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Kada cilj (ne) opravdava sredstvo

Put od 1000 kilometara zapocinje... kupovinom softvera

Sto vam je prva asocijacija kada &ujete termin ,business intelligence projekt* ?
Ako ste pomislili na softversko rjeSenje, tada pripadate vecini koja na ovaj
nacin percipira spomenutu problematiku.

Iskustvo pokazuje, kako je potraga za adekvatnim softverom glavna (a
ponekad i jedina) aktivhost unutar vecine hrvatskih poduze¢a vezano uz
implementaciju business intelligence sustava. Bilo da je rije€ o sustavima za
detekciju prevara, sustava koji bi trebali ublaziti trendove prekida ugovornih
odnosa, sustava za planiranje marketinSkih kampaniji, ili neceg sli¢nog,
uglavhom se veclina energije fokusira na izbor adekvatnog softvera koji
.fjesava“ navedene ili slicne probleme.

Nakon niza odsluSanih prezentacija nalazite se u situaciji izbora jednog od
ponudenih softverskih rjeSenja. Odabirom softverskog rjeSenja, ulazite u
etapu integracije

Rjesavanje problemaiili ...?

Ako nemate jasnu viziju sto u stvari Zelite, umjesto da vi modelirate rjeSenje
koje ¢a vas dovesti do Zeljenog cilja, postojeCe softversko rijeSenje u stvari
modelira vas. Sve to i ne bi bilo tako loSe uz uvjet da sustav koji
implementirate stvarno u konacnici rjeSava vasa probleme. Vjerojatno Cete se
pitati Sto je to u stvari toliko specificno i karakteristichno za moje poslovanje,
primjerice u domeni planiranja kampaniji, da za to ne postoji ve¢ neko gotovo
rieSenje. Generalno gledaudi, sa perspektive temeljnih funkcionalnosti mozda i
nema toliko specificnosti. Ako zelite znati tko su vasi najperspektivniji kupci,
Sto uglavnom kupuju, kakve su proizvode spremi kupovati i kada... Stvar se
svodi na manje-vise standardiziran skup tipiziranih izvjeStaja. lzgradite
primjerice data mart baziran na postoje¢em data warehouse sustavu,
upogonite OLAP rjeSenje, i to bi trebalo biti to.

,Umjetnost radi umjetnosti “

Postojanje jasne vizije determinirano je time, da li imate konkretan cilj kojem
tezite prilikom uvodenja Bl sustava, jer se u protivnom implementacija
sustava svodi na puki larpluratizam. Konkretno, ako za planiranje kampaniji
koristite standardizirano OLAP rjeSenje sa iskljuCivo predefiniranim
vrijednostima atributa, a pri tome u sustav niste ugradili specificnosti vezane
uz vasSe poslovanje, niti ste u obzir uzeli specificnosti ciljanih  trziSnih
segmenata, tada od takvog rjeSenja neCete imati pretjerane Kkoristi.
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Deklarativno c¢ete imati sustav za upravljanje kampanjama, no on ce
vjerojatno vrlo malo pridonijeti vaSem poslovnom uspjehu.

Alternativni put

Lisica iz “Malog princa” izjavila je : ,Ljudi nemaju vremena upoznati bilo Sto.
Kupuju gotove stvari kod trgovca®“. Ovu hipotezu bismo mogli primijeniti na
pristup kada kupovinom softvera oCekujemo rjeSavanje svih nasih tekucih
problema. Impulzivnu kupovinu softvera, trebao bi zamijeniti pristupom koji u
inicijalnoj etapi ukljuCuje definiranje preciznih ciljeva projekta. Osobno sam
imao prilike sudjelovati u projektu koji se je u svojoj inicijalnoj etapi svodio na
izbor platforme za data warehouse. Nakon gotovo dvomjeseCne portage za
adekvatnom platformom, otkriveno je, kako se gotovo 90% podataka nalazi
unutar centralne baze podataka (core sustav). Detaljnijom analizom
raspolozivosti podataka i projektnih zahtjeva, otkriveno je kako su podaci
dovoljno dobro strukturirani, zadovoljavaju¢eg stupnja kvalitete. Daljnjim
razmatranjima, shvaceno je kako investicija u data warehouse sustav, s
obzirom na situaciju u podacima, ne bi opravdala ulozena sredstva. To je
rezultiralo minornim ulaganjem u infrastrukturu u ovoj etapi projekta, te brzi
prelazak na narednu etapu projekta koja se je svodila na razvoj analitiCkih
modela. Na taj su nacin uStedena znacCajna sredstva, uz postizanje cilja sa
minornim ulaganjima

Odakle krenuti ?

