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(Primer iz prakse)

Povzetek:

3 celine in drZzave, 2 vsebinski predavanji, en predavatelj. Go!
Jesen leta 2017 sem obiskal in predaval na treh najvecjih
konferencah poslovne analitike v svetu. Bile so skoraj hkrati
na vseh kontinentih, z zelo razli¢cnimi zasedbami udelezencev
po starosti, profilu, letih, izkusnjah ipd,. Kot predavatelj sem
obcutil razlicne vrste obcinstva, interakcije s predavateljem in
obkonferencne dejavnosti. Bilo je vredno!.

Kljucne besede: prediktivha analitika, start up, poslovna
analitika, konference

Vloga: BPM, CEO, CIO, BA

V letu 2017 sem aktivno obiskal tri (to je Stevilka 3 v naslovu) razlicne regijske
konference poslovnih analitikov in sicer najprej v Juzni Afriki v mestu Cape Town
(http://www.basummit.co.za), nato v glavhem mestu Bolgarije Sofiji, kjer je bila

konferenca v organizaciji balkanskih chapterjev IIBA
(http://www.balkanbaconference.org) ter v zacetku novembra najvecja svetovna
konferenca pod okriljem IIBA v Orlandu - Building Business Capabilities

(http://www.buildingbusinesscapability.com).

Na vsako posebej sem v Casu prijave Clankov poslal 2 (od tu Stevilka 2 v naslovu)
razlicni temi za predavanje in sreCa je hotela, da so sprejeli obe temi, seveda na
razlicnih konferencah. Tako sem lahko prikazal obSiren sklop mojega (nasega, ker
smo vedno delali kot tim) dela kot poslovhega analitika, tako z veliki strankami,
kot z najmanjsimi startup v Sloveniji. Prvo predavanje je bilo usmerjeno bolj v
optimizacijo procesov z elementi prediktivhe analitike, medtem ko je drugo bilo
posveceno agilnosti v luc¢i zagona start-up podjetij.

Skupno vsem konferencam je bilo, da sem lahko vse svoje prezentacije izvedel v
enem jeziku (anglescini, od tod Stevilka 1 v naslovu), Ceprav je stopnja
strokovnosti in zahtevnosti razlicna med regijami in udelezenci. Zagotovo je bilo
najtezje v Orlandu, saj je anglescina njihov »native« jezik, ¢eprav je bilo vseeno
bolj sproscujoce, kot je bilo lani v Londonu. V Juzni Afriki je sicer anglescina eden
od uradnih jezikov, za nas Evropejce je zaradi lokalnega narecja malce tezje
razumljiva,tako da nas naglas ni bil ni¢ bolj mote¢. Najbolj domace okolje je bilo
seveda v Sofiji, kjer je lahko del pogovorov potekal v razli¢nih jezikih Balkana, saj
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se vecinoma med seboj razumemo vsaj v osnovnih besedah (in kretnjah, ¢e ne
gre drugace).

Zanimivi so bili tudi odzivi. Mene je najbolj presenetil juznoafriski, saj je bil zelo
odprt, mnozicen in vsebinski. Zanimala jih je tema v globino, moznost uporabe
tega na njihovem trgu ipd. Prav tako smo o tem lahko odprto govorili tudi po
uradnem delu, v bolj prijetnem ozracju hotelskega bara. Evropski odziv in
komentar je bil tudi zelo topel, se je pa poznalo vecje razumevanje nasega
poslovnega okolja, prav tako sem veliko udelezencev pozna iz preteklih konferenc
in smo o temi govorili Zze prej. Amerika pa je vedno poglavje zase. (v?eprav nisem
poskakoval in imel igralsko/pevskih vlozkov, je publika vseskozi pozorno
spremljala in tudi vprasanj je bilo kar precej. A ko je bil konec smo odrveli na
druga predavanja (vseh je bilo vec¢ kot 130) in moj je izvenel v mnozici prav tako
zanimivih in dobrih. Morda kot anekdoto - za dve nagradni vprasanji sem podelil
dve nagradi in sicer »vecerjo za 2 osebi v Ljubljani«. Me prav zanima, ¢e se bo kdo
javil v naslednjih letih-
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Sedaj pa k vsebini predavanj in osebni izkusnji ter na odzive in komentarije.

Prvo predavanje na temo start-up je imelo zelo direkten naslov »How to start up
a Start Up with TIBA Core Concept Model?«, Predavanje se je osredotocilo na tri
primere slovenskih startup podjetij in na oceno njihovega zacetka (uspesnega in
neuspesnega). Uporabili smo model IIBA BACCM za evalvacijo rezultatov in sicer
smo za vsakega od 6 elementov koncepta (need, stakeholder, value, solution,
context, change - vec¢ v mesecniku st. 2 junij — julij 2016) dolocili dva klju¢na



opazovana elementa in potem primerjali izvajanje startup podjetja glede na
optimalno izvajanje.

