Ale$ Stempihar, predsednik IIBA Slovenija

Povzetek:

Ob zakljucku 2016 sta IIBA in KPMG objavila raziskavo
»Business Analysis - positioning for success«, v Kkateri
preucujeta spremenjeno poslovno okolje, glavne silnice, ki
vplivajo na organizacije in viogo poslovnih analitikov pri tem.
Zacne se z ugotovitvijo, da kar 72% CEO meni, da bodo
naslednja 3 leta za njihove organizacije in panoge, v katerih
delujejo, bolj kriticna kot preteklih 50 let skupaj. Kako jim
lahko pri tem pomagajo poslovni analitiki, si preberite v
kratke povzetku raziskave.

Za dokument raziskave in/ali daljsi povzetek pisite na
info@slovenia.iiba.org s predmetom »Raziskava«

Kljucne besede: prihodnost BA, CEO skrbi in izzivi, CEO
resitve

Vloga: BA, HR, MNG, PM, CIO, BPM, QA

HQ nase mati¢ne organizacije IIBA v Kanadi je naredil velik korak naprej v smeri
razumevanja, kako CEO in vrhnji management vidi pozicijo poslovnih analitikov v
razmerah spreminjajoCega poslovanja. Povezal se je s KPMG Kanada in v
sodelovanju je nastala studija » «,
Ki je bila objavljena novembra 2016.

, ki jo je izpolnilo preko 3200 poslovnih analitikov iz celega sveta;
s preko 100 vrhnjimi managerji;
KPMG-ja v povezavi z njihovo CEO raziskavo in

drugimi BA viri.
V skladu z ( ), je v dokumentu najprej definirana
potreba po napredni vlogi BA-jev. Ta izhaja iz ugotovitve, da kar 72% CEO meni,
da bodo za njihove organizacije in panoge, v katerih delujejo,

. Med njimi jih nato kar 41% napoveduje,
da bodo morali v naslednjih 3 letih bistveno transformirati svojo organizacijo (kar
je bistveno vec¢ od 29% iz KPMG CEO raziskave leta 2015).

Pri tem vidijo, da bodo preobrazbe podjetij usmerjale predvsem naslednje tri
silnice (glej sliko 1): 1. Podatki in tehnologija za »business insights«; 2.
Sofisticirane stranke z vse ve¢ moznostmi interakcije s podjetji; 3. Pretresi v
panogah na podlagi novih poslovnih modelov.
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Slika 1:
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Stronger computing power and Consumers are more connected, New business models with lower
more data have opened up new have mare information available entry costs are challenging
possibilities for generating business  and ultimately have more choice organizations to re-evaluate how
intelligence and insights around the organizations they they sustain their value proposition

interact with

Predsedniki uprav (CEO) vidijo reSitev in pomoc pri preobrazbi svojih podjetij v
kulturi inovacij, v hitrih odzivih na priloznosti, s pomocjo investicij v nove
procese in tehnologije, z namenom zagotovitve lojalnosti kupcev in tudi
povecevanja ucinkovitosti poslovanja. Pri tem bodo CEO in vodstva podjetij iskali
nove modele za izvajanje sprememb in svoje zaposlene oborozili z novimi
kompetencami. Med slednjimi so npr. sposobnost izvedbe business value analiz,
za uvide na nivoju celotne organizacije in za potrebe pravocasnega in pravilnega
odlo¢anja. Vzpostavljali pa bodo tudi novo organizacijsko kulturo (inovacij,
sodelovanja, povezovanja, usmerjanja v kupce).

Raziskava nato konkretizira katere so najpomembnejse skrbi za CEO (glej sliko
2): lojalnost kupcev, pomanjkanje Casa za strateSka razmisljanja, ustreznost
produktov in storitev njihovih organizacij, sledenje novim tehnologijam, novi
konkurenti z novimi poslovnimi modeli, premajhna vloga njihovih podjetij pri
narekovanju novih poslovnih modelov v panogah, kjer poslujejo.

Slika 2:
Top CEO concerns!

Loyalty of their customers
88%

Not having enough time to think strategically
b 86%

Relevance of their products or services

[0

Keeping up with new technology

77%

New entrants disrupting their business model
65%

Their company is not disrupting their industry’s business model enough
ﬁ 53%



Resitve za te skrbi vidijo CEO-ti v: povezovanju novih kompetenc, kot npr.
kognitivno razmisljanje (umetna inteligenca) v povezavi s (Cloveskim) strateskim
razmisljanjem in digitalizacijo procesov, razvoju voditeljstva ter inovacijskem
razmisljanju.

Raziskava je pokazala, da se CEO-ti zavedajo pomanjkanja poslovnih vlog, ki bi
lahko pospesSeno izvajale prej nastete primere resSitev. To pa predstavlja veliko
priloznost za poslovne analitike.

Da pa bi lahko poslovni analitiki vstopili v Cevlje CEO resiteljev, se morajo
preusmeriti iz analiz na podlagi nalog, v analize na podlagi vrednosti (glej sliko
3).

Slika 3:

“Task Driven Analysis” “Value Driven Analysis”
il] Task Centric f]ﬂ Outcome Centric
(W_ B) Collaborative Approach
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E Data Focused ﬁ Insight Focused

CEO-ti pa Ze sedaj prepoznavajo vrednost poslovnih analitikov (glej sliko 4): v
identificiranju in prioritizaciji novih priloznosti, v pospeSevanju ucinkovitosti
virov, pri izboljSanju razumevanja kupcev in prevzemanju novih ter ohranjanju
obstojecih kupcev in v povecevanju uspesnosti projektov.

Slika 4:

Value of business analysis
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“Identifying and “Enabling more “Improve understanding,  “Increase project
prioritizing new efficient use of acquisition and retention success rates”
opportunities” time / resources” of customers”

Raziskava je torej nedvomno pokazala, da nas - BA Cas prihaja na velika vrata.
Pripravite se pravocasno, da boste lahko suvereno stopili pred njihov prag.

Ce Zelite prejeti $tudijo oz. njen povzetek, posljite mail na info@slovenia.iiba.org.

Tukaj pa si lahko ogledate kratek filmcek z rezultati raziskave Business
Analysis - positioning for success.
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