

Uus
todvahend

1 kuu - ~ - Muugwboon_use
- . S kéttesaamine
Midgitulemuste I Lisatasu Midgiboonuste
Jjalgimine lisamine kinnitamine ©
\ J

MUUGIBOONUSE VALJAMAKSMINE

|

- N
. | Teavituse saamine

Tl mudgiboonuste
kinnitamise kohta

jalgimine
hN S

N

-

Mudgiboonuste
kinnitamine

Mitgijuht

-

Virosoft

Joonis 23. Mutgiboonuste véljamaksmise TO-BE protsessimudel (autori koostatud).
Miuugiboonuste arvestuse protsess saab alguse endiselt mudgikonsultantide (vOi
mudgitreenerite) poolt tehtud teenuste matgist. Seejarel jalgitakse mudgitehinguid ja
miugiboonuseid uuest mudgiboonuste haldamise to6vahendist. Tulemusi jalgitakse Uhe
kuu jooksul ja seejarel lisab Uksuse juht ménele mudgikonsultandile lisatasu. Seejérel
Uksuse juht kinnitab matgiboonused ja maltgijuhile ilmub t66vahendisse teavitus, et ka
tema peab mudgiboonused kinnitama. Kui miugijuht on enda kinnituse andnud, siis
liiguvad midgiboonuste andmed t66vahendist  palgaarvestussiisteemi  ning

miugikonsultandid, -treenerid ja Uksuse juhid saavad enda teenitud boonuse.

4.2 Loodava lahenduse prototuidp

Prototlilibi vaateid tehti kokku kuus tiikki. Need annavad Ulevaate, milline vdiks loodav

lahendus vélja ndha ning mida seal peab tdnu kogutud nduetele saama teha.

Esimene vaade on miiugikonsultandi tehingutest (Joonis 24).
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Transactions

Date

TOTAL

01.01.2023

01.01.2023

01.01.2023

01.01.2023

01.01.2023

01.01.2023

01.01.2023

01.01.2023

01.01.2023

Transactions

Bonuses Goals Rules

Channel

Retail

Retail

Retail

&

Area

™v

™v

™

MO8

Product

Mobiilne Elu

Standard pakett

Internet 100/100

Internet 100/100

Mini pakett

Family pakett

Family pakett

Standard pakett

Diil 12.99

Status

OK

oK

NOT OK

oK

oK

oK

NOT OK

Revenue

330 €

100 €

30€

0€

€

€

50 €

50 €

204

Uleval meniiiiribal on vasakul pool valikus tehingute (ilevaade, boonuste Ulevaade,
eesmérkide vaade ja reeglite levaade. Paremal pool menidribal on néha teavitused ja

rakendusest valjalogimise voimalus.

Miugikonsultandi tehingute ilevaates on naha kes, millal, mis teenuse ja mis summa eest
muds ning kui palju mudgikonsultant selle eest boonust saab. lgat veergu on vdimalik

filtreerida ja sorteerida. Kui tehingu peale vajutada, siis avaneb detailsem vaade (Joonis

25).
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Transactions Bonuses Goals Rules Q —D
Details
R (& R
Transaction Product Customer
Date: 01.01.2023 Area: FIX Name: Peeter Pihlakas
Channel: Retail Product: Internet 100/100 Phone: +372 51234567
Organization:  kristiine Keskuse Connection PD51234 Email: ppihlakas@gmail.com
esindus point:
Person: Mari Maasikas Tariff: 20€
Contract ID: 123456 Coefficient: 1
Status:
Reason: Waing for technician
Bonus: 0€
Q} Comments
Technician’s visit is planned for 04.01.2023

Joonis 25. Tehingu detailvaade (autori koostatud).
Tehingute detailvaatest on ndha rohkem infot tehingu, teenuse ja kliendi kohta. Hetkel
vaadatakse Uhte tehingut, mis ei ole veel boonuse arvestusse ldinud ja on ootestaatuses.
See on tingitud asjaolust, et tehnik ei ole veel kliendi juures k&inud ja teenus ei ole sisse

lulitatud. Seda informatsiooni on naha alt kollaselt taustalt kommentaaride juurest.

