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UTICAJ FUNKCIONALNE PRIMENE POSLOVNO INTELIGENTNIH SISTEMA NA
EFEKTIVNOST I EFIKASNOST POSLOVANJA PREDUZECA

Rezime: Danas se preduzeéa U svom poslovanju susre¢u sa ogromnim koli¢inama podataka koje
u vecini slucajeva nisu u stanju da obrade i iskoriste u svrhu unapredenja svog poslovanja. Jedna
od mogucénosti koja preduze¢ima stoji na raspolaganju je primena savremenih informacionih
sistema sa elementima poslovne inteligencije Cija funkcionalna primena moze imati znacajan a u
mnogim sluc¢ajevima i presudan uticaj na unapredenje efektivnosti i efikasnosti poslovanja
preduzeca. U ovom istrazivackom radu nakon sistematskog istraZivanja najnovije relevantne
svetske literature iz oblasti poslovne inteligencije i primene poslovno inteligentnih sistema
predstavljena su i evoluirana najnovija teoretska razmatranja eminentnih autora iz ove oblasti. U
disertaciji su predstavljeni i studiozno analizirani najsavremeniji sofisticirani alati renomiranih
svetskih proizvodaca softvera koji se mogu naci na svetskom trzistu sa analizom opravdanosti

primene istih uzimaju¢i u obzir specifi¢nosti poslovanja preduzec¢a u R.Srbiji.

U prakticnom delu rada predstavljen je konkretan primer primene poslovno inteligentnih sistema
u karakteristicnom preduzecu sa ciljem reSavanja konkretnih poslovnih situacija sa kojima se
preduzeca susrecu. U svrhu potrvrdivanja postavljenih hipoteza sprovedena su adekvatna
istraZivanja na terenu kojim je nedvosmisleno potvrdeno da funkcionalna primena poslovno
inteligentnih sistema i alata 1 tehnika poslovne inteligencije ima znacajan uticaj na efektivnost i

efikasnost poslovanja preduzeca.
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EFFECT OF THE FUNCTIONAL APPLICATION OF BUSINESS INTELLIGENT
SYSTEMS ON THE EFFECTIVENESS AND EFFICIENCY OF BUSINESS
OPERATIONS

Abstract: Today, companies encounter huge amounts of data in their business, which in most
cases they are unable to process and use in order to improve their business. One of the
opportunities available to companies is the use of modern information systems with business
intelligence elements whose functional application can have significant and in many cases a
decisive influence on improving the efficiency and efficiency of the company's operations. In
this research paper, following the systematic research of the latest relevant international literature
in the field of business intelligence and the application of commercially intelligent systems, the
latest theoretical considerations of eminent authors from this field have been evolved. The
dissertation presented and studiously analyzed the latest sophisticated tools of world renowned
software vendors that can be found in the conscious market with an analysis of the suitability of
their implementation, taking into account the specifics of the company's operations in the
Republic of Serbia.

The practical part of the paper presents a concrete example of the application of commercially
intelligent systems in a characteristic company with the aim of solving the specific business
situations that companies face. In order to confirm the set hypotheses, adequate field research has
been carried out, which have undoubtedly been confirmed that the functional application of
business intelligent systems and tools and techniques of business intelligence has a significant
impact on the effectiveness and efficiency of business operations.

Key words: business intelligence, intelligent systems, business
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1. PREDMET I CILJ ISTRAZIVANJA

Predmet istrazivanja doktorske disertacije predstavljace istrazivanje uticaja primene poslovno
inteligentnih sistema u preduze¢ima u funkciji unapredenja ukupnog poslovanja preduzeca.
Danas u uslovima svetske ekonomske krize preduzeca su u uslovima sve konkurentnijeg trzista
kako bi opstala, prinudena da unaprede svoje poslovanje. Jedna od moguénosti koja je
preduze¢ima u Republici Srbiji na raspolaganju je da to odrade primenom informaciono-
komunikacionih tehnologija. Preduzeca u tom pravcu izmedu ostalog pokuSavaju da nabave,
kupe 1ili razviju odgovaraju¢i poslovni softver, trude¢i se da, koliko god je moguce, smanje
troSkove poslovanja, povecaju pouzdanost proizvoda, smanje vreme potrebno za razvoj i $to je
najvaznije, kako bi se osigurala da njithovi proizvodi budu po Zelji kupaca. Tokom protekle dve
decenije znac¢aj poslovne inteligencije (eng.Business Intelligence - Bl) je sve ve¢i, kako u teoriji
tako 1 u praksi. Inovacije u informacionoj tehnologiji omogucile su da poslovna inteligencija
postane sustinska komponenta informacionog sistema u preduze¢ima. Medutim, uprkos rastucoj
popularnosti, postoje znaCajne razlike u pogledu stepena usvajanja i primene poslovne
inteligencije u preduze¢ima. U mnogim slucajevima, preduzeca su daleko od mogucnosti da
uvidaju znacaj i prednosti povezane sa poslovnom inteligencijom, te postoji velika strucna i
metodoloska potreba za podrSkom malim 1 srednjim preduze¢ima koje implementiraju poslovnu
inteligenciju i njene napredne modele.

Predmet i ciljevi istrazivanja predstavljaju teorijsku osnovu sistema, poslovne inteligencije 1
prakti¢nu demonstraciju realizacije sistema. Cilj disertacije jeste analiza uticaja razvoja i primene
poslovno inteligentnih sistema u  preduze¢ima Republike Srbije i1 unapredenja procesa
izveStavanja 1 analize performansi poslovanja, sa posebnim akcentom na preduzeca na teritoriji
Kosova i Metohije koja posluju u specificnom poslovnom okruzenju i uslovima.

1.1. Ciljevi, delokrug i ogranicenja istrazivanja

Ciljevi istrazivanja evoluirani su na osnovu referentne nauc¢ne literature 1 istrazivanja u

slu¢aju da preduzeca:

1) proucavaju evoluciju i trenutnu situaciju iz oblasti poslovno inteligentnih sistema,
2) studiozno analiziraju poslovanja i menadZerska pitanja vezana za uvodenje sistema
poslovne inteligencije, i



3) nau¢no primenjuju teorijske modele procesa implementacije poslovno inteligentnih
sistema u praksi, zatim procene njihove efikasnosti i predlazu ispravke u postoje¢im
konceptualnim modelima kao i da sublimiraju smernice i najbolju praksu za proces

uvodenja i implementacije poslovno inteligentnih sistema.

Najnovija istrazivanja eminentnih autora odnose se na slede¢e menadzerske aspekte:
opravdanost prikupljanja i konsolidacija podataka u okviru sistema poslovne inteligencije, alati i
standardizacija, izbor prodavca, mogucnost potreba za reinZzenjeringom poslovnih procesa, obuka
1 osnaZivanje zaposlenih, reSavanje pravnih 1 etickih pitanja u vezi sa realizacijom sistema

poslovne inteligencije, evoluiranih na osnovu sekundarnih 1 primarnih istraZivanja.
U pogledu obima sadrzaja disertacije, istrazivanje sadrzi Cetiri dela:

1) uvod u oblasti poslovne inteligencije, analizu evolucije alata poslovne inteligencije,

njihova glavna funkcionalnost i uloga u procesu donosenja odluka,

2) analiza menadZerskih aspekata implementacije poslovno inteligentnih sistema,

3) analiza efikasnosti procesa implementacije poslovno inteligentnih sistema i

4) zakljucak, koji obuhvata pregled poboljSanja procesa implementacije u slucaju

konkretnog preduzeca i1 mogucée korekcije postojecih praksi implementacije, kao i
uopStene smernice za efikasniju upotrebu poslovno inteligentnih sistema u malim 1
srednjim preduze¢ima u Srbiji sa konkretnim primerom primene u preduzecu za
proizvodnju CO; gasa i mineralne vode Klokot iz Vitine.

U uvodnom teorijskom delu teze predstavljen je evolutivni pregled sistema poslovne
inteligencije, a zatim detaljnim opisom pojedinih elemenata ovih sofisticiranih sistema
prikazane su najces¢e koriS¢ene tehnologije, razli¢iti pristupi realizacije i najnoviji trendovi u
oblasti sistema poslovne inteligencije. Poseban akcenat je stavljen na pitanje nacina na koji su
informacije predstavljene krajnjim poslovnim korisnicima, a koji su zbog razli¢itih veStina i
zahteva koje treba razmotriti, pojedinacni. Kroz dalji teorijski rad dat je detaljan prikaz
metodologije razvoja poslovno inteligentnog sistema, Sto garantuje visok stepen efikasnosti
realizacije projekta. Metodologija se sastoji od niza aktivnosti koje ukljucuju planiranje,

implementaciju i instalaciju sistema poslovne inteligencije.

U disertaciji su sublimirana istraZivanja viSegodiSnjeg studioznog rada na projektima
primene i razvoja poslovno inteligentnih sistema. Pored napred navedenog, cilj disertacije je da
se sistematizuju 1 prikazu teorijske osnove, koncepti, principi i metode razvoja i primene
poslovno inteligentnih sistema, a pre svega da se sistematizuju, istraze, objedine 1ina neki nacin
rezimiraju rezultati koji su u oblasti poslovno inteligentnih sistema do sada postignuti.

Rezultati istraZivanja ove disertacije pokazuju da se prilikom upravljanja projektima uvodenja



poslovno inteligentnih sistema integrisanjem razli¢itih dimenzija u jedan model omogucava

poredenje i sveobuhvatan pogled na slozene viSedimenzionalne probleme ovog tipa.

Metod rada zasniva se na studiji teorijskih osnova poslovno inteligentnih sistema i problema
njihove implementacije u preduzeca. Pri izradi rada kori§¢ena je najnovija relevantna literatura
stranih i domac¢ih autora, udzbenika, knjiga i ¢lanaka u Stampanom i digitalnom obliku. Zbog
objektivnosti istrazivanja koristi se najnovija reprezentativna literatura velikog broja eminentnih
autora, navodeni su njihovi stavovi, modeli i analize i na osnovu kompletnog studioznog uvida
treba donositi sopstvene zakljucke. Takode, u radu su prikazane studije uvodenja poslovne
inteligencije u preduzeé¢ima. Studije se zasnivaju na analizi radova ¢iji se autori bave poslovno

inteligentnim sistemima u preduze¢ima, na osnovu istraZivanja.

Na primenu poslovne inteligencije veliki uticaj ima identifikacija faktora spremnosti malih i
srednjih preduzeca za uvodenje ovih sofisticiranih sistema. Najnovija strucna literatura i
istrazivanja identifikuju faktore neophodne za uvodenje poslovne inteligencije i definiSu Sta ¢ini
uspeh projekta. U ovom radu pokusano je da se pronade veza izmedu klju¢nih faktora uspeha
projekta poslovno inteligentnih sistema i faktora pripremljenosti preduzec¢a za uvodenje i
implementaciju ovih projekata. SteCeno znanje na osnovu istraZivanja se moze primeniti 1 u
preduzecima koja su razli¢itih proizvodnih programa i vlasnicke strukture koja odlu¢e da uvedu
poslovno inteligentni sistem. Na osnovu rezultata ovog istrazivanja moguce je ostvariti saradnju
sa konsultantskim preduze¢ima koja se bave projektovanjem i implementacijom poslovno
inteligentnih sistema, kao i sa malim i srednjim preduze¢ima koja pocinju projekat
implementacije poslovne inteligencije. Na taj naCin se moze ostvariti uvid u kompletno stanje
preduzeca, izvrSiti analiza faktora spremnosti i faktora uspeha, i na kraju diskutovati o tome Sta
treba uraditi kako bi preduzec¢e dodatno unapredilo svoje poslovne procese. Rezultati istrazivanja
1 modeli mogu se primeniti 1 u preduzeca koja su ve¢ uvela poslovnu inteligenciju ili preduzeca
koja su jo§ uvek u fazi planiranja ovakvog projekta. Na osnovu dobijenih podataka mogu se
identifikovati kljuéni faktori spremnosti analiziranog preduzecéa, pokazati uvid u trenutno stanje i

identifikovati nedostaci upravljanja projektom uvodenja poslovno inteligentnih sistema.

U prvom poglavlju disertacije opisana je poslovna inteligencija u Sirem smislu. Zatim je
prezentovano viSe relevantnih pristupa koncepta i1 definicija poslovne inteligencije, definicija
inteligentnog sistema i sistema poslovne inteligencije. Zatim sledi opis arhitekture ovih sistema,
programa, ograni¢enja u implementaciji projekata poslovno inteligentnih sistema kao i njegove
prednosti.

Zadatak ove disertacije je da se proceni uticaj primene poslovno inteligentnih sistema i da se
proceni razvijeni pristup, zasnovan na modelu zrelosti, u evoluciji poslovno inteligentnih sistema



u preduzeé¢ima primenom multimetodskog pristupa. Naucni doprinos ove doktorske disertacije
nalazi se, pre svega, u razvoju novih modela i koncepata za ispitivanje u kojima ne vaze vec
poznati stavovi misljenja, koncepti i modeli vezani za uticaj primene poslovno inteligentnih
sistema.

U prakti¢nom delu rada istrazen je uticaj i prikazana primena poslovno inteligentnih sistema
u konkretnim preduze¢ima - preduzece za proizvodnju gasa CO», i mineralne vode Klokot i
druga.

Na kraju disertacije, prezentovani su zakljuéci i ocene dobijene studioznom analizom i
istrazivanjem  uticaja primene poslovno inteligentnih sistema u istrazivanim preduzecima.
Realizacija u velikoj meri sledi smernice metodologije Zivotnog ciklusa, ali zbog manjeg obima
metodologije projekta koristi pojednostavljen na¢in. Kao rezultat kori§¢enja modernih platformi,
neophodno je da se metodologija sa uklju¢ivanjem dodatnih aktivnosti prosiri. Metodologija ne
daje konkretne zadatke za realizaciju modernih poslovnih komunikacionih sistema koji se
sprovode.

Rezultat rada predstavlja realizaciju sistema poslovne inteligencije. Istrazivanja ukazuju da
su do danas vrSena minimalna istrazivanja o razli¢itim aspektima uticaja sistema poslovne
inteligencije kada je ona primenjivana kao nastavak ERP (eng.Enterprise resource planning)
sistema. Ovo istrazivanje je radeno na podacima o tome kako razli¢ita preduzeca mogu
integrisati razli¢ite tehnologije 1 posvedocCiti o kriticnim faktorima uspeha koji prate to
integrisanje.

Rezultati ovog istrazivanja bice primeri dobijeni na osnovu objavljenih izvora informacija i

intervjua u sluc¢ajevima da preduzece:

1) proucava evoluciju i trenutnu situaciju iz oblasti poslovno inteligentnih sistema,

2) analizira menadzerska pitanja vezana za BI fazu implementacije i

3) primenjuje teorijske modele BI implementacije u studiju slu¢aja, proceni njihove
efikasnosti 1 predlaze ispravke u postoje¢im modelima kao i da generiSe smernice i
najbolju praksu za implementaciju BI.

Dosadasnja istrazivanja se uglavnom odnose na slede¢e menadZerske aspekte kao Sto su:
opravdanost sticanja i konsolidacije podataka poslovne inteligencije, alata i standardizacije,
izbora prodavca-vendora, mogucénost potreba za reinzenjeringom poslovnih procesa, obukom i
osnazivanjem zaposlenih, reSavanjem pravnih 1 eti¢kih pitanja u vezi sa realizacijom poslovne

inteligencije, $to ¢e biti realizovano i analizirano na osnovu sekundarnih i primarnih istrazivanja.



Istrazivanje ove disertacije je opravdano ¢injenicom da reprezentativni izvori sadrze razli¢ite
informacije o procesu implementacije poslovno inteligentnih sistema i ne daju detaljan opis
problema sa kojima se mala i srednja preduzeéa mogu suociti tokom procesa uvodenja poslovno
inteligentnih sistema, kao i da ne daju preporuke ili smernice u vezi moguéeg resenja problema.
Dakle, ovo istrazivanje ima za cilj da eliminiSe ovu prazninu, konsoliduje informacije u vezi
aspekata upravljanja projektima uvodenja poslovno inteligentnih sistema na osnovu objavljenih
izvora, kroz primenu poslovno inteligentnih sistema u konkretnim preduze¢ima, analiziranjem
efikasnosti procesa implementacije u slucaju preduzeca, sugerisanjem poboljSanja procesa 1 na
osnovu teorijske analize menadzerskih aspekata 1 iskustva u sluc¢aju preduzeca obezbedujuci
opste smernice 1 preporuke za upravljanje projektima uvodenja poslovno inteligentnih sistema u

preduze¢ima 1 poslovnim sistemima.

