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Kako s poslovno inteligenco (BI)
do ucinkovitejsega poslovanja

Minulo obdobje je pokazalo, da je Slovenija Se kako vpeta v globalne
gospodarske tokove ter posledi¢no niimuna na dogajanja na drugi strani nasega
planeta. Tranzicijska zgodba o uspehu gre pocasi h koncu, recesija nas sili k iskanju
novih trgov in optimizaciji resursov in s tem stroskov. Obdobje nadpovprecnih
rasti poslovanja in dobickov v gospodarskih panogah pa se tudi zakljucuje.

(Globalna) konkurenca na trgu je prisotna in neizprosna.

V raziskavi Aberdeen Group, izvedeni v oktobru
2009, so podjetja opredelila stiri glavna
podrocja, na katerih se po zacetku recesije
soocajo s pritiski. Udelezenci raziskave so
opredelili problem padajocih prihodkov in
uravnavanje napovedi stroskov s padajocimi
prihodki kot podrodji, kjer se srecujejo z
najvedjimi pritiski pri svojem poslovanju.
Sledita jima cenovni pritiski strank in nekoliko
presenetljivo na ¢etrtem mestu potreba

po povecani produkciji za zadovoljitev
povprasevanja strank.

Slika 1: Poslovna podrocja pod najvecjim pritiskom.

Sledniji pritisk na poslovanje si lahko razlagamo
tako v smislu podjetij, ki tudi v ¢asu krize
povecujejo obseg svojega poslovanja, kot tudi
pri ostalih, ki so v ¢asu krize Ze racionalizirali
svoje resurse in se sedaj soocajo s pritiski ze pri
manjsih odstopanjih povprasevanja navzgor.

POSLOVNI IZZIVI

Skladno z navedeno raziskavo in drugimi
dejavniki sem opredelil podrogja, kjer se
nahajajo poslovni izzivi:

1. interesi lastnikov/delnicarjev,
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2. upravljanje omejenih resursov,
3. stranke in prodaja,
4. 'kristalna krogla' (napovedovanje).

Podajam nekaj moznih primerov, kjer se
sre¢ujemo s problemi, ki nam jih poslovna
inteligenca (Bl) pomaga resevati.

Interesi lastnikov/delnicarjev
Investicija (SSKJ): uporaba denarja za povecanje
premozenja, nalozba.

Kapital (SSKJ): denar, proizvajalna sredstva,
finan¢ne nalozbe, ki prinasajo dohodek.
Investitorji svoja sredstva vlagajo npr. v podjetja
ob pri¢akovanju dolocene stopnje donosa. Bolj
kot je investicija tvegana, visji donos na vlozena
sredstva pric¢akuje lastnik. Da bi podjetje
zadovoljilo interese lastnikov/investitorjev,
mora torej pri svojem poslovanju zagotavljati
dolo¢en donos na vlozena sredstva ali kako
drugo nefinanc¢no korist (te niso predmet tega
prispevka). Ce tega ni oziroma ¢e je donos
prenizek, je boljsa alternativa vezani depozit

v banki. Ta je v danasnjih casih Se posebej
aktualen, saj Republika Slovenija nudi jamstvo
na neto visino vlog (Zakon o spremembah in
dopolnitvah Zakona o ban¢nistvu — ZBan-1B).
Ker imajo podjetja na voljo omejene
proizvodne, prodajne, finan¢ne in druge
resurse, seveda Zelijo za vlozena sredstva kar
najvec dobiti. Posledi¢no to pomeni, da se
morajo fokusirati na tista podro¢ja poslovanja,
ki jim lahko prinesejo najvecjo korist na enoto
vloZenih sredstev ter na ta nacin zadovoljijo
interese lastnikov/investitorjev.
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Podporo tem odlo¢itvam med drugim

nudijo informacije o profitabilnosti trgov,
organizacije in njenih enot (profitnih
centrov), produktnih skupin in produktov,
zaposlenih, strank.

Donosnost prodajnih kanalov (mreza
podruznic, elektronski kanali, telefon, drugo)
nam pomaga identificirati prispevek, ki

ga posamezni kanal prispeva k skupnemu
rezultatu organizacije. Posledi¢no lazje
kontroliramo stroske, povezane z njimi.
Omogoca nam, da optimiziramo rabo kanalov
za doloceni tip stranke ali produkta skladno s
predvidenimi stroski in izplenom rabe kanala v
procesu.