Kui liikuda mendiribal jargmise valiku juurde, milleks on boonuste tlevaade, siis avaneb

allolev vaade (Joonis 26).
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Transactions Bonuses Goals Rules Q =)

My bonus

Period Bonus Extra bonus Total bonus
01.04.2023 - 30.04.2023 500 € 100 € 600 €
01.03.2023 - 31.03.2023 450 € 50 € 500¢€

485¢€ 0€ 485 €

01.02.2023 - 28.02.2023

01.01.2023 - 31.01.2023 s0€ 0€ S40€

01.12.2022 - 31.12.2022 SS0€ 150 € 700 €
01.11.2022 - 30.11.2022 450¢€ 20€ 470 €
01.10.2022 = 31.10.2022 500 € 50€ S50¢€
435¢€ 0€ a35¢
01.09.2022 - 30.09.2022
400 € 150 € 550 €
01.08.2022 - 31.08.2022
01.07.2022 - 31.07.2022 500 € 100 € 600 €

Joonis 26. Mutigikonsultandi boonuste vaade (autori koostatud).
Boonuste Ulevaates on nédha, kui palju on midgikonsultant saanud boonust teenuste
mudmise eest, kui palju lisatasu ehk kui palju on Uksuse juht lisanud talle boonust
erakordselt hea too eest ja kui palju on boonust kokku saadud. Boonused kuvatakse kuude

I6ikes. Menudribalt edasi liikudes on jargmine vaade eesmarkide jalgimiseks (Joonis 27).
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Transactions Bonuses Goals Rules Q -o)

Retail goals March2023 v/

Efciency cakcutation optien

RETAIL Lesder montaly goal fulfliment -Lastmonth s

Slaent -Laat moth
TOTAL GOAL
Q e EEEEETN T TN T e
o B ; - ' - -
-.. - - . | - ’
-.. - - . - | ’
-.. - - - ' -
- - - - - ) 5
' - - - - -
.... - - .- ) -
-.‘ - - - ’ ' | g
-‘. - - - g—
- - . ’ § o
-.. - - . ’ ’ -
- . - - . - ’ s
- » - - -~ ’ .
[ I —
| s | 2 " "

Joonis 27. Eesmérkide vaade (autori koostatud).
Eesmarkide vaade otsustati teha sarnane praegusele Tableaus olevale vaatele, et ileminek
uuele rakendusele oleks lihtsam. Seepdrast on ka siin joonisel konfidentsiaalsuse tottu
numbrid h&gused. Menidribalt saab valida, kelle eesmarke soovitakse vaadata (nt

esinduste, aktiivmuugi tksuste, magitreenerite) ning mendiriba alt saab valida perioodi.

Jargmine vaade on midgijuhi reeglite haldamise vaade, kus ta saab lisada, muuta ja

kustutada koefitsiente, mille p6hjal toimub boonuste arvutamine (Joonis 28).
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Transactions Bonuses Goals Rules ’Q _E)
Transaction rules
Coeff from = Coeffuntil = Channel = Area — Product = Coeff =
01.01.2023 31.12.2023 Retail MOE Mobiilne Elu 6.0 05 zZ 0
01,01,2023 31.12.2023 Retall o Mobiilne Elu 5.0 0.4 Z 1
01.01.2023 31.12.2023 Retail v Standard pakett 06 ﬁ ]j
01.01.2023 31.12.2023 Retail FIx Internet 100/100 1 Z 0
01.01.2023 31.12.2023 Retail Fix Internet 200/200 1 £ ]j
01.01.2023 31.12.2023 Retail ™ Mini pakett 04 Z 0
01.01.2023 31.12.2023 e - Family pakett 08 ﬁ t‘f
01.01.2023 31.12.2023 I v Family pakett 08 20
01.01.2023 31.12.2023 Direct salas v Standard pakett 06 z 0
01.01.2023 391.12.2023 Direct sales MoB Dl 12,59 o4 2 g

Joonis 28. Koefitsientide haldamise vaade (autori koostatud).
Mendribalt saab valida, kas soovitakse hallata tehingute reegleid v6i eesmaérkide
reegleid. Vaated on sarnased ja ulemisel joonisel otsustati valja tuua tehingute reeglite
haldamise vaade. Siin on naha, mis perioodil, millisel Uksusel ja millisel teenusel
koefitsiendid on. Koefitsiente saab muuta, kustutada ja uusi saab lisada paremalt tlevalt

nupult (Add rule). Uue teenuse koefitsiendi lisamisel kuvatakse allolev vaade (Joonis 29).
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Add transaction rule
Coeff from [ Coeffuntil [
Channel v Area v
Product A Coefficient
Internet 100/100
Internet 200/200
F4G
F5G

Joonis 29. Uue tehingu reegli lisamise vaade (autori koostatud).
Uue tehingute reegli lisamisel peab mutgijuht valima perioodi, millal koefitsient kehtib,
Uksuse, teenuse valdkonna, misjarel kuvatakse sinna valdkonda kuuluvate teenuste

loetelu ning viimaks tuleb sisestada koefitsient. Seejarel tuleb reegel salvestada.
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5 Jareldused