Need Change

Problem & Idea Org. processes

\. Culture & People

Stakeholder Solution
Investors, Customer Product

MVP . Market structure

Gross margin ' ’ Business model

Value Context

Ugotovili smo, da mlada podjetja vec¢inoma zanemarijo tri kljucne elemente in sicer

VALUE: se ne osredotocijo na pravilno doloCitev MVP (minimum value
product), oziroma pozabijo na spremljanje razlike v ceni, ki jo dosegajo s
svojim produktom. Tezave imajo z izraCunom lastne cene, ki je veCinoma
podcenjena in ko pravilno alocirajo vse stroske, se le ta precej poveca in
konc¢na dosezena razlika v ceni ne omogoca vec srednjerocnega prezivetja
podjetja.

CHANGE: z uspehom pride sprememba in sicer na strani procesov in na
strani organizacije. Ko startup raste, se morajo prilagoditi prvo procesi, nato
sledi Se organizacija - in podjetje z 50 zaposlenimi ni veC podjetje 3
ustanoviteljev, ne po ustroju procesov ne po strukturi organizacije dela.
CONTEXT: tu sta klju¢na spremljava trga in poslovnhega modela. Oba se
lahko zelo hitro spreminjata in konteks mednarodnega trga ponavadi diktira
nujne prilagoditve in reakcije v startup podjetju. Ce teh ni, ali ¢e jih podjetje
zamudilo, potem uspeh ni vec zagotovljen.

Predavanje v Cape Townu je naletelo na zelo pozitiven odziv in veliko vprasanj in
komentarjev, saj je okolje v Afriki naklonjeno mladim podjetnikom in poskusov
zagona novih druzb je zares zelo veliko.

Drugo predavanje je bilo usmerjeno bolj v optimizacijo procesov z uporabo
prediktivne analitike in je imelo zelo pravljicen naslov, povzeto po zgodbi o
Sneguljcici in sedem palckov »Mirror, Mirror on the wall, who's the wisest of them
all?«. Predavanje se je poigravalo s primerjavo med ¢arobnim zrcalcem, ki ve vse
in pravilno napove, kdo je najlepsi v dezeli, in sodobnimi orodji za prediktivno



napovedovanje, ki prav tako lahko »vidijo« v prihodnost, njihove napovedi pa nam
pomagajo pri optimizaciji aktivnosti procesov logistike, marketinga, prodaje,
izterjave ipd.

Mirror's predictive analytics algorithmum
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Vzporednico smo potegnili tudi z zaCetki racunalnistva v ¢asu med drugo svetovno
vojno, ko se je sodobno racunalnistvo rodilo z mislijo, da se dolo¢enega problema
ne da vec resiti s ¢loveskim umom, temvec za to potrebujemo stroj (Alan Turing,
Breaking the Enigma Code). Tehnike, ki jih je uporabila ekipa v tistem c¢asu so Se
danes zelo uporabne. Najdemo jih tudi v BABOK v3, in sicer (v oklepaju so BABOK
oznake):

- Prototyping (10.36)

- Solution performance goals (10.28)

- Data mining (10.14)

- Estimations (10.19)

- Risk analysis and management (10.38)

Skozi predavanje sta prikazana dva primera, kjer smo v preteklem letu z uporabo
teh metod povecali uCinkovitost in uspesnost procesa za 450% in dosegli ROI 14
dni. Uspeh, ki ga dosezemo le redko.

Predavanje sem izvedel v Sofiji in Orlandu. V Sofiji so bili odzivi zares topli in padla
je tudi marsikatera pohvala v zZivo ali preko socialnih omrezij, V Orlandu pa so bili
bolj ameriski z mnogimi »vrtalnimi« vprasanji, kot da ne bi verjeli, da smo vse te
poslovne ucinke iz primera iz prakse tudi zares dosegli.

Za konec Se sklepa misel na podlagi izvedbe vseh predavanj. Moje osebno mnenje
je, da smo poslovni analitiki v Sloveniji v samem vrhu svetovnega dogajanja z
vidika inovativnosti, uporabe in kombiniranja tehnik in znanja v analizah in
projektih. Mediteranska sproscenost in timsko delo nam omogoca, da presezemo
individualne interese in lahko sodelujemo v zelo mesanih ekipah in naredimo
veliko. Morda nam malo manjka Se na podrocju lastne promocije, da bi nas



predvsem vodstvo nasih podjetij prepoznalo kot koristne in uporabne, tako v
sklopu projektov prenove IT, kot sodobnih digitalnih transformacij in spreminjanja
poslovnih modelov....O tem pa morda kdaj drugic.