U sekundarnom  istrazivanju su izmedu ostalog obuhvadeni menadzerski aspekti
implementacije poslovno inteligentnih sistema iz razli¢itih objavljenih izvora i primarnog
istrazivanja (intervjua), sa ciljem da se pruzi primer kako preduzece organizuje svoj proces
implementacije sistema poslovne inteligencije i kako se teorijski modeli koji se navode u
sekundarnom istrazivanju mogu primeniti kako bi se poboljSala efikasnost ovog procesa. S
obzirom na ¢injenicu da razgovori pokrivaju uticaj primene poslovno inteligentnih sistema u
jednom preduzecu, generalizacija o iskustvima implementacije sistema poslovne inteligencije
mozda nije dovoljno precizna jer su istrazivanja ukazala da je neophodno sprovesti vise studija
slucajeva u tu svrhu. Sa tim u vezi, istrazivanje je delimi¢no ograni¢eno na pruzanje preporuke i
poboljsanja u procesu implementacije poslovno inteligentnih sistema za odredena preduzeca koja
su analizirana i razmatrana u predmetu proucavanja i na generisanje opstih preporuka i smernica
za poboljSanje postojecih praksi implementacije na osnovu iskustava upravljanja projektima
implementacije poslovno inteligentnih sistema u preduze¢ima.

Potencijalna ograni¢enja istrazivanja su takode moguca $to se tice validnosti izvora podataka
koji se koriste za istrazivanja, a koja ukljucuju knjige, ¢lanke i “online* resurse. Pored toga,
¢injenica da su neki od izvora koji se koriste za istrazivanje objavljeni pre par godina, delimi¢no
mogu dovesti do problema aktuelnosti ili irelevantnih informacija zbog vremenskog perioda

izmedu objavljivanja i datuma trenutnog istraZivanja.

Ogranicenja primarnog istraZivanja koje je dobijeno na osnovu strukturisanog metoda
intervjua, odnose se na kvalitet dobijenih odgovora koji su direktno zavisili od kvaliteta pitanja
pripremljenih za intervju. Osim toga, potrebna je velika faza pripreme kako bi se utvrdio spisak
pitanja za diskusiju. Uzimaju¢i u obzir da su pitanja pripremljena pre intervjua, postojala je
velika moguénost da se "intervju efekat" pojavi, Sto zna¢i da pitanja nisu dala dovoljno

fleksibilnosti u odgovorima ispitanika stvaraju¢i predrasude ispitivaca. Istrazivanje je takode
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ograni¢eno na informacije koje su na raspolaganju za analizu tokom intervjua zbog pitanja o
poverljivosti informacija. Tako da cCinjenica da neke informacije o specificnim detaljima
poslovanja preduzeéa, nisu bile dostupne za preuzimanje ili objavljivanje, mozda eventualno

direktno uti¢e na tacnost i potpunost istrazivanja.

Literatura koja ¢e se koristiti u svrhu istrazivanja disertacije uklju¢uje najnovije naucne
radove 1 tekstove iz oblasti sistema poslovne inteligencije. Ovi izvori objasnjavaju potrebu za
poslovnom inteligencijom i inteligentnim reSenjima sa stanoviSta poslova i daju relevantne
primere koji pomaZu da se primeni teorija u praksi. Pregled literature pruza vrlo temeljno 1
logi¢no objasnjenje evolucije alata za poslovnu inteligenciju i poslovno inteligentnih sistema
kroz njihov nastanak zbog tehnoloskog razvoja. Ovaj pregled je izuzetno vazan za istrazivanje s
obzirom da daje moguénost da se razume kompleksnost takvih sistema poslovne inteligencije 1
poslovnih potreba, a §to je dovelo do razvoja i, prema tome, moze se prikljuciti modernoj
ekonomiji. Takode, izvori objaSnjavaju potrebu za poslovnom inteligencijom 1 reSenjima sa

stanovista poslova 1 daju relevantne primere koji pomazu da se primeni teorija u praksi.

Istrazivanje disertacije naime, obuhvata menadZerske aspekte sistema poslovne inteligencije
i implementaciju zahteva kroz detaljan opis stvarne arhitekture poslovne inteligencije s obzirom
da je jasno razumevanje arhitekture od sustinskog znacaja da bi se definisali kakvi problemi
mogu da nastanu tokom faze implementacije sistema poslovne inteligencije. Preduzece koje se
koristi za studiju slucaja i predstavlja preduzeée za proizvodnju CO2 gasa i mineralne vode
Klokot. Detaljnije informacije o preduzecu su ogranicene zbog poslovne tajne i poverljivosti u

vezi pitanja vezanih za javnu dostupnost odredene informacije.

U evoluiranoj referentnoj literaturi novijeg datuma, iako se moze naci da je Sematski na
visokom nivou prikazana arhitektura poslovne inteligencije koja je 1 tehnicki dobro objasnjena i
da je dat logicki strukturiran opis, ipak su primetni nedostaci da ovi resursi ne mogu da pruze
detaljan pregled savremenih sistema poslovne inteligencije. Stoga, da bi se dobio pregled
sofisticiranih alata poslovno inteligentnih sistema neophodno je posetiti zvani¢ne internet
stranice od dobavljaca kao Teradata, MicroStrategy, Oracle, IBM, Microsoft i SAP. [253]

Opravdanje za implementaciju poslovne inteligencije je jedno od najvazniji menadzerskih
pitanja koje se javlja kada se preduzeca i poslovni sistemi odlu¢e za uvodenje ovih sistema.
Najnoviji kori§¢eni naucni izvori pruzaju dobar pregled glavnih prednosti sistema poslovne
inteligencije i1 objaSnjavaju pokretacku snagu za implementaciju ovih sistema, a pored toga i
definiSu kojim vrstama krajnjih korisnika se priblizava i najviSe koristi organizacija kroz
preopterecenost izveStavanja i1 analize. Medutim, postojeca istraZivanja i izvori pruZaju samo

elementarne informacije o moguc¢im problemima koji mogu nastati u procesu uvodenja sistema



poslovne inteligencije i ne pokazuju nikakve preporuke 1 reSenja koje preduzeca mogu da
koriste da bi izbegli ili resili takva pitanja. Stoga, istrazivanje ove disertacije kao i dodatna
sekundarna i primarna istrazivanja ovog tipa nastaju sa ciljem da popune praznine koja postoji u
ovoj oblasti, prouCavanjem i studioznom analizom reprezentativnih izvora i realizacija
istrazivanja u konkretnim preduze¢ima koja su uvela sisteme poslovne inteligencije. Rezultati
ovog istrazivanja pruzi¢e preporuke i uputstva za upravljanje projektima uvodenjem poslovno
inteligentnih sistema u malim i srednjim preduze¢ima kao i opravdanost efekata primene

poslovne inteligencije.
1.2. Polazne hipoteze

Na osnovu do sada sprovedenih istrazivanja mogu da se postave sledece hipoteze:

1. Postojeci nivo upotrebe poslovno inteligentnih sistema u malim 1 srednjim preduzec¢ima
u Republici Srbiji je neodgovaraju¢i i zastareo, pa ne dovodi do ocekivanog
funkcionalnog napretka u poslovanju ovih preduzeca.

2. Postoji znaCajan pozitivan direktan uticaj poslovno inteligentnih sistema u unapredenju
efikasnosti i efektivnosti poslovanja malih i srednjih preduze¢a u Republici Srbiji kroz
kvalitet donoSenja odluka, kvalitet informacija i kvalitet sadrzaja u preduze¢ima.

3. Postoji znacajan pozitivan direktan uticaj kvaliteta informacija i kvaliteta sadrzaja na
kvalitet donoSenja odluka u preduze¢ima i poslovnim sistemima.

4. Postoji znacajan pozitivan indirektan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet donoSenja
odluka po kvalitetu informacija i kvalitetu sadrzaja u preduze¢ima i poslovnim
sistemima.

5. Primenom konceptualnog modela poslovno inteligentnih sistema u preduze¢ima u malim
1 srednjim preduze¢ima u Republici Srbiji, do¢i ¢e do povecanja efikasnosti i efektivnosti
poslovanja u svim segmentima organizacione strukture preduzeca, kao i do povecanja
profitabilnosti, a posebno konkurentnosti malih 1 srednjih preduzeca u njihovom
poslovnom okruzenju.

6. Mala i srednja preduze¢a moraju izgraditi integrisani model kako bi se povecala neto
dobit od koris¢enja poslovno inteligentnih sistema. Takode, predlozeni model deluje na
osnovu rezultata predvidanja potraznje modela, ¢injeni¢ni podaci, procenjeni podaci za
nekoliko alternativnih scenarija, da se postigne odgovarajuéi neto profit u svetlu
poslovnih procesa i poslovno inteligentnih sistema.

7. Mala 1 srednja preduze¢a moraju da uspostave saradnju i/ili strateSko partnerstvo sa
glavnim kupcima i dobavlja¢ima, na osnovu poverenja i saradnje sa ciljem povecanja

iskori§c¢enosti resursa, i deljenja dobiti, medusobno i sa korisnicima usluga.



1.3. Naucne metode istrazivanja

Predlozena tema ima multidisciplinarni karakter (oblasti primene informacionih tehnologija,
poslovne inteligencije, poslovno inteligentnih sistema, ekonomije, organizacije, upravljanja,
poslovnog odlucivanja i dr). Metode koje se primenjuju su prilagodene ovom istrazivackom

procesu i to su slede¢e metode:

M1. Metode indukcije i dedukcije koriste se u cilju usmeravanja istrazivanja od opsteg ka

pojedina¢nom, odnosno od pojedina¢nog ka opStem u cilju dolaska do adekvatnih zakljucaka.

M2. Metoda analize podrazumeva dekompoziciju sintetickih elemenata predmeta istrazivanja

na elementarne, analiticke delove koji se zatim analiziraju.

M3. Metoda sinteze, koristi se u smislu spajanja ras¢lanjenih i analiziranih elemenata pojave u
celinu radi definisanja odredenih pravila u ponasanju pojave.

M4. Metode istorijskog pristupa, na osnovu faktografije, istorijskin primera i uspostavljanje
analogije sa predmetom istrazivanja i njihovom analizom.

M5. Komparativno-kvantitativna analiza, pomoc¢u koje ¢e se vrSiti poredenje statistiCkih

podataka, kroz posmatrani period analize, a vezano za predmet istrazivanja.

M6. Metoda empirijskog istrazivanja trziSta omogucic¢e stvaranje baze podataka i adekvatne
podloge za analizu.

Metodologija istrazivanja, obuhvata sekundarno istrazivanje (na osnovu pregleda relevantne
literature) 1 primarno istrazivanje (u konkretnim preduze¢ima). Na osnovu evoluiranih
informacija dobijenih tokom istrazivanja literature naucnih radova poslovne inteligencije,
implementacije i studije slu¢aja implementacije projekta uvodenja sistema poslovne inteligencije
identifikovani su sa menadzerskih aspekata implementacije sistema poslovne inteligencije i
preporuke za preduzeca i opSte smernice o faktorima koje je neophodno uzeti u obzir prilikom
donoSenja odluke da integriSu takve sisteme. Informacije o konkretnim detaljima poslovnih
slu¢aja nisu bile dostupne za preuzimanje ili objavljivanje, te su mozda uticale na tacnost i

potpunost istrazivanja.

Sekundarni izvori koji se koriste za srednje istrazivanje, ukljueni su iz objavljenih knjiga i
naucnih ¢lanaka iz oblasti sistema poslovne inteligencije. Sekundarni izvori su kori$¢eni za
definisanje koncepta poslovne inteligencije. Oni predstavljaju evoluciju poslovne inteligencije,
spisak najpopularnijih proizvodaca poslovne inteligencije, kako bi ¢itaocu $to bolje ponudili
razumevanje pozadine takvih sistema, kao i trenutnom stanju u industriji kao i analizirati glavne

menadZerske aspekte implementacije poslovno inteligentnih sistema. Sekundarno istrazivanje
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predstavlja pocetnu fazu istrazivanja i ima za cilj da pruzi osnovne informacije o stanju poslovne
inteligencije, o analizi trenutne situaciju na terenu i konsoliduje i analizira informacije iz
razli¢itih sekundarnih izvora podataka koji se odnose na menadZerske probleme sa kojima se
preduze¢a suocavaju tokom upravljanja projektima. Metode istrazivanja KkoriS¢ene za

prikupljanje podataka tokom primarnog istrazivanja su predstavljene iz strukturiranog intervjua.

Medutim, postoje i informacije koje se mogu dobiti samo u procesu diskusije, koje ne bi bile
moguce u slucaju ankete, a koje su izuzetno vazne za dokazivanje postavljenih hipoteza poput
pitanja: tehnickih aspekata implementacije, menadzerskih  problema povezanih sa ovim
aspektima i poslovnih ciljeva i opravdanost projekta. Strukturirani intervjui su obavljeni na
osnovu unapred pripremljenih pitanja, 1 mogu se na¢i u prilogu. U pitanja su ukljucena
istraZivanja i odnose se na fazu implementacije poslovne inteligencije i integracije kao sopstvenu
procenu preduze¢a na rukovode¢em nivou 1 uticaja koji su identifikovani tokom procesa
implementacije, kao i pokretanje faze implementacije projekta, projekta opravdanja investiranja,

potrebne organizacione promene, obuku, planiranje i pracenje, itd.

Podaci dobijeni iz dva intervjua i analize 1 zakljuCci o rezultatima intervjua uporedeni sa
rezultatima sekundarnog istrazivanja predstavljeni su i kao izveStaj menadzeru na odobravanje.
Cim je odobrena analiza, sugestije za pobolj$anje implementacije Bl u slu¢aju preduzeéa, nastale
su zajedno sa generalizovanim uputstvima i preporukama za implementaciju Bl za velika
preduzeca i organizacije.

Cinjenica je da sve informacije o projektu uvodenja poslovno inteligentnih sistema u
preduzecu nisu bile dostupne zbog poslovnih tajni 1 poverljivosti poslovanja $to utiCe na
valjanost podataka. Pored toga, uputstva i preporuke za implementaciju sistema poslovne
inteligencije trenutno zasnovane na sekundarnom istrazivanju u jednom preduzecu, jeste da se

oNo prosiri na vise preduzeca.
1.4. Oc¢ekivani nau¢ni doprinos

Rezultat 1 nau¢ni doprinos ove doktorske disertacije je kvalitativna i kvantitativna analiza
dosadaSnje prakse funkcionalne primene poslovno inteligentnih sistema u malim i srednjim
preduze¢ima u Republici Srbiji, kroz predlog upotrebe novog konceptualnog modela primene
poslovno inteligentnih sistema u malim i srednjim preduze¢ima u cilju poboljSanja stanja 1
ostvarivanja svih potrebnih i dovoljnih uslova za pobolj$anje poslovanja, ubrzan razvoj i jatanje

konkurentske prednosti preduzeca u Republici Srbiji i okruzenju.

Rezultati istraZivanja ove disertacije 1 napred navedeni konceptualni model primene poslovno

inteligentnih sistema u malim 1 srednjim preduze¢ima imace za posledicu pozitivne poslovne
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rezultate i sveukupni pozitivni razvoj privrede u Republici Srbiji kroz rast u ukupnoj ekonomiji
zemlje, kao i efikasnije koriS¢enje medunarodnih kredita i sredstava iz pristupnih fondova
Evropske unije.

1.5. Plan istrazivanja i struktura rada

U doktorskoj disertaciji objasnjeni su teoretski pojmovi u vezi: podataka, informacija, znanja,
baza podataka, poslovnog odlucivanja, poslovne inteligencije i poslovno inteligentnih sistema, sa
sistematizovanjem saznanja i svih definicija iz ovih oblasti. Dat je pregled postoje¢ih poslovno
inteligentnih sistema za mala 1 srednja preduzeca i izvrSena analiza njithove pogodnosti za
primenu u Republici Srbiji.

Obradom 1 analizom podataka iz ankete 1 intervjua sa niZim, srednjim 1 vi§Sim menadZmentom
u malim i srednjim preduzeé¢ima u Republici Srbiji, dat je pregled trenutnog, Zeljenog i mogucéeg
iskori§¢enja 1 uticaja primene savremenih tehnologija 1 poslovne inteligencije 1 poslovno

inteligentnih sistema u tim preduze¢ima.

Detaljno su prikazane i opisane mogucnosti primene poslovne inteligencije, ¢ija ¢e upotreba
u procesu proizvodnje preduzeéa znaCajno doprineti povecanju produktivnosti, pracenju
postignutih rezultata i poboljSanju poslovanja, a sve u cilju razvoja novog konceptualnog modela

unapredenja poslovanja preduzeca.

U radu je detaljno analizirana i opisana polazna ideja moguénosti primene i upotrebe
poslovno inteligentnih sistema u malim i srednjim preduze¢ima u Republici Srbiji, kroz odgovor
na pitanje da li je moguce unapredenje sa stanoviSta povecanja profitabilnosti i posebno,

konkurentnosti malih i srednjih preduzec¢a u njihovom poslovnom okruzenju.

