Sorin Visan: Kuidas karpida kulusid ja saada
kasu
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| kogunesid IBMi kliendid ning erinevate teiste ettevdtete ja
ori nisatsioonide esindajad kuulama loenguid paevakajalistel IT-
mic Infrastructure Foorumile. Huvilisi oli pea 150, kellele
tutvustati muuhulgas IT-haldamise ja teiste operatiivsete ariajamise kulude
vahendamise viise. Arvutimaailm intervjueeris Uht esinejatest, IBMi
tarkvaralksuse Kesk- ja Ida-Euroopa arenevate turgude regiooni juhatajat Sorin
Visanit.

- Kas kulude karpimine on toesti ainus reaalne valik tanapaeval? Kas
pole voimalik saavutada edu ka mingisuguste investeeringute kaudu,
mis tasuksid end ara susteemide suuremana tooefektiivsuse ja
lihtsusega?

Eks koikide ettevotete peamine eesmark on kasvatada oma rentaablust - kas
muulgitulude kasvatamise véi kulude vahendamise kaudu. Hetkel on fookus
kulude karpimises lihtsalt seetottu, et paljudel ettevotetel pole enam ressursse
suureneda ega teha investeeringuid. Seega pole kulude karpimine nendele
meeldiv, vaid pigem ainukene vdimalik asi, mida teha.

- Mis on koige tahtsamad asjad, mida silmas pidada, et IT-susteemide
toovoime ei saaks kulude karpimise ajal kannatada?

IBMis on meie eesmargiks mdelda ning muuta ka klientidele kattesaadavaks
tapselt vastupidine seisund. Nimelt et tosta IT-slsteemidest saadavat reaalset
kasu, samas kui nende operatiivsed kulud vahenevad.

- Kas IT-ga on voimalik vahendada ettevote kulutusi kiirelt ja juhul kui
on, siis milliste lahendustega?

Ariajamise operatiivseid kulusid on tdepoolest véimalik véhendada ménekuuse
kuni Uheaastase, vahel isegi l[Uhema tasuvusajaga. Selleks on vaja saada aru
neljast eri tuupi kuludega seotud strateegilisest peateemast.
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Esiteks on vaja anallUsida ja saavutada reaalne nagemus ettevotte kdikidest
kulustruktuuridest ehk koondada erinevates ahelates asuv informatsioon
integreerituks Financial Performance Management susteemiks. Kanada paritoluga
meedia ja meelelahutuse valdkonnas tegutsevale kliendile tasus IBM Cognos FPM-
lahenduse juurutamine ara juba parast esimest kasutamiskuud. Terve aasta
investeeringutasuvuseks (ROI, Return on Investment) moddeti lausa 1820%.

Teiseks on vaja uhendada varade haldamine ehk Asset Management. Paljudel
ettevotetel on oma eri osakondades palju kattuvaid varasid ja seetottu ka
nendega seotud kulutusi. IBMi Maximo tarkvaralahendusi kasutades voib nt
pikendada varade kasutustsuklit neljandiku vérra ning vahendada sama palju
klientidele teenusteosutamiseks kuluvat aega.

Kolmandaks on IT-administraatoritele vist kdige tuttavam osa -
infrastruktuurikulude vahendamine korralike haldamistooriistade abil.
Kategooriasse loetakse kuni 50% saastud ettevotte reisi- ja telefonikuludest tanu
Lotus grupitootarkvara juurutamisele. Tanu IBM Tivoli Storage Manager
varunduslahendusele on kliendid saastnud andmesalvestamise ja -varundamise
haldamiskuludest 30-50%, kuid ka salvestusseadmete virtualiseerimise abil
saavutanud kuni 30% salvestusmahutavuse kasvu. Enamikul nendest
valdkondadest jaab uute tarkvaraslsteemide tasuvusaeg poole aasta kanti.

Ja viimaseks saab ise ariajamise kulutusi karpida tarkvaralahendustega, mis nt
vahendavad ja automatiseerivad erinevate dokumentide ja ankeetide paberikujul
esitamist ja kasitlemist. Teatud WebSphere tarkvara tooted aitavad anallUsida
andmeid ja reageerida kiiremini olukordades, kus logistikasusteemid jaavad
hatta.

- Kuna enamik Eesti ettevotetest on IBMi vaatenurgast usna vaikesed,
siis mida soovitaksite nendel teha, et saavutada saastusid?

Kdigepealt soovin 6elda, et ka Eesti ja vaiksemad Eesti ettevdotted on IBMi jaoks
vaga tahtsad, sest tegelikult on ju vaikse voi keskmise ettevote (VKE) definitsioon
Usna suhteline, kohaliku turu seisundist Iahtuv kisimus. VKEd on I6ppude 16puks
Uks Euroopa kdige paremini hakkamasaavatest kui mitte isegi kasvavatest
arisektoritest.