Uurides Kirjandust boonussisteemide toimimisest, vajalikest komponentidest ja
tingimustest, tuli vélja, et enamik neist on praeguses boonuste slisteemis kaetud. Kill aga
tuli vélja kaks aspekti, mida tuleks parandada. Esiteks tuleks olemasolevat
boonusststeemi lihtsustada. Oluline on, et t6taja saaks aru, miks ja mille eest ta boonust
saab ning et koik reeglid oleksid nédhtavad. See on praeguse boonussiisteemiga vastuolus,
sest midgikonsultant ei n&e alati pdhjuseid, kui moni tema tehtud tehing ei l&he arvesse.
Selleks p6ordub ta analtilitiku poole, kes uurib andmetest, mis tingimuse téttu antud
tehing boonuse arvestusest valja jai. Lisaks on osa reegleid ainult Tableau aruandes, mida
naeb vaid analtitik. Teisena soovitatakse, et boonuse saamisel peab olema minimaalne
lavend, mis hetkel milgikonsultantidel boonussiisteemis puudub. Tanu sellele oleksid
to6tajad motiveeritumad ning pingutaksid rohkem, sest boonuse saamine ei ole alati

garanteeritud. Lavendit hetkel ei rakendata, kuid seda on hea tulevikus teada.

Koostdos strateegia ja arendusportfelli juhiga tuli vdimekuste kaardistamisel valja
huvitav asjaolu, et Telias ei ole voimekusi kaardistatud. Kill aga jouti kokkuleppele, et
vOimekused kaardistatakse protsessidest ldhtuvalt. Strateegia ning strateegilised

eesmaérgid on Telias seevastu hésti kaardistatud.

Nii SWOTi koostamisel kui ka drinduete kogumisel jai domineerima nérkus, et boonust
makstakse tehingu tegemise, mitte raha laekumise eest ehk boonust makstakse ka juhul,
kui Klient teenuse eest ei maksa (nt tasuta perioodide eest makstakse mutdigikonsultandile
boonust, kuigi klient vdib lahkuda péarast soodustuse I6ppemist). Seetdttu uuriti ka
lahendust, et maksta boonust mitte midgitehingute, vaid arvete pealt. Kill aga osutus see
variant hetkel sobimatuks, sest arveridade pealt ei ole néha, kes algselt mudgitehingu tegi
ehk tehingut ei saa kokku viia muaugikonsultandiga. Teisena tuli vélja, et OL tehingute
tasustamine ei toeta ettevotte strateegiliste eesmarkide saavutamist. Magistritod raames
OL.idega muudatust ei tehtud, kuid t66 autor on andnud soovituse tulevikus OL tehingute
tasustamisest loobuda ja mudgijuht lisas selle muligiboonuste viieaastasesse plaani.

OL.ide asemel on plaanis votta kasutusele teised digikanalite toetamiste méddikud.

Avri- ja siisteeminduete kogumisel tehti koostédd miitigiefektiivsuse juhi, analiiiitikute ja
andmearhitektiga, kuid enne teostust voiks need lle vaadata ka mudgijuhi, tiksuste juhtide

ja mudgikonsultantidega, et saada kdikide seotud osapoolte sisendit.
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Enne uue muugiboonuste haldamise to6vahendi arendamist tuleks teha tasuvusanaliils.
SeetOttu ei ole hetkel ka susteemianaliilis vdga detailne ja vajaks tdiendamist pérast
tasuvusanalliisi teostamist. Kuna uus téovahend haakub mitme erineva siisteemiga, kelle
eest vastutavad erinevad isikud, siis tuleks enne uue t66vahendi loomist kdik osapooled

kokku kutsuda ja teha detailne stisteemianalliis.

Tanu teostatud analliusidele sai mutgiboonuste protsessi oluliselt lihtsustud. Eelnevalt oli
protsessis palju erinevaid osapooli, kellest mitmed sai protsessist eemaldada ning seelébi
saavad nad enda t60aega mujale suunata, kus seda on rohkem vaja. Esialgse protsessi
kaardistamisel saadi teada, et aastas tehakse miigiboonuste protsessis 288 tundi t66d,
mida saaks efektiivsemalt kasutada. Tanu lihtsustatud protsessile saaks sellest enamiku
kokku hoida. Arvestada tuleb vaid té6tundidega, mis kulub muugijuhtidel eesmarkide ja

mudgiboonuste haldamiseks uues téovahendis.