Na kraju, analizirane su pocetne hipoteze rada 1 prikazan njihov dokaz, uz osvrt na celokupna

razmatranja prikazana u radu sa teoretskih i prakti¢nih aspekata.
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2. UVOD

Aristotel Onazis, Cuveni grcki Spedicijski tajkun, jednom prilikom je rekao: ,,Tajna
poslovanja je da znate nesto $to niko drugi ne zna* [Lorange, 2001, strana 32]. Evans & Wurster
(1997, str. 72) u svom radu u vezi sa ekonomskim informisanjem ukazali su da je ,,...informacija
lepak koji drzi sve delove posla zajedno...“. Posledice tretiranja informacije kao strateskog
resursa, kao i posledice investiranja u poboljSanje kvaliteta informacije, mogu dovesti do toga da
preduzece sti¢e veci ugled i, naravno, profitabilnost [Loshin, 2003].

Termin poslovna inteligencija opisuje poslovne informacije i analize u okviru poslovnih
procesa. To dovodi do boljeg razmiSljanja 1 odlu¢ivanja Sto se odrazava u vidu poboljSanja
poslovnog uspeha [Williams & Williams, 2007]. Poslovna inteligencija (Business Intelligence) je
skup metodologija i softverskih alata za identifikaciju, ekstrakciju i analizu poslovnih podataka,
koji omogucavaju efikasno koriS¢enje podataka (naj¢esce iz skladista podataka) kao i pretvaranje
podataka u informacije potrebne za donosSenje poslovnih odluka. Sedamdesetih godina XX veka
dominantnu ulogu su imali sistemi za podrSku u odlucivanju - SPO (Decision Support Systems -
DSS). Sistemi za podrsku u odlu¢ivanju su informacioni sistemi koji su sli¢ni i komplementarni
standardnim informacionim sistemima i imaju za cilj da podrzavaju, uglavnom poslovne procese

donoSenja odluka [Suknovi¢, 2008].

U stvarnosti, poslovna inteligencija je s jedne strane nain poslovnog ponasanja, koji
omogucava da se poslovne odluke na svim nivoima odlu¢ivanja donose temeljeno na
relevantnim 1 azurnim poslovnim informacijama, a ne na predosecaju i subjektivnom utisku. Sa
informaticke strane, poslovna inteligencija je sloZeni informacioni sistem koji automatizovanim
procedurama prikuplja podatke iz razli¢itih izvora, obraduje ih, transformiSe i integriSe, a
korisnicima omogucava pristup do kvalitetne informacije na intuitivan i lako razumljiv nacin. |
alati su povezani sa detaljnom, temeljnom analizom istorijskih transakcionih podataka,
skladiStenih u DataWarehouse - u, ili online serveru povezanom sa bazom [Williams, 2007].

Cilj poslovne inteligencije je da se iz velikog obima internih i eksternih poslovnih podataka
preduzeca, uocavanjem njihovih veza i zakonitosti pojavljivanja, dobiju upravljacke informacije

kojima se povecava uspeSnost poslovanja.

Poslovna inteligencija predstavlja koriS¢enje svih potencijala podataka i informacija u
preduzecu radi donosenja boljih poslovnih odluka i u skladu s tim identifikaciju novih poslovnih

mogucénosti [Ciri¢, 2006].
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Upotrebom alata poslovne inteligencije moze se iskoristiti sav potencijal podataka koji se
nalaze u bazama podataka. Razvoj alata koji se koriste kao podrska poslovnom odluc¢ivanju imao
je hronologiju kao $to je prikazano na slici:

* Sistemi za
upravljanje
rezultatima
poslovanja

* Poslovna
inteligencija (BI)

¢ Izvrini
informacioni
sistemi (EIS)

* Sistemi za
podrsku

odlucivanju

(DSS)

Slika 1: Razvoj sistema upravljanja poslovanjem
Izvor: http://www.businessforum.com/Comshare01.html

Kao podrska poslovnom odluc¢ivanju 1970. godine koris€eni su sistemi za podrSku
odluc¢ivanju (DSS), oko 1980. godine pocinju da se koriste izvr$ni informacioni sistemi. 1990.
godine dobija na znacaju poslovna inteligencija da bi nakon 2000. godine njenu ulogu preuzeli
sistemi za upravljanje rezultatima poslovanja.

Iskustva u praksi ukazuju da se kao alat poslovne inteligencije moze iskoristiti ¢ak 1 Excel sa
svojim alatima kao $to su AutoFilter, napredni filter (advance filter) i Pivot tabele. Prethodno je
samo potrebno prebaciti te podatke u Excel iz neke baze podataka i onda se na veoma
jednostavan nacin moze manipulisati njima 1 tako do¢i do informacija koje su znacajne za
poslovanje preduzeca. Jedan od programa koji podrzava alate poslovne inteligencije, pa 1 sam
izvoz podataka u Excel-u je i SQL Server Data Tools for Visual Studio 2012. Konkretno, u ovom
radu je prikazan celokupan proces prebacivanja podataka iz baze preduzeca ,,.DP Klokot banja”,
kao i koriS¢enje tih podataka u Excel-u radi dobijanja potrebnih informacija.

lako su ove inovacije imale kao rezultat povecanu i brzu dostupnost informacija, ostalo je
otvoreno pitanje kako tehnologiju iskoristiti za bolje strategijsko delovanje. U centru istraZivanja
su bile menadzerske tehnike koje su se fokusirale na problematiku strateskog upravljanja. Jedna
od najpoznatijih metoda - Balanced Scorecard BSC podrazumeva merenje da li su manje
operativne aktivnosti kompanije u skladu sa visim ciljevima kompanije - strategijom i vizijom.
Ona podrazumeva usredsredenost na operativne, marketin§ke i razvojne inpute, a ne samo
finansijske pokazatelje, Sto za uzvrat daje sveobuhvatni pogled na poslovanje i pomaze da
organizacija ostvari svoje dugorocne ciljeve. Ipak, upotreba ove metodologije nije u potpunosti
odgovorila na zahteve poslovnih korisnika [Smith, Potter, 2009, 27. Januar].

Jedan od nacina da se postigne prednost nad konkurencijom jeste takav pristup poslovanju
koji podrazumeva upravljanje rezultatima poslovanja - Corporate Performance Management

12



(CPM). Termin “upravljanje rezultatima poslovanja” definisao je ,,Gartner”, preduzeée za
istrazivanje 1 savetovanje, koji pod njim podrazumeva metodologije, metrike, procese 1 sisteme
koji se koriste za nadziranje i upravljanje poslovnim rezultatima neke korporacije [Smith, Potter,
2009, 27. Januar].

Razvoj poslovne inteligencije polazi od pretpostavke da smo danas na meti raznih podataka i
informacija, a sprovedena istrazivanja ukazuju na vaznost implementacije poslovne inteligencije
u poslovnim sistemima [Sommer, 2008, 3. jul]. Aktuelna ekonomska kriza i dinamicka priroda
poslovnog okruZenja zahteva od preduzeca da brzo reaguje na spoljaSnje promene (pritisaka i
mogucnosti) 1 efikasno prilagode svoje korporativne strategije. Lavalle 1 saradnici (2011) u
istrazivanju u kojem je ucestvovalo preko 3000 odgovornih lica, menadzera 1 analiti¢ara iz viSe
od 30 preduzeca iz uzorka od 100 zemalja, dosli su do slede¢ih pokazatelja: najve¢e kompanije
primenjuju poslovnu inteligenciju u podrzavanju njihovog donoSenja odluka kad god je to
moguce, a firme koje imaju nize prihode koriste ljudsku intuiciju za donoSenje odluka.

Efikasni proces donosenja odluka u poslovanju zahteva veliku koli¢inu podataka, informacija

1 znanja za procenu 1 analizu mogucih tokova akcija [Turban et al., 2011: 23].

Pomoc¢u metoda poslovne inteligencije podaci preduzeca se na bolji nacin organizuju i
analiziraju i zatim konvertuju u korisno znanje neophodno da bi se preduzele efikasne poslovne
aktivnosti [Ballard, Farrell, Gupta, Mazuela, VVohnik, 2006].

Eksponencijalni razvoj informacionih tehnologija i alata u oblasti upravljanja bazom
podataka tokom proteklih decenija omoguc¢io je preduze¢ima da skladiste veliku kolicinu
podataka koja se moze koristiti da podrze proces donoSenja odluka primenom racunarsko

analiticke i obrade podataka alatima koji se danas nazivaju poslovnom inteligencijom.

Koris¢enjem informacijskih sistema pocele su se sakupljati velike koli¢ine podataka koje
sadrze korisna znanja i informacije o proslim dogadajima i procesima. Tek nedavno je otkriven
potencijal analiziranja tih podataka i otkrivanje sakrivenih informacija. Ponekad te informacije
nisu vidljive ,,golim okom®, ve¢ zahtevaju stru¢na znanja i specijalne alate za otkrivanje. Tako je
zapoceo razvoj poslovne inteligencije — Bl, tj. kontinuiranog procesa koji se sastoji od razli¢itih

metoda i1 koncepata za obradu podataka s ciljem lakSeg i uspesnijeg donosenja poslovnih odluka.

Na sledecoj slici predstavljeni su poslovni pritisci-odgovori-modeli podrske koji ilustruju
povezanost izmedu spoljnih faktora koji uti€u na organizaciju i odgovore preduzeca da ovim

faktorima 1 alatima podrZavaju proces donoSenja odluka [Turban et. al., 2011: 26].
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Odluka i

podrska
Organizaciona
odaovornost
Analize
Faktori Zivotne Strategija Predvidanja
sredine
Partnerska Odluke
saradnja
Globalizacija Pritisci Realno vreme
odgovora
Zahtevi kupaca
Agilnost
Integracija
Uredbe Vlade Moguénosti Povetana gracij

Uslovi trzista

produktivnost

Kompjuterizacija

Konkurencija Novi kupci Odluke
itd Novi poslovni Podrska
partneri
itd.

Poslovna podrska

Slika 2: Poslovni pritisci-odgovori-modeli podrske [Turban et al., 2011: 26]

Projekat implementacije sistema poslovne inteligencije je dug proces i zahteva dosta analize i
investicija. Poslovno inteligentni sistem ukljucuje poslovne modele, modele podataka, izvore
podataka, ETL (eng. Extract, Transform and Load) alate za transformaciju i organizovanje
podataka u korisne informacije, skladiste podataka, OLAP (eng. Online Analytical Processing)

analize i alate za izveStavanje [Volitich, 2008].

Preduzeca i poslovni sistemu u Republici Srbiji i okruzenju, kao odgovor na aktuelne
trendove ekonomskih kriza povecane konkurencije i promene poslovnog okruzenja preduzeca
moraju da prilagode svoju strategiju, sprovode nove poslovne modele, izaberu dobavljace ili
prodavce, podese nivo produktivnosti, itd. Medutim, ove odluke zahtevaju pravilno strukturirane
1 analizirane informacije u cilju povecanja njihove efikasnosti. Posebno je zna¢ajno razumevanje
zahteva poslovanja, adekvatno postavljanje ciljeva, definisanje podatka koji ¢e biti obuhvaceni
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analizom, definisanje izvora ovih podataka i na¢ina njihove integracije kako bi se omogucila
analiza svojstvena sistemima poslovne inteligencije te izbor alata i tehnika koji ¢e se koristiti za
ostvarenje ovih ciljeva [Volitich, 2008].

Stoga, da bi bila "reaktivna, anticipativna, adaptivna i proaktivna" [Turban et al 2011: 27] u
svojim odgovorima na promenljivom poslovnom okruzenju, preduzeéa se ¢esto okre¢u poslovno
inteligentnim sistemima. Glavni cilj je da se podrzi proces donoSenja odluka na osnovu
relevantnih analitickih podataka i na taj nacin ublazi jaz izmedu trenutnog i zeljenog ucinka na
preduzece [Turban et al., 2011: 28]

Medutim istrazivanja u praksi pokazuju da su projekti odeljenja za informatiku ili IT —
odeljenja (engl. Information Technology, IT) Cesto neuspesni. U SAD su 1995. godine izvrSena
istrazivanja u preduze¢ima 1 agencijama, koja su proucavala razloge za uspeh ili neuspeh IT
projekata. Utvrdeno je da je uspeSnih projekata u velikim preduze¢ima oko 9%, srednjim
preduzec¢ima 16,2% 1 u malim 28% od broja istrazivanih projekata. Za uspeSan projekat se u
istrazivanju uzima u obzir projekat, koji je zavrSen u predvidanom vremenskom periodu, sa
ograni¢enim troSkovima i sa svim karakteristikama 1 funkcijama koje su date tj. planirane na
pocetku [The Standish Group, 1995]. Ovo u svojim studijama potvrduju Farrokhi i1 Pokoradi
(2012) koji navode Gartner-ovo istrazivanje iz 2008. godine, i koji su analizirali 1500 zapadno-
evropska preduzeca i ustanovili da je poslovna inteligencija na vrhu prioriteta.

Alati poslovne inteligencije se mogu podeliti u nekoliko grupa, kao $to su predikativna
analitika (data mining alati se fokusiraju na predvidanje kretanja), analitika event-driven (u
realnom vremenu pruza upozorenja ili upozorenje kada dode do unapred definisanih dogadaja) i
operativnu podrsku u donoSenju odluka (podrzava operativne, takticke i strateske odluke kroz, na
primer, instrumental table performansi, kokpita, charts, scorecards sa kljuénim pokazateljima
ucinka, izveStavanje i sl.). Relevantne vrste alata poslovne inteligencije su definisane u
zavisnosti od informacionih potreba preduzeca, sloZenost procesa i odluc¢ivanja u vremenskom

periodu osetljivosti odluka (sa dnevnog na kvartalno ili godiSnje u donosenju odluka) [Turban,
Volonino, 2010: 453-454].

Jedan od ciljeva uvodenja sistema poslovne inteligencije izmedu ostalog je podrska i
unapredenje postupaka donoSenja poslovnih odluka u preduzec¢ima. Poslovna inteligencija
nastaje kao rezultat dobro upravljanog procesa izvodenja novih ili prikrivenih znanja iz podataka
koji se u poslovanju rutinski generisu, zahvataju, memoriSu i koriste [Azvine, Real Time Business
Intelligence for the Adaptive Enterprise].

Dakle, glavna prednost alata poslovne inteligencije je brza obrada velikih koli¢ina podataka.

Medutim, implementacija alata poslovne inteligencije je sloZen proces tokom kojih mogu nastati
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neodekivana pitanja i problemi. Cesto se preduzeéa suolavaju sa problemima koji se odnose na
izbor poslovno inteligentnih sistema ispravne skale i funkcionalnosti koje proisticu iz loseg
istrazivanja i praznine prethodnih projekata u razumevanju informacija preduzeéa za neefikasan
protok informacija izmedu ucesnika u projektu poslovno inteligentnih sistema. Konsolidacija
podataka i standardizacija, unos podataka ili skladistenje, koji ¢e sluziti kao spremiste nad
velikim podacima kao neophodni za analiticku obradu, obuku, ukljuivanje u proces
implementacije, izbor proizvodaca i opravdanost alata poslovne inteligencije, to su samo neki od
mnogih problema koje mogu nastati u toku integracije poslovne inteligencije u fazi uvodenja 1
implementacije. Medutim, 1 pored svega toga mnogi projekti uvodenja poslovne inteligencije bili
su 1 jo§ uvek ostali neuspesni. Tako u svojim istraZivanjima Patrick Meehan, potpredsednik 1
direktor istrazivanja u istrazivaCko-konsultantskom preduzeéu u oblasti informacionih
tehnologija Gartner, isti¢e da je od 70% do 80% neuspesnih projekata poslovne inteligencije
[Meehan, 2011]. DosadaSnja istrazivanja daju pregled savremenih poslovno inteligentnih
sistema, njthova evolucija 1 povecanje uticaja na poslovne procese u organizacijama kao 1 analiza
kroz menadzerske aspekte koji se odnose na implementaciju na osnovu ve¢ dostupnih
informacija 1 rezultata intervjua u slucaju preduzeca koju generiSe skup smernica i preporuka za
proces implementacije poslovne inteligencije. Organizacije za uvodenje poslovno inteligentnih
sistema omogucavaju zaposlenima bolji 1 brzi uvid u poslovne informacije 1 poslovanja
preduzeca. Ove organizacije su veste u kreiranju i pruzanju korisnih informacija rukovodecem
kadru preduzeca [Deni¢ N. 2014].