Ulimalt tahtis ka VKE-dele on aga hakata mdtlema ettevdtluse strateegilistele
kdsimustele. Praegune majanduskriis on épetanud, et liiga lihinagelik ja ainult
asjadeajamise igapaevasele tegevusele keskendunud arijuhtimine ei tasu
pikemas perspektiivis end ara. On vaja poorata tahelepanu neile neljale teemale,



millest eelpool kdnelesime.

IBM toetab vaiksemaid ettevdtteid ka nende vajaduste jargi spetsiaalselt
programmeeritud Express tarkvaratoodete abil, mida voib leida pea igast meie
tarkvaralahenduste grupist k.a. Tivoli- ja Websphere tootevaldkonnast. Express-
versioonide funktsioone pole olulisel maaral vahendatud, pigem on nende
juurutamine ja kasutajaliides tehtud tavaversioonidega vorreldes lihtsamaks.

- Kas viimastel aastatel IBM poolt labi viidud tarkvaratootjate
ostutsunami on lisanud teie mainitud Express-tarkvaratoodete arvu?

SoOna otseses mottes mitte - kdiki VKE-dele sobivaid tarkvaralahendusi pole
automaatselt umber nimetatud Express toodeteks. Aga uUks naide meie portfoolio
laienemisest on ka siin varem mainitud Cognos. Kuigi ma ei oska nimetada, kes
on hetkel meie kdige vaiksem Cognos lahendusi juurutanud klient, kasutavad neid
vagagi erineva suurusega organisatsioonid.

- Millised IT-lahendused siis sobivad VKE-dele koige paremini?

Praktilises mdttes kdik need, millest oleme siin vestluse ajal juba raakinud.
Ettevotete vajadused on ju individuaalsed, aga tarkadele soovitaksin igal juhul
alustada tutvumist just IBMi Express toodetega.

- Toite oma ettekandes naiteid tarkvaralahenduste tasuvusaegadest.
Kas need olid arvutatud IBMile tuupiliste suurte ja keskmise suurusega
klientidele tehtud projektide jargi? Kas VKE-d voéivad oma infrastruktuuri
lihtsuse ja vaiksema personali koolitamise ajasaastu abil saavutada
investeeringutasuvuse (ROI, Return of Investment) veelgi kiiremini?

Need lahendused, millest oma ettekandes ja siin intervjuu ajal olen raakinud, on
valitud esindama voéimalikult lUhida juurutamisajaga tooteid. Tunnistan, et IBMil
on olemas ka terviklikumaid tarkvaralahendusi, mille puhul on ka tasuvusaeg
pikem. Pohiline motteviis meie kodikide tarkvarade taustal on siiski see, et
pakkuda kliendile maksimaalset kasu véimalikult vahese juurutamise ja
ulalpidamise to6mahuga.

- Kuidas IBMil on onnestunud ostetud tarkvaratootjate ja nende
lahenduste integreerimine oma organisatsiooni igapaevsesse toosse, kui
asju vaadata siit ka Eestit holmava Kesk- ja Ida-Euroopa regiooni
vaatenurgast? Missugune on olnud klientide poolt saadud tagasiside?



Meie ari eesmarkidele sobivate ettevotete soetamine on tahtis osa IBMi
globaalsest strateegiast. Tanu aastaid jatkunud tehingutele oleme ka siinkandis
juba paljukogenud ning see integreerimise protsess on vaga efektiivseks lihvitud.
Tundub, et ka vaga paljud kliendid on kiitnud olukorra heaks, sest nuud neil on
vOimalus saada kdik oma vajadustele sobivad lahendused Uhelt tarnijalt ning
toodete omavaheline integreeruvus on loomulikult ka arenenum. P66rame
pidevalt tdhelepanu klientidega suhtlemises kontaktvorgustiku lihtsustamisele -
et igalhel oleks olemas oma peamine ja vastutav kontaktisik, kellega murede voi
uute soovide korral Uhendust vota. Seda ka meie uute tarkvaraiksuste osas.

- Kas Kesk- ja Ida-Euroopa rajooni suuremate riikide (sh Poola ja
Slovakkia) ning vaiksemate nagu Eesti ja teiste Baltimaade klientide
vajadustes, ostukaditumises voi uldisemalt arikultuuris on Teie kogemuse
jargi mingeid huvitavaid voi markimisvaarseid erinevusi?

Tegelikult on aristruktuurid naiteks mu enda tookohas Rumeenias ning Eestis
usna sarnased. Erinevusi on riikide vahel margata teatud valdkondades - nt
tipptaseme andmesidevérkude kasutamisvdimalustes, aga udldisemaid samme
aripraktikate moderniseerimises ja ariprotsesside haldamise juurutamises on
tehtud enam-vahem samas tempos.

Ka ELi liikmeteks saamine Uhendab riike. Tanu sellele on paljud IBMi poolt ellu
viidud riigiasutuste ja teiste avaliku sektori organisatsioonide projektid olnud tusna
sarnase sisuga - koikjal peab ju jalgima samu ELi ndudeid ja tingimusi. Olukord on
toonud IBMile ohtralt vaartuslikke kogemusi, mida saame ara kasutada,
kooskdlastades asju erinevatest ELi riikidest parit klientidega.
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