Donosnost kanalov obi¢ajno zasledujemo
preko koli¢inskih mer (prihodek, strosek,
prispevek) in drugih KPI-jev, po dimenzijah tip
kanala, OE, geografijaidr.

Po nekaterih raziskavah v tipi¢nih organizacijah
20 % strank predstavlja 160 % prispevka
(contribution margin). Sprememba v naboru
strank s 30 % (A)-30 % (B)-40 % (C) na 40-30-30,
lahko pogosto vodi k povecanju prispevka

Slika 2: Primer dashboarda profitabilnosti.
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tudi do 60 %. Posledi¢no je spremljanje
profitabilnosti strank eno od vodil, kako
ucinkoviteje poslovati, saj nam omogoca
identifikacijo problemati¢nih segmentov
strank. Tem segmentom lahko preko cenejsih
kanalov Se vedno nudimo vse potrebne
storitve, vendar pa je njihova obravnava
cenejsa in posledi¢no postanejo ti segmenti
strank bolj donosni. Po drugi strani pa
sprostimo drazje kanale in jih ponudimo na
voljo donosnejsim strankam.

Maksimiranje profitabilnosti organizacije
lahko dosezemo tudi s pomoc¢jo spremljanja
donosnosti produtkov/storitev. Podrobne
informacije o produktih in koliko prispevajo

k donosnosti, je vodilo za odlocanje o
povecevanju deleza donosnih skupin
produktov in zmanjsevanju deleza nedonosnih
skupin produktov za namen maksimiranja
poslovnega rezultata banke. Da bi lahko
opredelili najbolj in najmanj donosne produkte,
je potrebno spremljati stroske razvoja,
operative in prodaje napram prihodkom teh
produktov.

Na sliki 2 je podan primer dashboarda
profitabilnosti, ki omogoca spremljanje
donosnosti poslovanja in nudi podlago za
spremljanje odlocitev o bodocem poslovanju.

Upravljanje omejenih
resursov

Podjetje pri svojem poslovanju uporablja
Stevilne resurse. Kot primer teh lahko
navedemo stroje, zgradbe, racunalnisko
opremo, pisarniski material, delo, surovine,
material, denar idr. Ce postavimo ob bok

tem resursom Se cas, ugotovimo, da se na
kratek rok (npr. nekaj mesecev do enega leta)
srec¢ujemo z relativno omejenimi resursi. V
praksi to pomeni, da podjetje ne more kar

¢ez no¢ povecati proizvodnih kapacitet (npr.
tovarne, stroji), da bi zadovoljilo nepricakovano
povecanje povprasevanja, ki obcutno presega
trenutne proizvodne kapacitete. Na kratek
rok je vprasljivo tudi povecevanje delovne

sile (tudi ¢e je mozno delo od doma in
podjetje ne potrebuje proizvodnega obrata
ali poslovnih prostorov), da bi zadovoljili ve¢je
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Slika 3: Shema resitve za upravljanje denarnega toka.

povprasevanje, saj obicajno traja nekaj ¢asa, da
podjetje pridobi kakovosten kader, ga vpelje v
poslovne procese ipd.

Vse to sili podjetja, da se pri svojem poslovanju
obnasajo racionalno in na kratek rok poskusajo
z danimi resursi doseci kar najvec oz. cilje,

ki so skladni z njihovo strategijo. Business
Intelligence podjetju lahko pri tem pomaga,
saj nudi informacije, ki sluzijo kot pomoc pri
upravljanju omejenih resursov.

Stalnica poslovanja podijetij je razkorak med
prilivi in odlivi. Na eni strani imamo strosek
dela, ki je hkrati tudi odliv na mese¢nem
nivoju. Priliv pa je placani ra¢un za izvedbo
pogodbeno dogovorjenih storitev. Ker

smo s stranko dogovorjeni, da je rok placila
izdanega ra¢una npr. 30 dni, lahko pride do
neuravnotezenih prilivov in odlivoy, saj je
strosek dela mesecni odliv, medtem ko je ra¢un
placan Sele 30 dni po izstavitvi. Ceimamo s
stranko dogovorjen mesec¢ni nacin obracuna
nasih storitev, pride do razkoraka med prilivi

in odlivi. Podjetja uravnavajo denarni tok z
zadolzevanjem, spremenjenimi roki placila
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Slika 5: Poljubna prezentacija informacij - dashboard.

do dobaviteljev in z drugimi metodami.
Za ucinkovito upravljanje denarnega toka
potrebujemo aZurne informacije o preteklem

Slika 4: Primer zgo$cenega porocila za upravljanje denarnega toka.
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in bodo¢em gibanju prilivov in odlivov, ki so
razpoloZljive v sistemu BI.

