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Andmed on uus nafta! 
 

Gartner: Data Scientist – 21 sajandi 

seksikaim amet!. 

 

Äripäev: andmete väärtustamine aitab olla 

konkurentsivõimelisem! 
 

Big Data…  

masinõpe…  

ennustav analüütika… 

AI (artifficial intelligence)… 

Kas see on järjekordne buum? 
 

Osa sellest on, aga on aeg alustada… 



Infovara: 15 aastat kogemust 

Business Intelligence (BI) 

(ärianalüütika: andmete analüüsi, visualiseerimise 

ja raporteerimise) keskkondade loomisel 
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Oleme saanud abiks olla  

üle 120le kliendile 

http://www.g4s.ee/et


Otsustusinfo korrus 
Juhtimisinfo kiht, ärianalüüsi (BI) rakendused  

Äritarkvara korrus 
Majandus-, kliendihaldus- jms. tarkvarad 

Andmebaasi korrus 
Dokumendiarhiivid, tarkvarade andmebaasid, jms.  

Riistvara korrus 
Arvutid, serverid, andmehoidlad, varundussüsteemid 

Taristu (kelder) 
Võrk, tulemüür, võrgu infrastruktuur  

Allikas:Scott Klososky: „The Velocity Manifesto“  

Mitme 
korruseline 

on teie 
ettevõtte 
IT-maja? 



Kuidas 
alustada 
(tellida) 
 IT maja 
ehitust? 

 
On vaja 

mõista ja 
kaardistada 
protsesse ja 

andmemudelit 

ERP Tootmine 

CRM 



Mis 

juhtub 

täna? 

Fookus 

tegevustel 

 

 

 

 

 

 

Dashboard, 

KPI 

 

Spetsiaalsed 

BI-tööriistad 

Kirjeldav informatsiooni 

jagamine, fookus tulemustel 

 

Raportid, aruanded. Excel 

VÕIMEKUS, 

ARENG 

Mis siis, 

kui? 

Mis jäi 

juhtumata? 

Mis võiks 

juhtuda? 

Juhtimisinfo areng ettevõttes 

Mis, miks 

juhtus? 

(minevik) 
 

Fookus 

otsustel, 

plaanidel, 

tulevikul 

 

 

 

Analüütilised  

mudelid, 

andmekaeve 

 

Statistika-

tööriistad 

Tagasivaade Jälgimine  

ja avastamine 

Ette vaatamine 

VÄÄRTUS 

Mis juhtub 

järgmisena? 

Andmete seosed, 

Andmemudel. 



 



Kuidas edukalt andmeanalüütikat 

rakendada ? 

http://www.mckinsey.com/business-functions/digital-mckinsey/our-insights/making-data-
analytics-work-for-you-instead-of-the-other-way-around  



1. Püstita andmeanalüüsi kasu hüpoteesid 

Käitur Muutus Efekt, EUR 

Teenuse x tarbimise 

mahtude suurendamine 

x% valitud rühmades xxx 000 

Toode y turul turuosa 

suurendamine 

x% mitteklientidest (xxx’st) 

saadakse kliendiks 

 xx 000 

Turunduskulude 

optimeerimine 

x% efektiivsuse tõus, lisandub x 

müügitehingut 

xx 000  

Tootegrupi x müügi 

efektiivsuse suurendamine 

x% arve summa tõus, kaotades 

xx% kliendibaasist 

xx 000 

Teeninduse müügi 

efektiivsuse suurendamine 

x% arve summa tõus, kaotades 

xx% kliendibaasist 

xx 000 

Müügitiimi kulude 

optimeerimine 

xx% efektiivsuse tõus 

pakkumises ja xx% võitmises 

xx 000 

Varjatud ja ilmutamata 

kuludele hinna andmine 

Hinnatakse projekti käigus x 000 

Kokku:   xxx 000 





2. Leia äriprotsessis kohti, mida 

parandada (NB! usalda Pareto 

reeglit) 



 

15 



Kliendilugu: remondifirma 
• Mobiiltelefonide parandaja Soomes 

• Äriküsimused: 

– Trahvid, kui ei paranda õigeaegselt 

– Kas see telefon on esimest või „viiendat“  
korda meie juures 

– Tellisid varuosasid ajaloo pealt – nendele  
mudelitele, mida on „alati parandatud“ 

• Abi: 

– Dashboard seinale, mis ütleb: 

• kus midagi on, kes teeb,  
mitmendat korda jne 

• Tööaja mõõtmine – mitu min iga telefoniga tegelenud, 
tagastus %, parimate kuvamine 

– Ostutellimuste juurde toote elukaar 

• Nokia leping 

 



Kliendilugu: „poekett“ 

• Suur ja stabiilne eesti poekett 

• Väljakujununenud struktuurid ja töökorraldus 

• Hüpotees: 

– Kõhutunne ütleb, et: „ABC kategooria  

toodetega ei ole kõik päris nii, nagu peaks“ 

– A kategooria tooted on üliolulised! 