Poslovna inteligencija (BI) je vrhunski prioritet za mnoge organizacije i obecanja BI brzo
privlace mnoge druge [Evelson, et..al, 2007]. Izvestaji korisnika poslovne inteligencije Gartner
grupe, pokazuju da je poslovna inteligencija takode prioritet za mnoge glavne informaticke
sluzbenike (CIOs) [Sommer, 2008]. Vise od jedne cCetvrtine anketiranih izvrSnih direktora
procenilo je da ¢e tro$iti 1 milion § najmanje na poslovnu inteligenciju i informacionu
infrastrukturu u 2008. godini [Sommer, 2008]. Preduzec¢a i1 poslovni sistemi danas prikupljaju
ogromne koli¢ine podataka iz brojnih izvora, i koriste¢i poslovnu inteligenciju za prikupljanje,
organizovanje i analizu ovih podataka mogu dodati veliku vrednost poslovanju [Gile, et..al.
.,2006], a takode mogu obezbediti menadzmentu podatke u realnom vremenu i omogucéiti im da

donose promisljene odluke $to e ih staviti ispred svojih konkurenata [Gile, et..al., 2006].

Spremnost za uvodenje poslovne inteligencije je preduslov za njen uspeh. Ocena spremnosti
poslovno inteligentnog projekta pokazuje, do koje granice je preduzeée spremno da menja svoje
poslovanje da bi postiglo poslovni uspeh [Deni¢ N. 2014]. Procena spremnosti poslovne
inteligencije moze se smatrati kao sredstvo za analizu rizika implementacije, pomoc¢u koga se sa

manje rada postizu bolji rezultati. Ima dva cilja: prvi da ukaZze na nedostatke zbog kojih
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preduzecée nije spremno za poslovnu inteligenciju, a drugi da ukaze kako da preduzece otkloni

uocene nedostatke i implementaciju izvr$i sa verovatnocom boljeg uspeha [Williams &
Williams, 2007].

2.1. Teoretske osnove poslovne inteligencije

Informacije su podaci koji su organizovani tako da imaju neko znacenje za onog ko ih prima.
Primalac informacije interpretira to znacenje i iz njih izvodi zakljucke. Da bi podaci dobili neko
znacenje za odredenu akciju ili odluku, oni se prvo procesiraju. Tek ovakvi podaci mogu imati
znacaja u procesu odlu¢ivanja [Eckerson, 2005a].

Znanje se sastoji od podataka organizovanih na nacin da prenose razumevanje 1 iskustvo,
akumulirano ucenje i ekspertize u okviru ciljnog problema. Znanje predstavlja skup podataka
procesiranih sa ciljem da izvuku kritine implikacije 1 reflektuju iskustva iz proslosti [Golfarelli
et al., 2004].

Informacije i znanje pomazu pri donosenju odluka. Glavna funkcija upravljanja je donosenje

pravih odluka. Nivo donoSenja odluka u organizaciji se moze podeliti na [Nickels, 1999]:

e strateSko donoSenje odluka — sprovode ga glavne upravljacke strukture u organizaciji.
Imaju znacaj na dugorocno poslovanje organizacije i zahtevaju dugoroc¢nost (nekoliko
dana, nedelja, meseci) pre nego $to ideja postane efektivna. Neki od primera su: izbor
trzista, izbor proizvoda 1 usluga koje ¢e biti ponudene, izbor izvora finansiranja, kapitalne
investicije itd. Zajednicke odlike strateskog odlucivanja su njihova sloZenost i nedostatak
informacija u trenutku donosSenja odluke.

e takticke odluke — srednjoro¢no su usmerene. Donose ih srednje upravljacke strukture.
Cilj im je usmeravanje kompanije prema njihovim strateSkim odlukama. Primer su izbor
marketinske agencije koja ¢e biti zaduzena za reklamiranje proizvoda i usluga.

e operativno donoSenje odluka — zadatak im je da usklade dnevne aktivnosti koje, kao
celina, vode ka ispunjenju strateskih odluka. Obi¢no ih donose niZe upravljacke strukture.

Primer je naru€ivanje materijala, odobravanje pozajmica pojedina¢nim musterijama itd.
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Strateski nivo

Data
mining

Takti¢ni nivo INFORMACLJA QLR
Operativni PODACI oLTpP
nivo

Slika 3: Logicka hijerarhija podataka, informacija i znanja

Na slici 3. je prikazana logi¢na hijerarhija podataka, informacija i znanja. Na dnu trougla, na
operativnom nivou su podaci koji se na taktickom nivou pretvaraju u informacije dok je strateski
nivo, vrh trougla rezervisan za znanje.

Zrelost poslovne inteligencije, koriS¢enje 1 poslovna vrednost sistema poslovne inteligencije
zavise od efikasnosti uticaja sistema poslovne inteligencije na proces upravljanja organizacijom,
Sto zauzvrat uti¢e na poboljSanje operativnih procesa unutar organizacije [Williams &Williams,
2007, str. 13].

2.2. Vrste poslovne inteligencije

Davis 1 White (2008) definiSu tri vrste poslovne inteligencije, a to su: strateSka, takticka i
operativna. Svaka od njih podrzava razliCite poslovne odluke, korisnike i analize vremenskih
perioda, pa u vezi sa tim razlikujemo ih prema:

e vrsti podataka — razlikujemo strukturne i proseéne strukturne poslovne podatke i podatke
desavanja kao nestruktuirani poslovni sadrzaj,

e koli¢ini podataka - govorimo o pojedina¢nim podacima na nivou transakcija ili grupnim
podacima na nivou preduzeca i

e validnosti podataka - u realnom vremenu, trenutna (najnovija verzija), ili hronoloski.

StrateSka poslovna inteligencija omogucava direktorima i poslovnim odnosno finansijskim
analitiCarima da procene napredak u postizanju dugorocnih poslovnih ciljeva, kao S§to su
povecanje prihoda 1 trziSnog udela, smanjenje troskova, bolji tretman klijenata, povecanje
profita. Ona pomaze pri donoSenju malog broja, vrlo vaznih strateskih odluka (na primer,
uvodenje novih proizvodnih linija, preuzimanje konkurenta, itd). To se odnosi na zbirne

vremenske podatke koji obuhvataju nekoliko meseci ili ¢ak godina [Deni¢ N. 2014].
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Takti¢na poslovna inteligencija namenjena je operativnim i poslovnim menadZerima, a
takode i direktorima i analitiCarima. Omogucéava usvajanje nedeljnih i mese¢nih poslovnih
odluka, kao $to su odluke o raspodeli sredstava za novi budzet, projektovanje marketinske

promocije za optimalnu prodaju i sli¢no.

Operativna poslovna inteligencija podrzava svakodnevno poslovanje. Moze se definisati kao
skup usluga, aplikacija i tehnologija za pracenje, izveStavanje, analizu i upravljanje poslovne
efikasnosti u svakodnevnom funkcionisanju organizacije [Davis & White, 2008]. Za razliku od
strateskih 1 taktiCkih odluka, operativne odluke se moraju doneti pre nego Sto problemi eskaliraju
ili po moguénosti da nestanu [Deni¢ N. 2014]. Iako operativna odluka nema isti uticaj na
poslovne rezultate kao strateSka 1 taktiCka, zajedno utvrduju da 1li organizacija sprovodi
finansijske i operativne ciljeve [Eckerson, 2007].

Operativna poslovna inteligencija ima dva oblika. Prvi izveStava direktno iz transakcionih
sistema, ali sve se ogleda u kombinaciji hronoloskih podataka i podataka u realnom vremenu,
omogucavajuci odgovarajuce odlu¢ivanje i blagovremene odgovore [Eckerson, 2007].U tabeli 1.

Hall je izvrSio poredenje tradicionalne i operativne poslovne inteligencije.

Tabela 1: Poredenje tradicionalne i operativne poslovne inteligencije (izvor: Hall, 2004)

Tradicionalna poslovna Operativna poslovna
inteligencija inteligencija

Za stratesko 1 takticko odluc¢ivanje
Svrha (,-ko su nase najbolje musterije
proSlog meseca®)

Za operativno odlu¢ivanje (,,Da li ée ova
musterija odobriti govor?)

Rukovodioci odluka u hijerarhijski
Krajnji korisnici | Analiti¢ari, rukovodstvo najnizim vrstama organizacije, menadzZeri
sektora, rukovodstvo, analiticari

Utestalost Dnevno i manje &esto Od realnog vremena do jednog dana
punjenja

Uobicajena Prodaja, finansije, marketing, Lanac nabavke, sistemi za rezervaciju,
upotreba proizvodnja call centri

Tradicionalna poslovna inteligencija sluzi za tradicionalno i takticko odlucivanje, njeni
krajnji korisnici su analitiCari i1 rukovodstvo, a njena upotreba je vezana za prodaju, finansije,
marketing 1 proizvodnju dok operativna inteligencija sluzi za operativno odlucivanje, koriste je
najnizi rukovodioci, menadZeri sektora i analiticari a upotrebljava se u lancu nabavke, sistemima
za rezervaciju i call centrima.
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2.3. Definisanje poslovne inteligencije

lako postoji veliki broj definicija pojma poslovne inteligencije, sustina svih definicija je
priblizno ista.

Radi lak$eg razumevanja, pojam inteligencije je ovde, najpre definisan u Sirem smislu, a

zatim date definicije brojnih teoreti¢ara koji su se bavili ovom problematikom.

Poslovna inteligencija u Sirem smislu je ,,sposobnost da se shvate medusobne relacije izmedu

prikazanih ¢injenica tako da sve to vodi poslovanje ka Zeljenom cilju...*

Prema Turban et al (2011:28), poslovna inteligencija (BI) je "kiSobran, izraz koji kombinuje i
definiSe alatke, baze podataka, analiticke alatke, aplikacije 1 metodologiju". Medutim, kao $to je
pomenuto dalje od strane autora, takva Siroka definicija moze se protumaciti razli¢ito. BI se
moze koristiti kao arhitektura, alatka, tehnologija, sistem koji sakuplja, skladiSti 1 analizira
podatke analitickim alatkama, olakSava izvestavanje, ispitivanje i dostavljanje informacija koje u
svoje vreme omogucavaju organizacijama povecanje donoSenja odluka [Turban et al., 2008].
Takode Turban dodatno objasnjava da je glavni cilj poslovne inteligencije da omogucava
interaktivni pristup podacima, manipulaciju podacima, proces i analizu, kako bi se obezbedile
pronicljive informacije za donosioca odluka. Chaudhuri et al (2011) definisao je poslovnu

inteligenciju kao "zbirku tehnologija za podrsku i odluke za firme Ciji je cilj omogucavanje

znanja radnika, kao Sto su direktori, menadzeri i analiticari, da bolje i brze donose odluke".

Kimbal i Ros definiSu poslovnu inteligenciju kao krovni termin za opisivanje ,koncepata i
metoda za poboljSanje poslovnog odlucivanja uz pomo¢ sistema za podrsku zasnovanom na
¢injenicama“ [ Kimball & Ross, 2002].

Poslovna inteligencija je po Cejsu pribavljanje 1 koriS¢enje ¢injenica zasnovanih na znanju

da bi se unapredila poslovna strateska i takti¢na prednost na trzistu [Chase, 2001].

Miller (2000b: 13) definiSe poslovnu inteligenciju kao ukljucenje i praéenje deSavanja u

spoljnom poslovnom okruzenju.

Betts (2004) smatra da ¢e poslovna inteligencija znaciti da vise ljudi moze da pregleda vise
podataka u viSe detalja. Betts oseca da ¢e sve viSe kompanija stavljati alat poslovne inteligencije
u ruke tipiénom zaposlenom, ne samo u marketingu ili finansijskom analiticaru. Osim toga,
nestruktuirani podaci, prediktivna analitika i integracija ¢e biti klju¢ni trendovi koji ¢e postojati u
poslovno inteligentnom domenu.
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Mendell (1997: 115-118) primecuje da je poslovna inteligencija oduvek bila vazan deo
konkurentnog poslovnog sveta, a samim tim i klju¢ne aktivnosti poslovne inteligencije su daleko
od nove.

U 1980, Ghoshal & Kim (1986: 49) smatraju poslovnu inteligenciju kao aktivnost u okviru
koje informacije o konkurentima, kupcima, trzistu, novim tehnologijama, i Sirokim drustvenim
trendovima treba prikupljati i analizirati.

Otprilike u isto vreme, Tyson (1986: 9) je identifikovao poslovnu inteligenciju kao koncept
analitickog procesa kojim se sirovi podaci pretvaraju u relevantno upotrebljive, kao 1 u strateSko
znanje i inteligenciju.

Collins (1997: 4) prepoznaje poslovnu inteligenciju kao proces po kom se informacije o
konkurentima, klijentima 1 trziStu sistematski okupljaju pravnim sredstvima i analiziraju da bi se

podrzalo donoSenje odluka.

Poslovna inteligencija, u daljem tekstu Bl (engl. Business Intelligence, BI), ima mnogo
razli¢itih definicija. Definicija koju je izneo Gartnerjev reénik (Business Intelligence, 2012), kaze
da je ovo izraz koji sadrzi aplikacije, infrastrukturu, koji omogucavaju analizu 1 pristup
informacijama radi poboljSanja i optimizaciju odluka i performansi.

Pojedine definicije su podrzane i od strane Taylor et al, (2007:110), koji se odnosi na
poslovni informator na takve izjave kao "bolje podatke za poboljSanje odlucivanja", "dobiti
prave informacije za prave osobe u pravo vreme"”, "jednu verziju istine” itd. Sistemi standarda
poslovne inteligencije kombinuju podatke iz internih informacionih sistema jedne organizacije i
oni integriSu podatke koji dolaze iz odredene sredine, npr statistika, finansijski 1 investicioni
portali i razne baze podataka. Takvi sistemi imaju za cilj da pruze adekvatnu i pouzdanu up-to-

date informaciju o razli¢itim aspektima poslovnih aktivnosti [Olszak & Ziemba, 2007].

Svi ovi opisi i definicije se mogu izraziti kroz glavnu funkciju poslovne inteligencije -
transformisanje podataka za informacije koji se mogu procenjivati iz razli¢itih potencijalnih

donosioca i samim tim koriste se za podrSku u procesu donosenja odluka.

Vecéini definicija poslovne inteligencije je zajednicko to da je namena sistema poslovne
inteligencije uz pomo¢ poslovnih informacija, poslovne analize i preko boljih poslovnih odluka

posti¢i bolju prodaju, posti¢i nize troskove i naravno, povecanje profita.

Bl, prema navodu Williams i Williams (2007), podrazumeva integraciju nekoliko
elemenata, kao Sto su proizvodi, tehnologija i metode za organizaciju klju¢nih informacija, koje

bi trebalo da koriste rukovodioci u ostvarivanju poslovnog uspeha. Kako kazu, poslovnu
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inteligenciju u Sirem smislu treba definisati u obliku poslovnih informacija i analiza u okviru
kljuénih poslovnih procesa. To bi trebalo da dovede do boljih odluka i radnji, koje treba da se
ogledaju u unapredenju poslovnog ucinka. Oni kazu da poslovna inteligencija koordinirano
upravlja informacijama kao sredstvo, u okviru poslovnih procesa za postizanje poslovnog
uspeha.

Poslovne Poslovne Poslovne
informacije analize odluke

u glavnim poslovnim procesima

(
Planiranje . . Podrska poslovanju
e ’ Marketing, prodaja, U
predv1danje_, koptrola, orodajna _ analitika nabf’:lvka, ff'zlkturls_ar!je,
uskladivanje proizvodnja, logistika

Povecanje prodaje, smanjenje troskova, povecanje profita

Slika 4: Sta poslovna inteligencija zna&i u praksi
Izvor: S. Williams i N. Williams, 2007,str. 3.

Definicije poslovne inteligencije koje slede stavljaju primat na Ccinjenici da poslovna

inteligencija nije ni proizvod niti sistem.

Moss i Atre (2003) za poslovnu inteligenciju kazu da to nije ni proizvod ni sistem.
Odredena poslovna grupa treba da omoguc¢i lak pristup poslovnim podacima. To je arhitektura 1

skup integrisanih operativnih i takozvanih odluc¢ivanje—podrska aplikacija i baze podataka.

Zaman (2005) navodi da poslovna inteligencija nije niti proizvod, niti sistem. To je
sveobuhvatan pojam koji kombinuje arhitekturu, opremu i baze podataka. Interaktivno i u
realnom vremenu pristupa informacijama, analizira, 1 manipuliSe, i na taj nain omogucava
preduzec¢ima lak pristup poslovnim podacima. Preduzeca generiSu dosta informacija koje su
rasute Sirom razli¢itih sistema i odeljenja. Te informacije poslovna inteligencija prikuplja i

analizira i pomaze da se analizira predhodno i tekuce poslovno stanje i funkcionisanje preduzeca.
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Planiranim koriS¢enjem prikupljenih podataka u vidu informacija dolazi se do efikasnijeg
poslovanja preduzec¢a [Deni¢ N. 2014].