Na sliki 3 je prikazana shema resitve za
upravljanje denarnega toka, ki uposteva prilive
in odlive podjetja. V okviru sistema poslovne
inteligence so zagotovljene informacije,
potrebne za spremljanje gibanja denarnega
toka. Predstavitev in dostava teh informacij sta
lahko izvedeni na poljuben nacin - npr. v obliki
periodi¢nih (dnevnih, tedenskih, mesec¢nih)
porocil, v dashboardu, preko intranet portala,
preko emaila in tiskanja.

Porocila so lahko stati¢na ali pa nudijo uporab-
niku moznost vrtanja v globino (drill-down) in s
tem iskanja odklonov ali dodatnih razlag.

BV

March 31, 3005
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Ko se podjetja odlocajo o investicijah v nove
produkte/storitve ali trge, je potrebno oceniti,
katere investicije so najoptimalnejse, sajima
podjetje na voljo omejene resurse. Vse to lahko
izvedemo s preigravanjem razli¢nih scenarijev
in analiz 'what-if' v okviru sistema BI.
Ucinkovitejse poslovanje in rabo omejenih
resursov podpira tudi spremljanje
profitabilnosti po geografski lokaciji,
organizacijskih enotah. Prav tako pa te
informacije predstavljajo osnovo za motivacijo
zaposlenih in u¢inkovitejso izrabo delovnega
¢asa.

Stranke in prodaja
Izredno pomembna dimenzija poslovanja
vsakega podjetja je prodaja. Kot primer
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kvalifikacija, ponudba, pogajanja, pogodba,
podpisana pogodba. Bl nam omogoca analizo
nasega prodajnega lijaka po opazovanih
dimenzijah, kot so npr. faza priloznosti, prodajni
referent, stranka/dejavnost, predvideni datum
odlocitve stranke, predvidena realizacija
(izstavitev racuna) idr., ter po dolocenih
vrednostih, kot so npr. vrednost posla, utezena
vrednost posla (glede na verjetnost pridobitve
posla), vrednost storitev, materiala idr.

Ko priloznosti analiziramo glede na plan
prodaje, lahko ob upostevanju posameznih
atributov priloZznosti napovedujemo naso
prodajo v prihodnjem obdobju. Te informacije
nam omogocajo, da se mocneje fokusiramo

na tiste priloznosti, s katerimi bomo dosegli
planirani prodajni rezultat. Primer take
aplikacije je podan na sliki 7, kjer je prikazan
prodajni dashboard, ki omogoca izdelavo analiz
‘what if' v smislu fokusiranja na tiste priloznosti,
ki nam bodo prinesle planirani prodajni
rezultat. Na ta nacin se lahko podjetje spopada
s pritiski na prihodkovno stran poslovanja (prvo

mesto raziskave Aberdeen Group).

Slika 6: Primer analize ‘what - if’. Ce zelimo obdrzati in tudi vecati trzni delez, je
izredno pomembno, da zadrzimo obstojece
prodajnega cikla si lahko zamislimo razli¢ne proces v zargonu CRM imenujemo LOM (lead stranke, saj je pridobivanje novih bistveno
faze prodaje, v katerih se doloceni potencial and oportunity management). Prodajni cikel zahtevnejsi proces. Podjetje lahko s pridom
(lead) ali priloznost (oportunity) nahaja. Ta lahko opisemo s fazami, kot so npr. zaznava, uporabi informacije o strankah, za katere

Slika 7: Prodajni dashboard — analiza priloZnosti.

E|:(-".';:| F:’ul..'::.l:;i.