• Asusime mõõtma: 

– A klassi tooted olid arvutatud käibe pealt 

– Ei arvestanud sellega, kuidas liigub kaup, missugune on tarnetsükkel, 

mis kellaajal tooted otsa olid saanud.. 

– selgus, et keskmiselt on iga päev poodides puudu ~240 toodet 

• Poejuhatajatele töölauale A kategooria toodete mõõdik: 

– Ainult üks mõõdik! 

– Tänane seis – puudu on keskmiselt 130 toodet ja see väheneb 



 

 

 

 

 

Recommy 
(soovitus-

indeks) 
Facebook, 

Google 
Analytics 

ERP: 
Directo 

CRM: 
Scoro, 

Microsoft 

Excel 
(eelarved, 

välised andmed) 

Outlook 
(ajaarvestus) 

 

Meilid: 
Outlook, 
MailBow 

Arverakendus,  
e-arvekeskus 

Qlik  
portaal 

3. Lingi kokku erinevad andmehulgad 



Müügieelarve kavandamine läbi 

väliste baaside integreerimise 

2017 ? 



Samm 1 – Segmenteerimine  

(erandid ja reeglid …) 



Samm 1 - Segmenteerimine 

  

Mitu klienti saba lõpust ostavad 
sama palju,  kui 1 suurim klient ? 

3200 ! 



Ettevõte 
 
 

 
 
 

Kliendi vanus 

Samm 2 – mustrite leidmine 



Samm 3 - Juurdemüügi analüüs 



Samm 4 - Ristmüügi analüüs 



Samm 4 – Ristmüügi mahtude 

leidmine 



Samm 5 – Müügipotentsiaali 

leidmine võrreldes turuga 



Lõplik tulemus – uus müügieelarve 

  



… vs algne eelarve 

(lineaarne mõtlemine) 

2017 ? 



4. Kasuta tagasisidet õppimiseks 



Me vastasime 2016 aastal 23 456 kõnet, vastamata kõnede määr oli 4,5% 
 
 KIRJELDAV (KPI) 

Kõnesid tekitavad       Me kaotasime 
eelkõige         15% kõnedest 
korduvkliendid      mis „Lost sales“ mõistes  
seoses uute toodetega                   tähendas 70 tuh EUR 

DIAGNOOSIV 
(Analüüs) 

2016 aastal prognoosime     Kui teeninduse 
15% kõnede arvu kasvu                  tase jääb samaks 
korduvklientide        siis „Lost sales“ 
osas                   on 100 tuh. EUR 

Kui helistab klient Mr. Smith,     Lahenduse aeg 
kes kuulub                           ei tohi olla üle 4 päeva, 
segmenti X ning                     paku lisateenust 
teemaks on toode Y         Z soodusmääraga 10% 

ENNUSTAV 

JUHENDAV 



5. Analüütika on tiimisport 

Seosed 

In
fo

 

Täh
en

d
u

s 



6. Loo visuaalselt ilusad andmeväljundid 



Milleks visualiseerida? 

 

33 



82% 

11% 
4% 2% 1% 

Nägemine Kuulmine Lõhn Puudutus Maitse



7. Vii analüüsi tulemused ellu 



Soovitused parimatelt 

 

• Alusta ülalt ja strateegiast (mitte 
olemasolevatest andmetest vaid strateegia 
kaardist) 

• Kui ei ole siis kujunda oma „Käsi pulsil“ 
(Dashboard) rakendus 

• Leia igale mineviku mõõdikule teda ennustav 
mõõdik  

• Uuri/aruta regulaarselt põhjus-tagajärg 
seoseid 

 

 

 



Mõõdikute defineerimine 

läbi põhjus-seos diagrammi 



people don’t 

trust data 

they trust 

other people 

Sama oluline kui mõõtmine… 

• …on info jagamine 
 

Scott Davis 



 





Aitäh! 

 

eero.kalm@infovara.ee 

 

www.infovara.ee 