Eckerson i Howson (2005) navode da poslovna inteligencija obuhvata procese, opremu i
tehnologije potrebne za konverziju podataka u informacije, pri ¢emu obuhvata skladiStenje
podataka, poslovnu analitiCku opremu kao i upravljanje sadrzajem i znanjem. To znaci da ona
predstavlja takvu opremu odnosno aplikaciju koja prikuplja, upravlja i analizira podatke i
skladisti ih u skladiSte podataka. Takode opremu poslovne inteligencije, safinjavaju oprema za
dobijanje, isporuku pretragu, izveStavanje, analizu i posredovanje informacija koje su povezane
Sa procesom.

Wells (2008) smatra da je neophodno posvetiti malo viSe paznje procesu, tehnologiji,
opremi, aplikacijama, podacima, bazama podataka, kontrolnoj tabli, indikatorima sistema i
OLAP sistemu, koji, po njegovom misljenju, imaju uticaj na mogucnosti definisanja poslovne
inteligencije. Oni su samo sredstvo koje vodi do poslovne inteligencije, a ne inteligencija sama
po sebi.

Poslovna inteligencija moze se definisati kao sposobnost organizacije ili preduzeca, da
proceni, planira, predvida, reSava probleme, apstraktno razmislja, shvata, inovira i u¢i na nacine
koji povecavaju organizaciona znanja, informiSe procese donosenja odluka, omogucava efikasan

rad 1 pomaze da se identifikuju i1 ostvaruju poslovni ciljevi [Deni¢ N. 2014].

Na osnovu ¢lanaka autora Chee i drugi (2009) poslovna inteligencija moze se klasifikovati
na tri nacina, i to u pogledu upravljanja, u tehnoloSkim pogledu i u pogledu proizvoda. Prva dva
identifikuju razliku izmedu pristupa upravljanja i tehnickog pristupa, a treci bi trebalo da ukljuci
poslovnu inteligenciju u pogledu resenja. Aspekt upravljanja naglasava poslovnu inteligenciju
kao proces koji treba upravljati razli¢itim izvorima podataka i koriste ih za generisanje
odgovaraju¢ih informacija. Ove informacije treba da doprinesu boljem odluc¢ivanju. Od sustinske
vaznosti je adekvatno upravljanje procesom u kome se spajaju razliCiti izvori podataka. U
odnosu na aspekt upravljanja, tehnicki aspekt istice tehnologiju koja moze da radi sa podacima.
On bi trebalo da ukljuéi razli¢ite alate, softver, reSenja i tehnologije koje omoguéavaju
donosiocima odluka pretragu, akumulaciju, organizaciju i pristup informacijama. Cilj je da se
pronadu "duboko" smesteni podaci. U pogledu proizvoda, poslovna inteligencija kao rezultat
napredne obrade podataka, informacija, znanja 1 takozvane analiticke prakse, podrZava

donosenje odluka i procenu rezultata.

Posmatrano iz drugog ugla, razne definicije BI su se pojavile u akademskoj i prakti¢noj
literaturi. Dok su neki Siroko definisali BI kao holisticki i1 sofisticiran pristup podrske kroz
organizacione odluke [Moss i Atre, 2003, Alter, 2004], drugi pristupaju BI sa vece tehniCke
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tacke glediSta [White, 2004; Burton i Hostmann, 2005]. Tabela 2 daje neke od preovladujuéih

definicija BI.

Tabela 2: Definicije poslovne inteligencije

Bl definicije

Autor (i)

Fokus definicije

Terminom koSobrana opisuje se skup koncepata i
metoda koji se koriste za poboljsanje donoSenja
poslovnih odluka kori§¢enjem ¢injenica zasnovanih na

sistemima podrske.

Dresner (1989)

Tehnoloski

Sistem koji uzima podatke i pretvara ih u razne
informacione proizvode.

Eckerson (2003)

Tehnoloski

Arhitektura 1 zbirka operativne integracije, kao i podrska
odlu¢ivanju i aplikacijama i baza podataka omogucice
poslovnu zajednicu i lak pristup poslovnim podacima.

Moss and  Atre

(2003)

Tehnoloski

Organizovani i sistemski procesi koji se koriste za
sticanje, analiziranje i distribuiranje informacija koje

podrZavaju operativno i stratesko odlucivanje.

Hannula &
Pirttimaki (2003)

Tehnologki

Skup koncepata, metoda i procesa koji imaju za cilj ne
samo unapredenje poslovnih odluka, nego i da podrze

realizaciju strategije nekog preduzeca.

Olszak and Ziemba
(2003)

Organizacioni

Termin kiSobrana za podrsku odlucivanju.

Alter (2004)

Organizacioni

Rezultati  dobije iz
vrednovanja i upotrebe
domenu.

prikupljanja,  analiziranja,
informacija u poslovhom

Chung et al. (2004)

Organizacioni

Sistem  koji  kombinuje prikupljanje  podataka,

skladiStenje podataka 1 upravljanje znanjem sa
analitickim alatima tako da donosioci odluka mogu
pretvoriti  kompleksne informacije u konkurentnu

prednost.

Negash (2004)

Tehnoloski
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Sistem  dizajniran da  pomogne individualnim
korisnicima da upravljaju ogromnim  koli¢inama
podataka i pomogne im da donose odluke u vezi
organizacionih procesa.

Watson et al. (2004) | Organizacioni

Termin kiSobrana koji obuhvata skladiStenje podataka
(DW),(eng.Data Warehouse) izvestavanje, analiticku

o ] o White (2004) Tehnoloski
obradu, upravljanje performansama i prediktivnu
analitiku.
Kori$¢enje 1 analiza informacija koje omogucavaju
. ) . ) ) ) Burton and L
organizacijama da postignu efikasnost i profit kroz bolje Organizacioni

I o Hostmann (2005)
odluke, upravljanje, merenje i optimizacije.

Menadzerska  filozofija 1 alat koji  pomazu .
izacij ljanju 1 poboljSanju informacija Lonnavist & Organizacioni
organizacCljama u upravljjanju 1 po
ganizactiama U Upravijanju 1 pebeysan] 93| pirttimaki (2006) | 0
sa ciljem donoSenja efikasnijih odluka.

Ekstrakcija uvida iz struktuiranih podataka Seeley & Davenport
(2006)

Tehnoloski

Kombinacija proizvoda, tehnologije i metoda da .
Williams &

organizuju Kljuéne informacije kako bi menadzment . Organizacioni
. . Williams (2007)
poboljsao profit i performanse.

Proces i proizvod, koji se koriste za razvijanje korisne | Jourdan et al. (2008) | Organizacioni
informacije koja ¢e pomo¢i organizacijama da prezive u
globalnoj ekonomiji i predvideti ponasanje opSteg
poslovnog okruzenja.

Iako se Cini da postoji zajedni¢ka tema u definicijama poslovne inteligencije, kompanijama je
to od male koristi kada pokuSaju da sprovedu i primene reSenja poslovne inteligencije. Brojni
autori, kao $to su Inmon i sar.(1997), Davenport & Harris (2007), opisali su poslovnu
inteligenciju iz arhitektonske perspektive. Inmon i saradnici (1998, str. 13) uveli su koncept
Fabrika Kompanijskih Informacija kako bi opisali logic¢ku arhitekturu poslovne inteligencije.

2.4. Poslovno-inteligentni sistemi

U svojoj studiji, Chee 1 drugi (2009) u cilju jasne definicije i objaSnjavanja sustine poslovne
inteligencije predlazu da se akcenat stavi na tehnoloSke aspekte poslovne inteligencije odnosno
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na poslovno inteligentne sisteme, u daljem tekstu BIS (engl. Business Intelligence System, BIS).
Aspekt upravljanja odnosno procesa treba da podrazumeva implementaciju BIS, aspekt
proizvoda treba da predstavlja rezultat analize podataka.

Na slici 5 prikazani su nivoi procesa u poslovnom sistemu. U osnovi piramide je izvodenje

koje obuhvata: skladiSte materijala, proizvodnju, kontrolu kvaliteta i skladiste gotovih proizvoda.

Izvodenje obuhvata jo$ jedan nivo gde spadaju nabavka, kadrovi i odrzavanje. Sredi$nji deo
piramide je rezervisan za funkciju upravljanja. Tu spadaju u prvom redu: obrada narudzbina,
odnosi s partnerima i upravljanje dokumentacijom i na viSem nivou planiranje proizvodnje i
marketing. Na vrhu piramide je rukovodenje koje podrazumeva analizu poslovanja i stratesko
planiranje.

STRATE $KO
PLANIRANJE

PLANIRANJE
PROIZVODNJE

-

SHLADISTE | KONTROLA
MATERIIALA [T | PROIZVOONJA KVALITETA QOTev
Y

Slika 5: Nivoi procesa u poslovnom sistemu

Poslovno inteligentni sistem treba da pruZi planerima i donosiocima odluka sloZene
informacije o konkurenciji, koje nastaju na osnovu prikupljanja podataka, skladiStenja podataka i
upravljanja znanjem pri obradi analitickom opremom. Cilj treba da bude da rukovodioci i

analitiCari na svim nivoima imaju pristup svim podacima preduzeca [Deni¢ N. 2014]. BIS treba
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da unapredi tajming i kvalitet procesa donosenja odluka. BIS treba da unapredi merenje vremena
i kvalitet procesa donosSenja odluka. Takode, treba da obuhvati tehnologiju upravljanja podacima
i elementima, kao Sto su ETL, skladiste podataka, OLAP, pretraga podataka, proizvodnih
izveStaja, ad hoc istrazivanje 1 interfejs prezentacije. Zbog toga, poslovna inteligencija
omogucava preduzecu novi nacin razumevanja i primene poslovnih podataka, sa kojima treba
uticati na donoSenje odluka. Moze se shvatiti kao Siri koncept u poredenju sa BIS. Zato BIS
mozemo predstaviti u obliku informacionog sistema u kome su prisutni alati ETL, skladiste

podataka, oprema za obradu podataka i analiti¢ke aplikacije korisnicima.

Poslovna inteligencija u oblasti DSS, koji predstavlja informacioni sistem moze se unajmiti
radi podrzavanja donosenja odluka i shvatanja kombinovanih, polu struktuiranih ili
neprijateljskih pitanja kroz upravljanje metapodacima, integraciju i transformaciju, dostavu i
skladiSte podataka.

B

Kompleksnost lzvestavanje ,-BT\

Vizuelizacija podataka

EIS Data mining, OLAP,
Modeli podataka /"'E_S\ Data warehouse

Interfejs
DSS N Razumevanje Baze podataka

m ’ Znanje o bazi

Baza podataka
Algoritmi obrade Vreme

Slika 6: Razvoj upravljackih informacionih sistema (Olszak, i Ziemba, 2004)

Poslovno inteligentni sistemi doprinose povecanju i preciznosti informacionog toka i
upravljanju znanja, a sama preduzeca su prema slede¢im autorima Liautaud & Hammond (2002),
Moss &Altre (2003) sposobna za:

e potrazivanje profita prodate robe,
e analizu troskova,
e pracenje okruZenja i

e detekciju poslovnih anomalija i prevara.

Poznati autori Cui et al., smatrali su poslovnu inteligenciju kao nacin i tehniku razvoja
poslovnih performansi snabdevanjem znafajne podrSke donosiocima odluka stavljanjem do
znanja da imaju pouzdane podatke pri ruci. Poslovno inteligentne alatke su smatrane

27



tehnologijom koja olaksava efikasnost poslovnih funkcija dajuéi poboljsanu vrednost informacija

preduzeca, samim tim i nacin na koji se informacija koristi.

OkruZzenje

POSLOVNI PROCES ODLUCIVANJE

[<b] -
=) = < 13}
8 ks N o <
> — 2 g 2
© = =1 'S S i
o o © E a
S S = e N7
< = <& = = <
N = o % =
— 2 = y— <)
=} D © c © b9
E 2 = s
S g

o ~

\ / \ /

baza skladiSte
podataka | k podataka

Transakcijski podaci Analiti¢ki podaci
(transakcijski sistem) (sistem podrske)

Slika 7: Poslovni procesi i poslovno odlu¢ivanje

Poslovni procesi i poslovno odlu¢ivanje prikazani na slici 7 podrazumevaju interakciju
transakcijskih podataka i analitickih podataka. Baza podataka prelazi u skladiSte podataka gde
dolaze i uticaji iz okruZenja.

Iz ovog ugla posmatrano poslovno inteligentni sistemi sadrze:

e Operativne sisteme - to su informacioni sistemi odgovorni za svakodnevno operativho
poslovanje. Oni automatizuju 1 upravljaju transakcijama koje su povezane sa razli¢itim

poslovnim procesima. Podacima u okviru ovih sistema moZe se pristupiti putem interfejsa
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za programiranje aplikacija API (eng.Application Programming Interface) Oni se, takode,
ponekad, nazivaju i izvornim sistemima. Ovi heterogeni sistemi izvora mogu da koriste
veliki broj tehnologija u razli¢itim racunarskim okruzenjima [Robertson, 1997].
Integraciju i transformaciju: to je, zapravo, proces snimanja i ¢iS¢enja i transformacije
podataka iz sistema izvora. Ovo standardizuje podatke i omogucava podacima iz
razli¢itih sistema izvora da se stope u pripremi za analizu. Podaci se ¢uvaju ili u skladistu
podataka ili u skladiStu operativnih podataka (ODS). Ova skladiSta se razlikuju prema
vrsti podataka koji su saCuvani, prema vrsti formata u kome su sacuvani 1 prema vrsti
odluka koje su podrzane. Prema Inmon & al, (1998, 8), skladiSte podataka jeste
»--.predmet koji je orijentisan, integrisan, sadrzi vremensku varijabilnu komponentu, nije
nestabilna zbirka detaljnih podataka koji se koriste za podrSku procesu donoSenja
strateSkih odluka u kompaniji“, dok je prema Inmon & al,( 1998, 7) ODS skladiste
operativnih podataka ,,...skladiSte koje je integrisano, orijentisano, zavisno od trenutne
situacije, nestabilno 1 sadrzi detaljno prikupljene podatke koji se koriste za vrhovnu
podrsku taktickom kolektivnom donosenju odluka za kompaniju®. Glavna razlika izmedu
ova dva skladiSta podataka jeste u nivou skladiStenih podataka i u tome kako se tim
podacima pristupa.

Upravljanje podacima: odgovorno je za upravljanje podacima preko fabrike
korporacijskih informacija. Ovo podrazumeva protok podataka izmedu razli¢itih
komponenti kao §to su arhiviranje, restauracija podataka i slicno.

Isporuka podataka: omogucava krajnjim korisnicima da izgrade i upravljaju podskupom
skladiStenih podataka koje je dizajnirano za specificnu odredenu funkciju kompanije.
Ovaj podskup se naziva Data Mart.

Najnovije studije poslovne inteligencije

S obzirom na znacaj poslovne inteligencije u savremenom poslovnom svetu u novije vreme u

literaturi su se pojavile brojne savremene studije poslovne inteligencije. U ovom poglavlju su
predstavljene neke od njih.

Liao & Hsu (2004) su u studiji pod nazivom "Inteligentna podrska sistemu odluéivanja za

lanac snabdevanja integracija" imali za cilj da steknu konkurentsku prednost kroz koris¢enje

inteligentnih sistema za podrsku odlu¢ivanju za integraciju lanca snabdevanja. Uglavnom postoje

tri glavna pitanja i1 srodne informacione tehnologije (IT), ukljucuju¢i multi agent arhitekture,
tehnicke podatke kocke, i ANN-zasnovan sistem. Istraga je prikazala integraciju lanca

snabdevanja aktivnosti. Multi agent zasnovana arhitektura predlaze podrsku izbora i pregovora o

kupovini ponuda i pomaze pri donoSenju odluka. Koncept podataka kocke se koristi da se istraze
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multidimenzionalni podaci rukovanja informacijama i ocenjivanja kriterijuma odluka o kupovini
I rukovanju procesima. Sistem kombinuje izbor dobavljata odabirom evaluacije i veStacke
neuronske mreze (ANN). ANN je tehnika koja je dizajnirana da proceni i prognozira nastup
dobavljaca. Rezultati pokazuju da predloZena struktura i srodne informacione tehnologije mogu

da podrze donosioce odluka za upravljanje lancem snabdevanja i integracije.

Negash (2004) je u studiji "Poslovna inteligencija" pokazao da sistemi poslovne inteligencije
kombinuju operativne podatke sa analitickim alatima da bi predstavili kompleksne i konkurentne
informacije planerima 1 donosiocima odluka. Cilj je da se poboljsa blagovremenost i kvalitet
ulaza u procesu odlucivanja. Poslovna inteligencija se koristi da bi se razumele dostupne
mogucénosti u firmi, stanje umetnosti, trendova i buduéi pravei u trziStima, tehnologijama i
regulatornom okruzenju u kojem se firma takmici, kao i akcije konkurenata 1 implikacije tih
akcija.