Frospecting
Qualification
Negds Analysis
Value Propaosition
1d. Decision Makers
Perception Analysis |
Proposal/Frice Quote
Negotintian, Feview

Open Op &

Prajected to Cioze @

Opportunity Details Sales Forecast

Opportunity Name s:l.§=
| . - =
el £7.5H - _—
Account Name L% I b
Mo Aszigned Account $1.5H
L1
Stage s500K|

Clesed Won 50—
Amount
$697,472




Kako s poslovno inteligenco (BI) do uc¢inkovitejSega poslovanja

J_Lllj.._

Slika 8: Analiza uspesnosti trznih akcij.

obstaja velika verjetnost, da nas bodo zapustile,
in jih nagovori s privla¢no ponudbo, ki se ji
bodo stranke tezko uprle.

S pomocjo Bl-ja lahko podjetje ohranja in
zvisuje koli¢nike navzkrizne prodaje (next best
offer). Z ucinkovitim sistemom nagrajevanja
zaposlenih (katerega del je tudi Bl) podjetje
poskrbi za motivacijo in usmerjanje svojih
zaposlenih v ustrezne prodajne aktivnosti.

Z ustrezno segmentacijo - definicijo ciljne
skupine lahko izboljsamo rezultate nasih trznih
akcij. Vse to pa ob nizjih celotnih stroskih,
saj je bila trzna akcija izvedena za manjsi, a
ustreznejsi segment ciljne publike.

Rezultati (odgovor stranke, vrednost posla,
drugo) trznih akcij predstavljajo vir za
podatkovno skladis¢e in nam sluzijo kot
osnova za analizo uspesnosti trznih akcij,
oglasevanja in drugih orodij komuniciranja
(slika 8). Na osnovi analiz uspesnosti trznih
akcij se odlocamo o nadaljnji izvedbi in na ta
nacin lazje upravljamo omejene resurse — npr.
proracun za trzenje. Odziv ciljne skupine pa
lahko uporabimo tudi kot enega od kriterijev
pri izdelavi ciljnih segmentov za bodoce trzne
akcije.

V odvisnosti od nase strategije nastopa na trgu
(npr. zadrzanje/povecanje trznega deleza, vedji
RVC, drugo) se odlo¢amo, s kaksno ponudbo
bomo nastopili na trgu ali pri to¢no doloceni
stranki. Za ta namen obicajno potrebujemo

podatke o preteklem poslovanju s stranko,
vklju¢no s prihodki, stroski in profitabilnostjo.
Z izvajanjem simulacij what-if lahko
preigramo mozne scenarije in se odlo¢imo za
najoptimalnejsega.

Kristalna krogla
(napovedovanije)

Podjetja se v danasnjih asih srecujejo z
eksponentnimi stopnjami rasti podatkov,
vecina teh pa se nanasa na preteklo poslovanje.
Da bi lazje usmerjala svoje aktivnosti, morajo
podjetja tudi predvidevati prihodnost.

To obicajno pocnejo z razli¢nimi oblikami
napovedovanja (forecast) s pomocjo razli¢nih
resitev (namenski sistemi za planiranje, MS
Excel, podatkovno rudarjenje ...). Skupni
imenovalec vsem tem sistemom pa je
prezentacija teh informacij. Sele predstavitev
teh informacij sluzi podjetju kot podlaga za
sprejemanje kakovostnih odlocitev o samem
poslovanju.

Na ta nacin lahko podjetje dobi odgovor na
vprasanje 'aliimamo dovolj proizvodnih
zmogljivosti za prihodnjih 6-12 mesecev'
(Cetrto mesto raziskave Aberdeen Group).
Napovedovanje nam nudi tudi odgovor na
vprasanje 'aliimamo v prodajnem lijaku
dovolj priloznosti, da bomo dosegli plan
ob koncu obdobja'. S pomocjo teh informacij
podjetje lazje usmeri svoje poslovanje v tiste
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segmente, ki bodo prispevali k uresnicevanju
zastavljenih ciljev prodaje in se hkrati
ucinkoviteje spopada s problemom padajocih
prihodkov (prvo mesto raziskave Aberdeen
Group).

S pomocjo napovedovanja podjetja dobijo
odgovore, kam vodi poslovanje ob dani
dinamiki in upostevanju makro dejavnikov.
Analiza teh gibanj predstavlja osnovo

za sprejemanje odlocitev, ki uravnavajo
prihodkovno in stroskovno plat poslovanja
podjetja in posledi¢no neposredno vplivajo na
samo donosnost poslovanja.