Uue midgiboonuste tdévahendiga kaoks eelnevalt mainitud kirjanduses valja toodud
probleem lihtsuse kohta. Uues téovahendis oleksid kdik reeglid néhtavad ja kui moni
miugitehing ei l&he arvesse, siis kuvatakse midgikonsultandile pdhjus, millise reegli
vastu antud tehing eksib. Kuna koéik tehingud on néhtavad, siis oleks ka usaldus uue
toovahendi vastu suurem. Tanu sellele ei pea miitgikonsultandid ise paberil jarge pidama
jauurima analuttikult, kas kdik andmed on ikka 66sel dra laadinud. Kuna andmeait kaob
vahelulina stisteemist &ra, siis ei tohiks andmete laadimisvigu nii palju esineda, sest need
tulevad otse algslsteemidest. Lisaks oleks uues muiugiboonuste haldamise téovahendis
mutgijuhtidel suurem kontroll ja analliitiku vaheroll kaoks &ra. Mudgijuht saab ise
reeglid sisestada ja neid hallata. Uksuse juhi t6 lihtsustub tanu sellele, et kuu alguses ei
pea ta eelmise kuu muugiboonuseid Exceli failina alla laadima, sinna ké&sitsi numbreid
juurde lisama ja palgaarvestusststeemi lisama, vaid ta saab boonused uuest tédvahendist

ara kinnitada, kust need liiguvad automaatselt palgaarvestussisteemi.

Tanu teostatud &ri- ja slsteemianalliisile saavutati 16putéd eesmérk — miiligiboonuste
protsessid on lihtsustatud ning uue toédvahendi kavand on loodud. Need aitavad kaasa
kahe strateegilise eesmargi saavutamisele, milleks on miuugikaibe suurendamine ja

tootajate rahulolu téstmine.

75



Kokkuvote

LOputdd probleemiks olid keerulised miiligiboonuste haldamise protsessid ja
toovahendid, mis ei rahuldanud enam kasutajate vajadusi ja pohjustasid osapoolte madala
rahulolu. Need omakorda langetasid kahte suurt Telia strateegilist eesmérki: muugikaivet

ja tootajate rahulolu.

Probleemi lahendamiseks pustitati eesmérk toétada valja lahendused nende kahe
strateegilise eesméargi saavutamiseks. Selleks tuli muuta boonuste haldamise protsesse ja

luua midgiboonuste haldamise t66vahendi kavand.

Eesmargi saavutamiseks uuris autor esmalt boonusststeemide toimimise kohta — mis on
parimad praktikad ning millised on vajalikud komponendid. Pérast kirjanduse uurimist
kaardistas autor mulgiboonuste protsessi hetkeolukorra ja andis Ulevaate Telia 2023.

aasta strateegilistest eesmarkidest.

Arianaluiiisi kaigus kaardistas autor strateegiliste eesmarkide seose antud I8putddga,
ettevottes olemasolevad voimekused ning teostas SWOT analiilsi, mille kéigus saadi
Kinnitust, et olemasolevas midgiboonuste protsessis ja tdévahendites on palju ndrkusi,
mida tuleks ettevOtte strateegiliste eesmarkide saavutamiseks parandada. Muudatusi
tuleks teha nii miiigiboonuste protsessis kui ka todvahendites. Viimaks koguti koostoos
mudgiefektiivsuse  juhi  ja analultikutega d&rinduded, mis olid sisendiks

sisteemianaltusile.

Susteemianalliusi kdigus kaardistas autor funktsionaalsed ja mittefunktsionaalsed nduded
loodava miugiboonuste haldamise toovahendi jaoks. Nduded prioriseeriti, et saaks
eristada MVP jaoks esmatéhtsad nduded. Susteemianalliiisi kéigus koostati ka
komponentdiagramm, et saaks Ulevaate, milliste susteemidega peab loodav lahendus

haakuma.

Analiiside tulemusena kaardistas autor milgiboonuste TO-BE protsessi, mis laks
vorreldes esialgse protsessiga tunduvalt lihtsamaks. Lisaks tegi autor mdned prototdtibi

vaated loodavast miiigiboonuste haldamise té6vahendist.
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Lahtudes analliusi kéigus valja tootatud tulemitele, saab 6elda, et magistritoos pustitatud
eesmérk on saavutatud. Midgikéibe ja tootajate rahulolu suurendamiseks lihtsustati

miiugiboonuste protsesse ning loodi mutgiboonuste haldamise téévahendi kavand.
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