Fries (2006) u studiji "Doprinos poslovne inteligencije strateSkom menadZzmentu" ima za cil]
da istrazi doprinos BI strateSkom menadzmentu. Pokazalo se da BI ne doprinosi samo strateSkom
nivou organizacije, nego i taktiCkom pa ¢ak 1 operativnom nivou. Osim toga, zakljucio je da je
proizvodnja ili obezbedivanje inteligencije za prvu kategoriju strateSkih odluka 1 pitanja relativno
lako, jer interno srodni podaci se obraduju. Podatke o kompaniji i njenom glavnom takmicenju 1
kupcima je relativno lako preuzeti i obraditi.

Lee & Cheng (2007) u studiji "Razvoj viSezajednickih preduzeéa i preduzeca inteligentnih
odluka podrske sistema" predstavlja razumnu odluku podrske, koja obuhvata poslovnu
inteligenciju, inteligenciju kupaca, inteligenciju lanca snabdevanja i poslovnu analizu. Mnogo
preduzeca sadrzi zajednicki konceptualni okvir ERP-IDSS upravljanja lancem snabdevanja i
odnosa sa kupcima. Ovaj okvir je interaktivno reSenje za upravljanje lancem planiranja resursa
preduzeca, upravljanje i snabdevanje lanca snabdevanja. Ovo integriSe sisteme za podrsku
odlu¢ivanju sa znanjem menadzmenta, dajuc¢i smernice odlucivanju tokom procesa planiranja.
Ova studija je pokazala da inteligentni sistemi za podrsku odlu¢ivanju (IDSS) imaju sposobnost
da preuzmu znanje i obezbede inteligentne smernice tokom procesa planiranja. Dok se podaci i
manipulacija modela vrsi kroz IDSS, donosioci odluka mogu da se fokusiraju na planiranje
ishoda.

Olszak & Ziemba (2007) u studiji "Pristup izgradnji i sprovodenje poslovne inteligencije"
ima za cilj da opisuje proces izgradnje poslovno inteligentnih (Bl) sistema. Razmatranja su
fokusirana na ciljeve i funkcionalna podrucja BI u organizacijama. Dakle, pristup se moze

koristiti u toku izgradnje i sprovodenja BI Sto ukljucuje dve glavne faze koje su interaktivnog
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karaktera, tj. BI stvaranje i BI potroSnja. Veliki deo ¢lanka je posveéen predstavljanju ciljeva 1
zadataka koji su realizovani tokom izgradnje i implementacije BI.

Lupu, et.al, (2007) u studiji "Uticaj promena organizacije na projekte poslovne
inteligencije™ ima za cilj da predstavi predmetne pristupe poslovne inteligencije u kontekstu ERP
projekata, kao i iskustvo pravog projekta industrije, njegov razvoj i probleme suo¢avanja. Ona
nudi uvid u tri glavne faze projekta i analizu uticaja tehnickih problema promena kompanija na
projektu BI, otkrivaju¢i prednosti i slabosti predlozenih reSenja. Zakljucci ¢lanka mogu biti
korisni za sve one koji su ukljuceni u izgradnju reSenja poslovne inteligencije da otkriju neke od
faktora uspeha, da sprece ili da reSe neke od svojstvenih problema vezanih za ovu vrstu
projekata.

Pirttimaki (2007) je objavio studiju pod nazivom "Poslovna inteligencija kao menadzersko
sredstvo u velikim Finskim kompanijama™ sa ciljem da se ispita Bl kao sredstvo za upravljanje
poslovnim informacijama u velikim Finskim kompanijama. Rezultati prezentovani ulogom Bl u
Finskoj prosirili su se od 1990. godine. Upotreba BI se povecala u top 50 finskih preduzeca u
vremenskom periodu pregleda i Bl je verovatno postao sastavni deo aktivnosti ovih kompanija.

Sahay & Ranjan (2008) su u studiji "Poslovna inteligencija u realnom vremenu u analitici
lanca snabdevanja" proucavali pitanja za koriS¢enje poslovno inteligentnih (BI) sistema u
lancima snabdevanja i pokusali da identifikuju potrebu za BI u realnom vremenu u analitici lanca
snabdevanja. Pored toga, oni su fokusirani na potrebu da se preispita tradicionalni Bl koncept
koji objedinjuje 1 konsoliduje informacije u organizaciji u cilju podrske firmi koje su na meti
servisa 1 koje traze zadrzavanje i lojalnost kupaca. Istrazivac je zakljucio iz ove studije koja e se
analitika u lancu snabdevanja koristiti u realnom vremenu BI i organizacije dovesti do bolje
operativne efikasnosti. Idealan BI sistem daje sluzbenicima organizacije, partnerima i
dobavljac¢ima jednostavan pristup informacijama koje su im potrebne da efikasno rade svoj
posao, kao i moguénost da analiziraju i lako podele ove informacije sa drugima. Dakle, poslovne
aktivnosti pronalaze nove prihode 1 troSkove uStede u pruzanju informacija za podrsku u

odluc¢ivanju.

Rus & Toader (2008) u studiji pod nazivom "Poslovna inteligencija za performanse
menadZmenta hotela" imaju za cilj da predstave prednosti koriS¢enja poslovne inteligencije u
odluc¢ivanju aktivnostima hotela. Nakon kratkog pregleda literature istraZivaci analiziraju glavne
komponente sistema poslovne inteligencije 1 ovde ¢e se identifikovati BI reSenja za ugostiteljstvo
dostupnih na globalnom trziStu i na Rumunskom trziStu. Oni nudi vazne alate za analizu 1
predstavljanje podataka za menadzere kako bi mogli da donose viSe informisane odluke. Hoteli

skladiSte velike koli¢ine operativnih podataka, generiSu dnevne transakcije u operativhim
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bazama podataka. Ove baze podataka sadrze detaljne informacije dok menadzeri imaju gomilu,
sazetih informacija u procesu odluc¢ivanja. Koriste¢i poslovnu inteligenciju podaci iz posebnih
izvora sistema su ucitani u skladiSte podataka kroz proces ekstrakcije, transformacije i

ucitavanja, podaci se transformiSu u korisne informacije i znanje.

Alnoukari (2009) objavio je studiju pod nazivom "Upotreba poslovno inteligentnih sistema
reSenja za postizanje strategije organizacija: Arapska medunarodna univerzitetska studija
slu¢aja", sa ciljem da se objasni uloga BI koja pruza organizacijama nac¢in da planiraju i ostvare
svoju poslovnu strategiju. U ovom radu se eksperimentise koris¢enjem te uloge za studiju slucaja
u oblasti visokog obrazovanja, posebno pomazuc¢i jednom od novih privatnih univerziteta u Siriji
(Arapski Internacionalni Univerzitet) planiranjem i ostvarivanjem njihove poslovne strategije.

Tabatabaei (2009) u studiji "Procena nivoa zrelosti poslovne inteligencije u lranskom
bankarskom sektoru™ ima za cilj da ispita zrelosti aktivnosti poslovne inteligencije kao i izglede
o poslovnoj inteligenciji u Iranskom bankarstvu. Studija je pokazala da je BI menadZzerski
koncept koji pomaze menadZerima u organizacijama za upravljanje informacijama i donoSenju
¢injeni¢nih odluka. Studija je sprovedena na nivou zrelosti BI kao celi proces u Iranskom
bankarskom sektoru koji je na nivou od tri sposobnosti.

Stefan (2009) u svojoj studiji "PoboljSanje kvaliteta donoSenja odluka koriste¢i resenja
poslovne inteligencije" ima za cilj da istakne klju¢nu ulogu poslovne inteligencije u cilju
povecanja kvaliteta odluka, u kontekstu koriS¢enja skladiSta podataka, a glavne oblasti poslovno

inteligentnih reSenja koje nudi Microsoft SQL Server 2008 mogu se uspesno primeniti.

Kursan & Mirela (2010) u studiji pod nazivom "Poslovna inteligencija: Uloga Interneta u
marketing istrazivanju i donoSenje poslovne odluke" imaju za cilj da ukazu na determinante
discipline poslovne inteligencije, kao i primenu u praksi marketinga. Rad ispituje ulogu interneta
u istrazivanju marketinga i njegove implikacije na procese poslovnih odluka. Rad ima za cilj da
naglasi znacaj veb moguénosti u sprovodenju veb segmentacije i prikupljanja podataka klijenata.
Zbog postojanja razli¢itih shvatanja u vezi uloge Interneta, ovaj rad pokusava da naglasi sve
napore interaktivnog kanala koji sluzi kao funkcija ne samo informativne prirode, nego i kao
mocan istrazivacki alat. Nekoliko metoda prikupljanja podataka i analiza tehnickih metoda ce

pomoc¢i kompanijama da iskoriste veb kao zna¢ajan korporativni resurs.

Ahmad & Shiratuddin (2010) u studiji "Poslovna inteligencija za odrzive konkurentske
prednosti: Studija oblasti telekomunikacione industrije" pokusSava da istakne ova pitanja U
kontekstu telekomunikacione industrije. U ovom istraZivanju sprovodi se kvalitativna studija
oblasti u Maleziji, gde su se studirala sva cCetiri operatera telekomunikacionih usluga na

razli¢itim nivoima BI rasporedivanja. Studija se sprovodi preko intervjua sa kljuénim osobljem,
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koji su ukljuceni u zadatke donosenja odluka u svojim organizacijama. Sadrzaj analiza je zatim
razvijen i izveden da izvuce faktore i varijable i sveobuhvatan model BI za odrzivu konkurentsku
prednost. Rezultati intervjua identifikuju glavne varijable koje uticu na devet uspesnih primena
BI kao s$to su: kvalitet informacija, korisnici kvaliteta, kvalitet sistema, BI upravljanje, poslovna
strategija, koriS¢enje BI alata, i organizacione kulture. Veruje se da je BI glavni izvor za sticanje

znanja u odrzavanju konkurentske prednosti.

Ozceylan (2010) u studiji pod nazivom "Sistem za podrSsku odluc¢ivanju za uporedivanje
transportovanja modela u logistici” koristi AHP model (analytic hierarchy process) da bi se
izabrao optimalan nacin prevoza koji je ocenjen logistiCkim aktivnostima. Da bi se reSio ovaj
problem, najbolji naCin prevoza je odreden i raspravljen razvijen sistem za podrsku odlu¢ivanju.
AHP modeli koriste hijerarhijski odnos izmedu nivoa odlu¢ivanja. Podoban je za rukovanje vise
kriterjjuma 1 omogucava ugradnju sedam razliCitih faktora kriterijjuma, prilikom procene

transportnih rezima. Autor je zakljucio da je globalno morski put najbolji naCin prevoza.

Beheshti, H (2010) u studiji "Sistemi za podr$ku odlu¢ivanju za poboljsanje performansi u
upravljanju zalithama u mreznom lancu snabdevanja" nastoji da predstavi model podrske
odlucivanju za poboljSanje performansi lanca snabdevanja. Model ima za cilj da pruzi celovit
pogled na lanac snabdevanja kao integrisan sistem za analizu opcija u inventaru da olaksa proces
donoSenja odluka od strane poslovnih partnera u sistemu. Rezultati studije pokazuju da model
moze da se koristi kao mo¢na tabela baze koja se moze proSiriti da odgovori na raznovrsnost
lanca snabdevanja objekata.

Garza, et..al, (2010) u studiji "Upravna kulturna inteligencija i mala preduzeca u Kanadi"
istice da su rukovodioci Kanadskih malih preduzeca ispitali u kojoj meri je menadZerska
kulturna inteligencija bila faktor koji doprinosi organizacionoj efikasnosti malih preduzeca.
Otkriveno je da je kulturna inteligencija malog biznisa menadZera angazovanih u medunarodnom
poslovanju bila ve¢a nego kod malih poslovnih menadzera u doma¢im firmama. Nakon kontrole
za firme preduzetnicke orijentacije, istrazivac je utvrdio da je menadZerska kulturna inteligencija
pozitivna u vezi sa korporativnom reputacijom i posvecenosti zaposlenih, ali ne i finansijskim
poslovanjem malih preduzeca. Dalje, ovi odnosi su bili slicni za mala preduzeca koja sprovode
medunarodni biznis i ona koja su bila samo domaca. Za internacionalizovana mala preduzeca,
menadZerska kulturna inteligencija nije bila pod uticajem medunarodnog obima poslovnih
aktivnosti. Jedna implikacija je da je kulturna inteligencija menadZerska nadleZnost koja nije
ograni¢ena na medunarodne poslovne kontekste. Uputstva za buduca istraZivanja o kulturnoj
inteligenciji su identifikovana.
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Karim (2011) u studiji "Vrednost konkurentnog poslovnog obavestajnog sistema (CBIS) da
podstakne konkurentnost na globalnom trziStu" ima za cilj da opiSe i meri ¢injenicu da se
konkurentna prednost postize kroz poslovnu inteligenciju. On ocenjuje uticaj kljucnih faktora
tipicnog BIS na poboljSanje poslovanja da prezivi u konkurentnom trziStu. Pored toga, studija je
pokazala da je poslovna inteligencija meSavina skupa, ¢iSéenja i integrisanja podataka iz
razli¢itih izvora, i uvodenja rezultata u rezimu koji moze poboljSati donosenje poslovnih odluka.

BIS obezbeduje dovoljne osnove za poredenje procesa.

Riabacke, et.al, (2011) u studiji "Poslovna inteligencija kao podrska odlucivanju u
poslovnim procesima: empirijsko istrazivanje" ima za cilj da istrazi ulogu sistema poslovne
inteligencije i percepciju poslovne vrednosti realizovanih sistema i njihovih doprinosa kako bi se
olaksalo ispunjavanje ciljeva organizacije. Studija se gradi na istraZivanju ankete 43 ispitanika iz
razli¢itih velikih kompanija u Skandinaviji. Anketa koristi pitanja o tome kako su vizije, ciljevi 1
strategija podrzani od BI sistema, zatim o tome kako su poslovne vrednosti izvedene od takvih
sistema, 1 kako dizajn 1 implementacija uticu na reSenja pitanja. OpSsti zakljuCak studije je da
znacajno postoje razli¢iti nivoi problema u oblastima.Vecina problema bi¢e pronadeno u
integraciji Bl informacija i odlukama procesa, kao i da postoji prostor za velika poboljSanja i
dalji rad u svemu, od implementacije do zahteva inzenjeringa za poslovnu inteligenciju sistema

za podrsku odluc¢ivanju.

Isik, et..al, (2011) u studiji "Uspeh poslovne inteligencije i pravila sposobnosti poslovne
inteligencije” ima za cilj da ukazuje na to da je jedan od razloga za neuspeh nedostatak
razumevanja kriticnih faktora koji definiSu uspeh BI aplikacija, kao i da su BI mogu¢nosti medu
tim kriticnim faktorima. Predstavljeni su pronalasci iz ankete 116 BI profesionalaca koji pruzaju
fotografiju zadovoljstva korisnika sa razli¢itim BI moguénostima i1 odnosa izmedu ovih
mogucnosti 1 zadovoljstva korisnika sa BI. Pronalasci sugeriSu da su korisnici generalno
zadovoljni BI ukupno i sa BI moguénostima. Medutim, BI mogucnosti sa kojima su
najzadovoljniji nisu samo oni koji su najviSe snazno povezani sa Bl uspehom. Od pet
mogucnosti koje su bile najvise u visokoj korelaciji sa ukupnim zadovoljstvom BI, samo je jedan
konkretno u vezi sa podacima. Jo§ jedan zanimljiv pronalazak ukazuje na to da, iako korisnici
nisu veoma zadovoljni nivoom interakcije BI sa drugim sistemima, ova mogucnost je vrlo
povezana sa Bl uspehom.

Ramakrishnan, et..al (2012) u studiji "Faktori koji uticu na poslovno inteligentne (BI)
strategije za prikupljanje podataka: empirijsko istrazivanje" ispituje spoljne pritiske koji uticu na
odnos izmedu strategije poslovne inteligencije (BI) za prikupljanje podataka jedne organizacije i
svrhe zbog koje se BI implementira. Model je predloZen i testiran tako da je osnovana

institucionalna teorija, istraZivanje o pritiscima konkurencije 1 istrazivanje o svrsi BI. Ispitane su
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dve strategije za prikupljanje podataka (obim i problem izbacivanja) i tri Bl svrhe (uvid,
doslednost, i transformacija). Pronalasci daju teorijski objektiv da se bolje razumeju motivi i
faktori uspeha koji se odnose na prikupljanje ogromne koli¢ine podataka potrebnih za BI. Ova
studija takode daje menadZerima mentalni model na kome ¢e se zasnivati odluke o podacima
potrebnim da ostvare svoje ciljeve BI.