Kao $to je ve¢ spomenuto, precizno definiranje cilja prvi je korak koji nas vodi
uspjesnom okoncanju “Bl” projekta.

Kako definirati ciljeve ?

Uzmimo kao primjer sustav za planiranje kampanji. Postavimo si pitanja
poput : Zasto ga uvodimo ? Sto Zelimo njime posti¢i? Da li éemo ga korisiti za
specifiCne trziSne segmente, ili generalo za cjelokupan portfelj kupaca ? Da li
bi sustav trebao sluziti za akviziciju novih kupaca, ili bi trebao sluziti u svrhu
cross sellinga. Ovo je samo dio pitanja na koje moramo dati odgovor prije
ulazenja u projekt. Ako malo bolje sagledamo stvari, odgovori na ova pitanja
morali bi nam biti poticaj na uvodenje sustava za planiranje kampaniji, umjesto
da ta pitanja postavljamo nakon sto smo odlucili implementirati ovakvu vrstu
sustava. Dakle, uoCeni poblemi bi morali biti inicijator implementacije
odredenog tipa Bl sustava. Na taj nacCin dolazimo do situacije u kojoj
poduzeée postavlja jasne i nedvosmislene ciljeve poput: “Zelim povecati
prodaju povecanjem cross selling faktora”. Povecat ¢u ga fokusiranjem na
najpotentnije trziSne segmente iz vlastitog portfelja. Vidjet ¢u koji su glavni
motivatori kupovine u najpotentnijim trziSnim segmentima. U slucaju
nezadovoljavajucih rezultata istrazit ¢u alternativhe nacine povecéanja prodaje
(procjena lojalnosti, ulazak na nova trzista).
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Tko bolje poznaje vase kupce od vas samih ?

Nakon Sto smo odgovorili na sva ova i slicna pitanja, definirali smo osnovne
funcionalnosti sustava koji bi trebao rjesiti probleme zbog kojih ga uvodimo.
Sada znamo Sto u stvari Zelimo. Definirane funkcionalnosti mozemo kasnije
razradivati do najsitnijin tehnickih detalja. No u ovoj je etapi vazno jasno
definirati Sto se zeli postiCi i sa kojim funkcionalnostima. Tek sada smo
spremni za pronalazenje tehnickog rjeSenja. To tehniCko rjeSenje moze biti
softverski proizvod koji ima vecinu ili sve nabrojene funkcionalnosti, ili pak
vlastito rieSenje. Iznenadujuée je kako je ponekad relativno lako proizvesti
vlastito rjeSenje bazirano na nakom od analitickih modela kada se precizno
definiraju zeljeni ciljevi i funcionalnosti. Za uspjeh projekta prvenstveno je
bitno poznavanje vlastitog poslovanja, prijelomne toCke u poslovnim
dogadajima, uzrokovane strateSkim odlukama poput promjene strategije u
nudenju proizvoda i usluga, $to je rezultiralo promjenom dominantnog profila
kupaca. Sve te informacije bitne su prilikom planiranja razvoja Bl sustava, jer
mogu utjecati na ishod tehnickih rjeSenja unutar analitiCkih modela.

Zvjezdana no¢ s pogledom u zemlju

Dante je u svojoj Bozanstvenoj komediji ustvrdio : “Nebo kovitla iznad nas, a
nase ocCi i dalje su uprte u zemlju. “ Zaokupljenost softverskim rjeSenjima
mogli bismo usporediti sa gledanjem u zemlju, dok iznad nas kovitla nebo
puno izazova.

Dizanjem pogleda mozemo uroniti u jedan sasvim novi svijet, svijet koji nudi
oCita rjeSenja na prvi pogled tesko rjeSive probleme.



