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General Costs B $4.094 107% 114% 63% 100%
Otner Costs % $363
Staff Costs = Bonus $1
Overtime $22
Reps Commission $116 Sales Expenses
Salaries and Wa... $1,956
Salary On Costs 9616 Total $11,385,029 Total $7,226,710
Staff Benefits $56 Target $10,539,000 Target $7,218,189
Staff Temporary $1
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i o i s Product Type  Product Sub Group Inventory Units "‘"‘J‘;“L’: '"“T"‘]‘,f’r"‘s'
—_— —_] 3 76,649 $45,367 50+
= Bagels 122 $7.115 20
. 6328 $25,312 82
Receivables Inventory Sliced Bread a2 $9,314 70
Total 6,872 $41,742 69
Total 6872 $41,742 [X) |
Total $815,316 Total $2,119,271 : 7056 $268540 168
Target 612,609 Targst $2,000,000 I 18,160 $23a456 125
I 1472 $44.619 104
Variance $-202.707 « Variance $119271 « E 47,874 $205,029 75
i 1284 $11.203 11
i 10.034 $249.339 40
@~ Revenue and Expenses 4
Region Revenue /  Expenses % of Sales
-= Expenses $11,385028  $7,225.710 63% r
- Revenue
Americas $5602362  $3555.748 63%
Asia $3923.164  $2489.810 63%
Pactic 1,072,894 680,929 63%
Europe 668,066 $423,987 63%
Afica $99,565 $63,191 63%
Middle East $18.978 $12.044 63%

Infovara loob
andmete analiilisi, jagamise,
vaatlemise ja avastamise keskkondi
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Otsustusinfo korrus

Juhtimisinfo kiht, drianaliiiisi (Business Intelligence, Bl) rakendused

Aritarkvara korrus

Majandus-, kliendihaldus- jms. tarkvarad

Mitme
korruseline  Andmebaasi korrus
on te i e Dokumendiarhiivid, tarkvarade andmebaasid, jms.

ettevotte IT- Riistvara korrus

1?2
m a] a: Arvutid, serverid, andmehoidlad, varundussiisteemid

Taristu (kelder)

Vork, tulemiiiir, vorgu infrastruktuur

Allikas:Scott Klososky: ,, The Velocity Manifesto”
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Analiiiitilised
tilesanded,
keerukus

Mis
juhtus?

Kus, kellel ja
millal?

ArianallUs
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Miks nii
juhtus?
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Diagnoosiv
probleemi-
Lahendamine.

Kirjeldav informatsiooni jagamine.
Fookus andmetel Fookus

probleemidel
Raportid, aruanded

Dashboard, KPI

| areng ettevottes

« Mis

Ennustav . )

probleemi jargmisena?

lahendamine.

Fookus Mi .o k :

otsustel « IS SIIS KUI:
What if?

Analuutilised
mudelid

Tagasivaade I Avastamine
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Ulevaatlik

Dashboard Scorecard
igapaevane strateegilised
juhtimislaud eesmargid
Igapdeva- Edasijoudnud
kasutajale kasutajale
Raportid ) Analuus
pohjused, seosed,
aruandluseks )
prognoosid
Detailne

Bl vbimaldab anda vaga erineva detailsuse
ja eesmargiga infot eri tasemel kasutajatele
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Andmete kasutamine edukaks

muugitooks

Kuidas muua rohkem?

1. Leida juurde uusi kliente
2. Pakkuda olemasolevatele rohkem
3.  Muua kallimalt

Andmeanallutiku seisukohalt:
1. Fookus paika:

Missugused on minu kliendid?
Kus ja kuidas ma uued leian ja kuidas neile lahenen?

2. Klientide moistmine:
Kuidas mu kliendid minu kaest ostavad?
Mida nad ostavad? Segmenteerimine.

3. Teadmine ja eristumine
Mis hinnaga ostetakse
Positsioneerimine, toodete teenuste anallis
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Infovara lugu

« Kuidas leida uusi kliente?

« Kliendiandmeid 15 erinevast allikast. Teadmine:
— Millised on minu kliendid?

— Kuidas ma nad leian?

ERP: P '"‘“’.“_‘_:;; S

Hansa,
Directo

Arverakendus, / F==re
e-arvekeskus
Meilid:
I - . Outlook,
CRM: _ . = MailBow
Pipedrive, o -
Microsoft / / ‘
Outlook "
. Excel Recommy (ajaarvestus) mailbow
1. _ (eelarved, (soovitus- Facebook,
H vilised andmed) indeks) Google
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Kliendilugusid

Kuidas muua olemasolevatele klientidele rohkem?

1. Klientide
segmenteerimine
Paringuid
i
E 2. Kliendi
s kaitumise
& moistmine
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Kliendilugusid

Tunne oma kliente, kes nad on?

ida nad ostavad...

_vear
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e 50 == vanus <60
=i B0 == wvanus < 70
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Sama oluline,
kui méoétmine,
on info jagamine

Friends on Chat
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people don’t
trust data
they trust

other people

Scott Davis
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Netokdive Marginaal Marginaal
(eur) (eur) (%)
Jooksev kuu tegelik (7 todpaeva) 48 337 9522 19,7
Jooksva kuu IGpu prognoos (21 toopaeva) 145 011 28 566 19,7
Jooksva kuu eelarve 120 000 24000 20
Kuu eelarve tditmise prognoos 120,80% 119,02%
Aasta eelarve taitmine hetke seisuga 83% 101%
Aasta kasv vorrelduna méodunud aasta
sama perioodiga 98% 114%
Netokadive
K
- Teqgelik
T \M\/ Bl Eclorve
o - A

Pilt (muudetud andmed): Isiklik miitigiraport voib olla tabeli voi trendigraafikuna
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Hommikune ajaleht

muugimeestele
(Elektroskandia lugu):

- jooksva kuu tegelik muugitulemuse
eelmise kuupaeva seisuga ja
marginaali (summa ja %)

- isikliku muugi prognoos kuu 16puks
arvestades senist muugitempot

- isiklik mulgieesmark (kaive ja
marginaal)



HUpoteese on palju

Milline on kliendikaitumine ule kogu ?
Milline on pikaajaline moju?
Kellele pole métet teha?

Kas toodete jagamine annab tulemusi?
Mis kliendid tooteid ostavad?
Millised on ristmuugi véimalused?
Millised kliendid toovad ?

Milliste on klienditeenindajad edukamad?
Millest séltub klienditeeninduse ?
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Teil on andmed olemas!

Millal klient esimest korda ostis?
Millal klient viimati ostis?
Mitu korda on klient tldse ostnud?

Mitut erinevat tooterihma klient ostab?
Milline oli viimane uus toode, mida klient ostis?
Milliseid tooteid klient enam ei osta?
Millist hinnaklassi klient eelistab?

Tuletatud vaartused (keelsus, hinnatundlikus, ,rohelise
motteviisi” pooldaja, perekonna suurus, ...)
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Aitah!

Eero Kalm
eero.kalm@infovara.ee
56 606 066
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