Woodside (2012) u studiji "Poslovna inteligencija i u¢enje, vozaci kvaliteta i konkurentne
performanse" nastoji da modeluje odnose izmedu BIS, ucenja, kvaliteta organizacije i
konkurentne performanse, kao i mere uticaja koji BIS ima na krajnjeg korisnika, zatim
percepcije kvaliteta 1 konkurentske performanse od tacke glediSta ucenja, kvalitativne i
kvantitativne metode, ukljucujuéi istrazivanja, intervjue i studije slucaja. PredloZeni model je
uveden da poboljSa objaSnjavaju¢i mo¢ prethodnog modela i prosiri je teorijski 1 prakti¢no, kao 1
da doprinese politicki u okruzenju zdravstvene zastite. Rezultati pokazuju znacajnu vezu izmedu
ucenja, kvaliteta i konkurentnih performansi kada se koristi BIS. Informacije i karakteristike
kvaliteta sistema su takode uticali na nivo u€enja. Model pove¢ava mo¢ objasnjenja u odnosu na
prethodnu podrsku sistemima informacija i modela ucenja i1 dodaje znacajan doprinos
zdravstvenom istrazivanju i praksi.

2.6. Implementacija sistema poslovne inteligencije

Istrazivanja dosledno ukazuju na bar jedan visok nivo zajedniStva medu uspeSnim
implementacijama poslovne inteligencije. Organizacije koje su postigle uspeh sa svojim
implementacijama poslovne inteligencije napravile su strateski pristup poslovnoj inteligenciji
kako bi se osiguralo da njihov sistem poslovne inteligencije bude u skladu sa korporativnim
poslovnim ciljevima [McMurchy, 2008]. Kako kontinentalne avio kompanije unapreduju svoje
procese i profitabilnost kroz uspesnu implementaciju i upotrebu poslovne inteligencije, dobar je

primer uskladivanja poslovne inteligencije sa poslovnim potrebama [ Watson, et.. al., 2006].

Istrazivanje pruza vredan uvid u to kako da se poslovna inteligencija uskladi sa poslovnim
ciljevima 1 nudi objaS$njenja za neuspeh [Eckerson, 2003]. Druga istrazivanja pruzaju solidnu
teorijsku osnovu za ispitivanje uspeha poslovne inteligencije, a ipak pruZaju ograni¢ene
empirijske dokaze [Gessner i Volonino, 2005]. Istrazivanje koje pruza solidnu teorijsku
pozadinu, kao i empirijske dokaze fokusira se na specificne tehnologije poslovne inteligencije,
kao $to je skladiStenje podataka [Nelson, et..al., 2005].Davenport & Harris (2007, str. 156-157)
identifikovali su Sest osnovnih elemenata dizajna poslovne inteligencije kljucnih za uspesnu

implementaciju sistema poslovne inteligencije, a medu njih ubrajamo:
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1) Upravljanje podacima: definiSe se izvor podatka i kako se njime upravlja.

2) Alati za transformaciju i procesi: definiSe se kako se podatak izvlaci, Cisti, transformise i
kako se ¢uva u bazama podataka.

3) Skladisteni podaci: ovde je re¢ o tome kako se podaci ¢uvaju i kako se transformisu u
podatke spremne za upotrebu. Ovo ukljucuje metapodatke koji opisuju podatke.

4) Analiticke aplikacije: one pruzaju mogucnost da se podacima manipuliSe u cilju analize i
mogu ukljucivati OLAP, istrazivanje podataka i alate za simulaciju.

5) Alati za prezentaciju i aplikaciju: to su metode koje omoguéavaju pristup krajnjim
korisnicima kao i interakciju sa podacima.

6) Operativni procesi: omogucavaju administrativne infrastrukture kao Sto su bezbednost,

greske u rukovanju 1 kontrolu revizije.

Prave odluke u poslovnom okruZenju se, izmedu ostalog, iskazuju kao povecani profit,
smanjenje troSkova, unapredeni odnos sa klijentima i smanjenje poslovnog rizika [Loshin, 2003,
str. 2]. Cilj operativne poslovne inteligencije je da pruzi vremensku informaciju operativnom
poslovnom odlu¢ivanju. To je moguce jedino tako S§to je potrebno smanjiti vreme izmedu
poslovnog dogadaja i vremena kada ¢e podaci za taj dogadaj biti dostupni za analiziranje. U
idealnom primeru se na taj nacin povecava dostupnost podatka Siroj grupi korisnika, tako da se
poslovna inteligencija iz alata za analiziranje pretvori u alat cele organizacije [Brobst,
2006].Skladiste podataka operativne poslovne inteligencije od uobicajenog skladiSta podataka se
razlikuje pre svega u tome Sto predstavlja kritican deo IT infrastrukture organizacije, kao Sto i
mnostvo operativnih odluka zavisi od podataka koji se ¢uvaju u skladiStu podataka. Zbog toga se
to skladiSte podataka zove aktivno skladiste podataka. Posto se ocekuju visoke performanse,
skalabilnost, dostupnost, itd. aplikacija mora biti povezana sa minimiziranjem troSkova
poslovanja [Hager, 2006, str. 28].

Bez obzira na razli¢ite strukture okruzenja u kojima se primenjuje poslovna inteligencija, ona
i dalje ostaje prioritet za mnoge kompanije [Davenport 2010; Foley & Manon, 2010]. Poslovno
inteligentni sistemi pretpostavljaju reSenja koja su odgovorna za transkripciju podataka u
informacijama 1 znanju i1 oni takode stvaraju neku sredinu za efikasno donoSenje odluka,
strateSko razmiSljanje 1 delovanje u organizacijama. Vrednost poslovne inteligencije za
poslovanje se pretezno izrazava u ¢injenici da takvi sistemi bacaju malo svetla na informacije
koje mogu posluziti kao osnova za sprovodenje korenitih promena u odredenom preduzecu,
odnosno uspostavljanje nove saradnje, sticanje novih kupaca, stvaranje novih trziSta, nudeci
proizvode kupcima [Chaudhuri, 2004; Olszak, & Ziemba, 2007; Reinschmidt, & Francoise,
2002].
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U izvestaju Cutter konzorcijuma (2003), istrazivanje koje je obuhvatilo 142 preduzeca
utvrdilo je da je 70% ispitanika sprovelo inicijativu za implementaciju poslovne inteligencije.
Gartner (2009), vode¢i poslovni analitiCar kompanija, sproveo je anketu medu 1500
rukovodilaca firmi u svetu i svi su identifikovali poslovnu inteligenciju kao primarni prioritet
tehnologije. Poslovno inteligentni sistemi se nazivaju integrisani skup alata, tehnologija i
programa proizvoda koji se koriste za prikupljanje, integraciju, analizu i ¢ine da podaci budu
dostupni [Reinschmidt, & Francoise, 2000]. Ovaj nivo znacaja vidi se i u pregledu prihoda
prodavaca poslovne inteligencije. Paolo Alto menadzment grupa je predvidela da promet u vezi
sa prodajom, servisom i razvojem poslovne inteligencije dostignu 113,5 biliona dolara 2002.
godine [Watson & al, 2002]. Gartner (2012) je naglasio da je prihod od poslovne inteligencije
dostigao 12, 2 biliona u 2011. godini §to je za 16, 4% viSe u odnosu na 2010. Bhattacharjee je jo$
2010 predvideo da ¢e prihod od poslovne inteligencije dosti¢i 13 biliona dolara do kraja 2013.

Vazno je naglasiti da je glavna razlika izmedu tradicionalne baze podataka, koja se koristi u
operativnim sistemima i skladiSta podataka poslovne inteligencije koja se nazivaju skladistima
podataka, ta da su osim za skladiStenje podataka optimizovani prvenstveno za izveStavanje
procesa [Turban, Volonino, 2010:448]. Stoga, implementacija sistema poslovne inteligencije
omogucava preduzetima standardizovane razli¢itih podataka, i donosi u jedan format i
pokretanjem izveStavanja, alat preuzima u realnom vremenu informacije koje se odnose na
klju¢ne indikatore u¢inka koje se odnose na nabavke, prodaju, marketing, finansije, logistiku itd.

2.7. Klasifikacija sistema poslovne inteligencije

Osnovne podvrste Sistema poslovne inteligencije s obzirom na izvore podataka su [Panian,
2008]:

e Trzi$na inteligencija kompanije - Market Intelligence;
e Unutrasnja inteligencija kompanije - Internal Intelligence.

Osnovni izvori podataka trziSne inteligencije su [Schuk, 2005]:

e Kiijenti - klijentska inteligencija - Customer Intelligence;
e Konkurencija - kompetetivna inteligencija - Competitive Intelligence.

Kompetetivna inteligencija podrazumeva procese koji su usmereni na indentifikaciju rizika i
mogucénosti koje nudi trziSno okruzenje. Radi se o legalnim i etickim poslovnim procesima

analize, nasuprot industrijskoj Spijunazi koja je nelegalna i sa kojom se ne moze poistovetiti
[Schuk, 2005].
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2.8. Mogucnosti integracije poslovne inteligencije

Poslovna inteligencija se moze integrisati u poslovne procese preduzeca na nekoliko nacina
[Eckerson, 2004]:

e Integracijom analitickih aplikacija sa operativnim aplikacijama koris¢enjem enterprise
portala, da bi podacima mogli pristupiti i interni i eksterni korisnici;

e Ugradivanjem analiti¢kih metoda u operativne aplikacije u procesu razvoja aplikacija;

e Uvodenjem Web servisa koji ¢e dinamicki integrisati analiticke metode internim, ili

partnerskim operativnim aplikacijama radi podrske zajedni¢kom poslovanju.

Prema eminentnim autorima Turban, Volonino (2010, 449), efikasnost preduzeca i
snalaZzenje u promenljivom okruzenju zavisi od dva glavna faktora a to su: pouzdan prikaz
informacija i sistem izveStavanja. Stoga, tradicionalni operativni sistemi i baze podataka nisu u
stanju da pruze donosiocima odluka pouzdane informacije, a skladiStenjem podataka nisu u
mogucénosti da donose poslovne odluke zasnovane na proverenim informacijama jer takva
preduzeca obi¢no koriste viSestruke sisteme i podaci su najceS¢e losi 1 nekonzistentni. U tom
smislu svrha ovakvih sistema je da ¢uvaju informacije bez provajdera koristeci alate kako bi ih
analizirali i shvatili.

Glavni problemi sa kojima se korisnici tradicionalnih informacionih sistema suo¢avaju zbog
razli¢itih podataka prema Turban, Volonino (2010: 449) su:

e prekasno primanje informacija;

e predstavljanje podataka na nivou pogresnih detalja (manji ili veci detalji);

e prijem viSka podataka koji nije neophodan za donoSenje odluka i koji moze u izvesnoj
meri ¢ak 1 negativno uticati na proces za analizu;

e nemogucnost koordinacije da deli podatke sa drugim odeljenjima organizacije.

Uspesno realizovana integracija poslovne inteligencije omogucava da se rese problemi na
standardizaciji podataka i konsolidaciji i, samim tim, obezbedi pouzdani pogled na informacije
za donosioce odluka. Rezultat sistema poslovne inteligencije mora biti protumacen na smislen

nacin, koji omogucava Sirenje znanja u okviru organizacije [English, 2005].
2.9. Razvoj poslovne inteligencije

Razvojni put poslovne inteligencije autor Wells, (2008) opisuje kao put poslovne analitike u
poslovnu inteligenciju. Poslovna analitika predstavlja viSe od obi¢nog prikaza podataka ili

brojeva. Sustina analitike je logi¢no razumevanje znacaja podataka. Sa razumevanjem nastupa
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inteligencija, koja omoguéava sposobnost planiranja, predvidanja, reSavanja problema,
razumevanja i ucenja. Poslovna analitika ukljucuje intuitivnu, tekstualnu i mreznu analitiku,
statistiku analizu, vizuelizaciju itd. Sto je najvaZnije, poslovna analitika ukljuduje ljude-
poslovne analitiCare, koji u cilju razumevanja podataka koriste napred navedene tehnike.
Poslovna analitika je na taj nac¢in deo poslovne inteligencije. Ukljucena je u integraciju podataka,
pristup podacima i izveStavanje, $to prema misljenju Instituta Tdwi stvara lanac vrednosti
poslovne inteligencije. Put pocinje s podatkom i zavrS§ava s dodatnom poslovnom vrednosti.
Slika 8. prikazuje put razvoja poslovne inteligencije, koja pocinje s podatkom, ide dalje preko

informacija, znanja 1 akcije a zavrSava se rezultatom.

Podatak Informacija Znanje Akcija Rezultat

1SOUpaIA

Integracija pristup izveStavanje analiza shvatanje odluka ponaSanje proizvodnja merenje

Ucenje

Slika 8: Razvojni put poslovne inteligencije
Izvor: D. Wells, Poslovna analitika i poslovna inteligencija, 2008.

Zaklju¢ivanjem integracije podataka, pristupom i izveStavanjem zavrSava se faza prelaska
podatka u informacije. Poslovna analitika se nastavlja sa fazom znanja koje vodi ka razumevanju
odlucivanja 1 ponasanja na osnovu donetih odluka. Kompletan sistem analize meri rezultate
prethodnih analiza i kroz povratne informacije omogucéava organizacijama ucenje i sa tim

napredovanje na putu razvoja poslovne inteligencije.

Slican razvojni put pominje Thierauf (2001.str.7-11). Generalno se moze re¢i da su
informacije podaci o podacima, a znanje su informacije na osnovu informacija [Thierauf, 2001,
str. 9].

Bez obzira na privrednu granu (ekonomski sektor), Williams i Williams (2007, str. 151-167)
korist poslovne inteligencije prikazuju uklju¢enos¢u poslovne inteligencije u tri nivoa poslovnih

procesa.
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1) Proces donosenja poslovnih odluka od strane menadzmenta. Poslovna inteligencija moze

2)

poboljsati odlu¢ivanje od strane rukovodstva u slede¢im oblastima:

Planiranje i predvidanje. Uobicajeni primer upotrebe je preradivacka industrija, gde je
potrebno pripremiti koordiniranu proizvodnju - plan nabavke u proizvodnji za period
od 18 meseci. Preduzece za pripremu tog plana zahteva istorijske podatke o prodaji,
proizvodnji, nabavci materijala, itd. Preduzece moze pripremiti nacrt plana znajuci
informacije o prodaji pojedinih jedinica, pojedinac¢nog proizvodnog pogona, u odnosu
na kupca, trziste ili tip proizvoda.

Finansiranje poslovanja (engl. budgeting). Slicno kao i planiranje, finansiranje
poslovanja je takode zavisno od situacije u proslosti. Proces pocinje sa pregledom
pojedinaénih poslovnih aktivnosti, koje dovode do sveobuhvatnog plana finansiranja.
Potpuno upravljanje poslovanjem (u¢inkom). Proces sveobuhvatnog upravljanja
procesom poslovanja, zasniva se na mogucénosti merenja performansi kroz razlicite

dimenzije: merenje troSkova, kvaliteta ili dostizanje realizacije u skladu sa planom.

Poslovni proces stvaranja dodatne vrednosti u preduzecu. Preduzeca zele da bolje

razumeju svoje klijente, da zadrZe najbolje musterije i na kraju prodaju vise svojih usluga
ili proizvoda. Primeri upotrebe poslovne inteligencije za stvaranje dodatne vrednosti u

drustvu su:

Analiza trzista. Uz pomo¢ analize trzista preduzece dobija znanje, ko, kada, kako, gde
kupuje njihove proizvode. Preduzece dobija informacije o uspesnosti prodajnih akcija
itd. Uz pomo¢ odgovarajucih alata preduzece moze analizirati veliki broj transakcija 1
bolje upoznati svoje klijente.

Segmentacija kupca. Pomocu segmentacije narucilac moze da razume osnovne
demografske karakteristike svojih kupaca, kao S$to su starost, pol, zaposlenje itd.
Pored toga moze da podeli svoje korisnike u odnosu na geografske karakteristike.
Dobrim poznavanjem kupaca, preduze¢e moze da odredi njihove glavne
karakteristike i pripremi odgovaraju¢e prodajne akcije u cilju pridobijanja novih
kupaca.

Direktni marketing. Pomocu alata poslovne inteligencije preduzece znatno bolje
razume kupca, i kada priprema novu prodajnu akciju. Na kraju, preko sistema
poslovne inteligencije moZe da bolje pripremi ciljnu grupu za svaku pojedinac¢nu
prodajnu akciju.