Povzetek

V vsakodnevnem poslovanju se zagotovo
sre¢ujemo tudi z drugimi izzivi v okviru
poslovnih procesov, za katere so na voljo
resitve tako s podro¢ja poslovne inteligence kot
tudi z drugih podrocij informacijske podpore
poslovanja. Kar se tice Bl-ja, velja poudariti,

da lahko kot resitev nastopa samostojno (npr.
centrali porodilni sistem na nivoju podjetja)

ali pa je vgrajen v dolocen proces (npr. orodje
‘what if' za cenovna pogajanja kot del aplikacije
CRM).

ZAKLJUCEK

Kot je bilo nakazano ze v predhodnem
poglavju, je skupniimenovalec vseh teh
1ZZIVOV razpoloZljivost ustreznih informacij
na pravem mestu in ob pravem casu, na osnovi
katerih podjetja sprejemajo pravilne odlocitve.
Te podjetje obicajno zagotovi z ustrezno
informacijsko podporo v obliki sistema
poslovne inteligence, katerega osnovni gradniki
so integracija podatkov, podatkovno skladisce
(DW) in/ali podro¢na podatkovna skladis¢a
(data mart) in namenske aplikacije za analitiko
in porocanje v smislu podpore razlicnim
poslovnim funkcijam v podjetju. Ob bok tem
sodijo $e resitve za nacrtovanje, konsolidacijo,
stratesko upravljanje, profitabilnost, ki jih
obicajno 'zapakiramo' pod izraz 'Performance
Management'.

Pri izgradnji resitev Bl neredko poslovni
uporabniki ne vidijo, kaj vse je bilo potrebno
zagotoviti v 'rudniku’, da imajo nato na voljo
ustrezne informacije za podporo poslovanju.
Najbolje lahko to problematiko prikazemo s
pomocjo 'sindroma ledene gore' (slika 9), kjer
je ponazorjeno, da levji delez pri uvedbi take
resitve obsegata razvoj in implementacija

t.i. temeljev DW/BI-ja. Po drugi strani pa
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Slika 9: Sindrom ledene gore priizgradniji sistema BI.

je potrebno vloziti ob¢utno manj dela v
prezentacijski nivo. Ta pa je tisti, ki podjetjem
sluzi pri poslovanju in jim poslovno gledano
prinasa dodano vrednost.

Kako pomemben je dostop do kakovostnih

in ustreznih informacij v ustrezni obliki in ob

pravem ¢asu? Raziskava medija The Economist

Magazine* potrjuje, da vecina poslovnih

uporabnikov nima na voljo potrebnih informacij

za ustrezne odlocitve o svojem poslovanju:

« Vet kot 60 % oseb se pri sprejemanju
odlocitev zanasa na svoj obcutek v vec kot
50 % primerov.

+ Samo 22 % oseb ima na voljo prave
informacije, na osnovi katerih se lahko
informirano odlocajo.

« 77 % oseb verjame, da so v preteklosti
sprejeli slabe odlocitve, ker niso imeli na
voljo dovolj informacij.

Podjetja, ki pri svojem poslovanju uporabljajo
resitve poslovne inteligence, da pridobijo
informacije o svojem poslovanju, konstantno
poslujejo bolj uc¢inkovito kot tista, ki tega ne
uporabljajo (slika 10).

“The Economist Intelligence Unit, In Search of Clarity, September 2007.
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- analize.

Predstavitveni nivo:
- dashboards,
- porocila,

DW/BI temelji:

integracija / ETL,

skupni Sifranti,

podarkovno skladisce,
podroc¢no podatkovno skladis¢e
(data mart),

meta podatki.

High-performing companies are 50% maore likely
to use analytic information strategically

Hanva significant decision
supportonalytical capabiities

Value anatytical insighis to a
wary large extanl

Have above-awnrage anabytical
capability within industry

s nabylics aoross: thelr

entire organization
Sowrce: Thomaa M. Devenport ard Joonee G Harms
Haremt Busnane Scheo Broan, hManch 2007

Slika 10: Strateska uporaba analitike v podjetjih.

Kam sodite vi? Ali Zelite poslovati
ucinkovito?

Za konec pa vam ponujam $e res preprosto
definicijo resitve poslovne inteligence. Sistem
Bl je tak kot moja Zena. Pridno zbira podatke,
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na koncu pa mi ponudi samo tiste informacije,
ki jih v doloc¢enem trenutku potrebujem, da se
pravilno odlo¢im!

Blaz Zabukovec