Upravljanje kanalima prodaje. U zavisnosti od industrijske grane i prirode poslovanja,
preduzece koristi razne kanale prodaje. U komercijalnom sektoru preduzeca prodaju
svoje proizvode, na primer preko fizickih ili samo internet prodavnica ili putem

direktne poste. U industrijskim proizvodnim preduze¢ima, prodaja se obi¢no vrsi
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direktno do klju¢nih distributera. Vec¢ina firmi u privredi se danas suocava sa
pitanjem, preko kojih kanala prodaje ciljati pojedinacnog kupca. KoriS¢enjem
poslovne inteligencije odlucivanje je u ovom slucaju transparentnije i lakSe, jer
preduzeée ustanovljava, koji putevi su troskovno efikasni za odredene proizvode i
kupce.

Upravljanje odnosima sa klijentima (engl. customer relationship management, u
daljem tekstu CRM). Preduzeca, koja se bave marketinskim reSenjima u oblasti
poslovne inteligencije, CRM shvataju kao savrSen softverski alat za analizu ponasanja
potroSaca 1 upravljanje prodajnog osoblja.

Upravljanje kategorijama. Preduzeca u komercijalnoj grani teze ka dodatnoj vrednosti
svog prodajnog prostora. Mogucénost alata poslovne inteligencije o
viSedimenzionalnom razumevanju ponasanja svojih klijenata, omogucava prodavcima

postavljanje pravilnog asortimana svojih proizvoda na prodajne police.

3) Operativni poslovni procesi. Glavni cilj rukovodstva u preduze¢ima je optimizacija

operativnih poslovnih procesa u cilju stvaranja ve¢e dodatne vrednosti. Nize su navedeni

primeri, kako poslovna inteligencija lakSe doprinosi odgovaraju¢em poslovanju tokom
izvodenja operativnih poslovnih procesa.

Smanjenje vremena realizacije odredenog zadatka. Mnoga preduzeca svoju paznju
koncentriSu na vreme trajanje aktivnosti porudzba-plac¢anje. Poslovna inteligencija
koriste¢i detaljne informacije, koje su najéeS¢e dobijene iz centralnog informacionog
sistema (engl.enterprise resource planning, u nastavku ERP), moze ustanoviti
odredene aktivnosti, gde dolazi do vremenskog kasnjenja. Mogucénost merenja,
preduzeéu omogucava promenu poslovnog procesa i tako usStedu u vremenu
realizacije.

Smanjenje rizika. Veoma popularna aplikacija u okviru poslovne inteligencije je
sprecavanje prevare. Preduzece prati kupovne navike kupca i u slucaju anomalija ili
neobi¢nog ponasanja moze obavestiti kupca o tome i na primer, spreciti odlazak
kupca ka konkurenciji.

PoboljSanje kvaliteta. SkladiStenjem 1 analizom detaljnih transakcionih podataka
poslovna inteligencija priprema ekonomski aspekt pitanja, povezanih sa kvalitetom.
Kori$¢enjem skladiSta podataka i brzim upitom, preduze¢e moze utvrditi realizaciju
prethodnih gresaka na proizvodu, $to poboljSava i rad odeljenja reklamacija.
Realizacija narudzbi. Proizvodna preduzeca zasnivaju se na realizaciji narudzbi po
metodi uzastopnih cena (engl. first in-first out, u nastavku FIFO). U slu¢aju manjih
narudzbi od strane kupaca, to moZe dovesti do kasnjenja u realizaciji ve¢ih narudzbi,

koje preduzecu donose bolji finansijski efekat.
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sistem aktivno koristi. Da bi se omogucilo korisnicima da budu odgovorniji prilikom koris¢enja
IT sistema (posebno onima koji imaju znacajan uticaj na poslovne procese preduzeca) uzimaju

mm

se uzorci podataka, koristeci izvestavanje "ili" odrzavanje. Medutim, ova praksa nije na kraju
uspesna s obzirom da krajnji korisnici nisu voljni da plate za koris¢enje alata kada oni nisu u

stanju proceniti stvarni uticaj njihovih aktivnosti na performanse preduzeca.

Proces donosenja odluka igra vaznu ulogu u bilo kojoj organizaciji, i tako treba planirati i
resiti sve na sveobuhvatan, pouzdan i transparentan nacin [Shimizu, et..al., 2006)]. Srednjem
nivou upravljanja neophodne su pretezno interne informacije, ponekad istorijskog karaktera,
odnosno informacije koje omoguéavaju analiziranje poslovanja i predvidanje [Felten, 2008].
Kvalitet odlu¢ivanja je osnovni uspeh bilo koje organizacije. To zahteva uspesno sprovodenje
odluke alata za podrSku za adekvatno informisanje procesa donosenja odluka, ali i druge
pozeljne karakteristike kao §to su maste i kreativnosti [Bretfelean, et..al., 2009].

A
e
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Slika 9: Ucesce korisnika sistema poslovne inteligencije
Izvor : K. Quinn, Piramidalni pregled korisnika poslovne inteligencije, 2005

Na slici 9. je prikazano ucesc¢e korisnika poslovne inteligencije. Na dnu trougla su korisnici
bez tehni€¢kog znanja, zaposleni 1 kupci, zatim posmatrano naviSe, prvo dolaze analiticari, pa
napredni korisnici i na kraju IT korisnici.

Dalje Sirenje informacionih tehnologija pruza mogucénost krajnjim korisnicima za analizu
podataka, a da nemaju izvanredne tehnicke sposobnosti. Medutim, problem efikasnih podataka i
standardizacije podataka je i dalje prisutan. Najnovije tehnologije, uglavhom u poljima
kompjuterizovanih 1S, nude grupu pogodnih alatki koje sluze kao pomo¢ prilikom proucavanja,
analiziranja i razumevanja informacija [Williams &Williams, 2007]. S obzirom da su podaci
svakako, otvoreni za obradu, klju¢no je iskoristiti poslovnu inteligenciju prilikom tumacenja.

Ovo znaci da poslovna inteligencija upravlja poslom i nudi moguénost razvoja i unapredenja
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procesa donoSenja odluka [Turban et al.,, 2011]. Prilikom indentifikacije problema, kao i pri
kompletnim i jasnim analizama podataka, preduzeéa postaju sposobna za sticanje najboljih
pristupa prilikom donoSenja ispravnih odluka u pravo vreme [Yeoh et al., 2010].

Preduzeca koriste kombinaciju raunara, distribuiranih sistema, osnovne funkcija terminala,
nekoliko baza podataka i personalnih ra¢unara za skladiStenje i obradu podataka koja vodi ka
situaciji koja ima razlicite podatke. Ovaj problem je reSen na nacin razvoja klijent/server
sistema. Postalo je jasno da ¢uva podatke, kao Sto stvara teskoce za svoje analize i samim tim,
restrukturira podatke u obrasce poslovne inteligencije. Zbog te referentne Cinjenice model
entitet-odnos u bazama podataka se pojavljuje zajedno sa SQL (Structured Query Language)
jezikom upita koji omogucava izgradnju upita za preuzimanje potrebne informacije. Zajednicki
standardi za SQL za sve dobavljace iz relacione baze podataka su kreirani. Ovo je napravljeno u

formatu u kojem su podaci uskladisteni 1 pristupni.

Poslovna inteligencija daje moguénost predvidanja buduceg marketinskog trenda —
utvrdivanje mogucénosti, i/ili pretnji koje bi trebalo uzeti u obzir sa ambicijom napretka u
poslovnim performansama [Williams& Williams, 2007].

lako upotreba poslovne inteligencije pretvara organizacione ciljeve u visoke i zapovedne
ciljeve, nije i dalje u potpunosti pogodna i efikasna za upotrebu i razvoj najveéih prednosti
prilikom asistiranja donosiocu odluka za postizanje svojih ciljeva [Turban et al., 2011] Stavise,
postojeci izvori informacija, koji opisuju stvarne imovine organizacije, nisu upotrebljeni u
poslovnoj inteligenciji u ispravnoj i zaklju¢noj strukturi [Watson, 2009].

U sustini vazno je uzeti u obzir glavna pitanja koja utiCu na kompetentnost i efikasnost
poslovne inteligencije, kako bi pomogli preduze¢ima prilikom donoSenja prave odluke i izborili
se sa pomenutim problemima, koji ¢e dalje voditi razvoj poslovnog izvrSenja i sticanja
konkurentske prednosti [Yeoh et al., 2006].

U cilju da se podrZi proces strateSkog odluc¢ivanja i omoguci preduze¢ima da dodu do
informacija kojima ¢e obezbediti kompetetivnu prednost, razvijene su procedure automatske
analize podataka, koje su omogucile pronalazenje skrivenih zakonitosti u velikim skupovima

podataka, odnosno ekstrakciju ,,znanja“ iz podataka [Williams & Williams, 2007].

Na sledecoj slici predstavljen je razvoj alata poslovne inteligencije, pocevsi od osnovnih
upita 1 izveStavanja, ETL procesa, uvodenje metapodataka i baza podataka i konceptualnih
podataka i sloZenije odluke o podrzavanju sistema (DSS) i uobifajene unakrsne tabele (pr. MS
Excel) koje su grupisane u okviru savremenog koncepta poslovne inteligencije.
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Upiti |

izveStavanje ETL
\ 4 4
Metapodaci ~ ——| Skladiste podataka
DSS
A\ 4 /
EIS/ESS Pregradci podataka
g P Tabele (MS
Exel)
Finansijsko
izveStavanje
\ 4 A 4
OLAP —
Digitalni kokpit i . Poslovna inteligencija
kontrolna tabla
Kontrolne Kkarte i /
kontrolna tabla
Proces rada /
Upozorenja i /
obavestenja
Rudarenje
podatka i teksta ——
Prediktivna Alati za
o - . Portali
analitika emitovanje

Slika 10: Razvoj poslovne inteligencije (Turban et al., 2011: 29)

Dijagram sadrzi i naj¢esS¢e opcije 1 funkcije sistema poslovne inteligencije kao $to su: izvrsni

informacioni sistemi, finansijsko izveStavanje, analiticke obrade (OLAP), digitalne pilotske

kabine i kontrolne table, upozorenja i obaveStenja, traZenje podataka itd. Neke od najceSce

kori§¢enih funkcija razmotrene su u slede¢em poglavlju.
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2.10. Funkcionalnosti poslovne inteligencije

Funkcionalnosti poslovne inteligencije se naj¢eSée mogu izraziti preko alata poslovne
inteligencije i njihovih karakteristika. Naj¢esce koris¢ene funkcije i funkcije sistema moderne
poslovne inteligencije su predstavljene na slici 11.

Na slici 11 prikazano je da se sistemi poslovne inteligencije i analize sastoje se od sledecih
funkcija koje se najCeSce koriste kao: 1) izveStavanje i analiza preduzeca, 2) globalna

pretrazivanja, 3) kontrolne table, 4) alate.

Pl alati funkcije i
karakieristike
1 Izveitaji i analize — Analize Integracija podataka
|| Analiza 112'@-"esta]1 | Prediktivna analitika ETL (E.xtract:
preduzecéa transformation, load)
Podaci, tekst 1 Web ETI (enterpri
— Istrativanje preduzeca — odact . S. L . I(en Icrpnsel
macenje information integration)
|| Scorecards OLAP (tm]me? analytic
processing)
— Dashboards

e Vizualizacini alati

Slika 11: Funkcije i karakteristike poslovno inteligentnih sistema (Turban, Volonino, 2010: 450)

Identifikovanjem posmatrane ¢injenice (npr. prihoda) u odnosu na odredene predefinisane
faktore (mesto, vreme, kupac, proizvod, cena, itd.), stvaraju se uslovi za dalje analize na osnovu
kojih ¢e se doneti poslovna odluka [Scheps, 2008].

Prema poznatim autorima Turban, Volonino (2010:456), funkcije izveStavanja i analize se
ostvaruju putem poslovnog izvesStavanja o sistemima, koji pruzaju "Standardni, ad hoc ili
prilagodeni izvestaji koji se popunjavaju sa podacima iz jednog pouzdanog izvora i imaju samo
jednu tacnu verziju". Drugim reima, ovi sistemi pruzaju Korisnicima koji imaju pristup,
standardizovane podatke u magacinu, kao i alate za analizu ovih podataka.
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2.11. Razlozi za uvodenje poslovne inteligencije

Glavni zahtevi korisnika od infrastrukture sistema poslovne inteligencije su [Howson 2007]:

Sigurno okruzenje - s obzirom da je znacaj informacija u sistemu poslovne inteligencije
jednak vaznosti podataka u izvr$nim sistemima, trazi se da informacije u skladistu
podataka budu dobro zasticene od nedozvoljenog pristupa i koris¢enja.

Raspolozivost i dostupnost putem razlicitih kanala - od aplikacija poslovne inteligencije
trazi se da budu dostupne u bilo koje vreme 1 na bilo kom mestu, odnosno neprekidna
raspoloZivost.

Visok stepen prilagodljivosti, tj. sposobnost obrade podataka u vidu brze reakcije na
dinami¢ne promene u poslovnom okruZenju 1 uslovima.

Skalabilna memorija i zadovoljavajuca delotvornost - koli¢ina podataka rapidno raste, a 1
broj korisnika sistema poslovne inteligencije se neprekidno povecava. Da bi sistemi
poslovne inteligencije i skladiStenja podataka mogli podrzati taj rast podataka kao i
brojne korisnike, moraju osigurati skalabilno i proSirivo okruzenje za punjenje,
azuriranje, obnavljanje i reorganizaciju podataka.

Brz razvoj i jednostavna administracija - korisnici sistema poslovne inteligencije traze
njegov S§to brzi razvoj. Pri tom se kao problem javlja pronalazenje stru¢nog i
osposobljenog informatickog osoblja. Proizvodaci softvera se trude da razviju
automatizovane alate koji ¢e olakSati kompanijama poslove vezane za administriranje
baza podataka.

Ono Sto je potrebno naglasiti je da je kljucni cilj poslovne inteligencije poboljSanje

vremenske taCnosti, kvaliteta 1 efektivnosti informacija. Tako se istovremeno otkriva ponaSanje
eksternih 1 internih Cinilaca 1 definiSu pravei promena na trzistu. Iako se iz koncepta 1 definicije
poslovne inteligencije uocavaju osnovni razlozi za njenu primenu u savremenom poslovanju,

korisno je nabrojati neke od primarnih potreba za uvodenje BI [Biere, 2003].

Prema poznatim autorima Chaudhuri et al (2011), preduzecéa Cesto zahtevaju i strukturirane i

nestrukturirane podatke. Primeri takvih zahteva sloZene pretrage mogu biti pretrage za sve
informacije povezane sa odredenim kupcima, ukljuc¢ujuéi podatke u skladiste podataka ili ERP
sisteme, e-mailova, dokumenata, razgovora i sl. Obi¢no takve pretrage izvode se na osnovu

kljucnih reci za pretragu.
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2.12. Prednosti i problemi poslovne inteligencije

White (2009) navodi da istrazivanja koje je BeyeNETWORK izvr$io 2009. godine, na osnovu
ankete svojih Clanova, pokazuju da preduzeéa smatraju da su glavne prednosti poslovne
inteligencije bolji pristup podacima, §to dovodi do boljeg informisanja i boljih resenja, ali pod
uslovom da je poslovno inteligentna tehnologija u preduzecu jednostavna za koris¢enje, a da su
informacije koje se generiSu jednostavne i korisne za donoSenje odluka. Istrazivanje je takode
pokazalo da se poslovna inteligencija koristi u razli¢itim poslovnim procesima, od prodaje 1
marketinga, finansijskih sluzbi 1 ljudskih resursa sistema za kupovinu 1 lanaca nabavke. Kljucne
oblasti gde se poslovna inteligencija najviSe koristi su, prodaja 1 marketing, finansije, kao 1 servis
1 podrska. Prednosti koje poslovna inteligencija omogucava ovoj grupi je da imaju konkurentsku
prednost, bolje usluge i jedinstveni pogled na poslovanje [Deni¢ N. 2014].

Zbog velike moguénosti koris¢enja poslovne inteligencije u poslovanju preduzeca, koristi su
brojne [Ritacco & Carver, 2007]. Ove Kkoristi mogu se grupisati u tri osnovne kategorije, koje su
opisane u nastavku:

Smanjenje troskova

e Poboljsanje operativne efikasnosti kroz pristup informacijama u realnom vremenu.

e Poslovni korisnici mogu da dizajniraju svoje sopstvene upitnike 1 izveStaje u cilju
otklanjanja zastoja u donosenju odluka.

e Bolje pregovaranje sa dobavlja¢ima 1 kupcima (analiza poslovanja dobavljaca,
identifikacija kupovnih uzoraka kupaca).

e Trazenje uzroka, ulazenje u sustinu problema i preduzimanje mera.

e Identifikacija izgubljenih resursa i smanjenje troSkova zaliha (identifikacija skrivenih

troskova i propustenih prilika).
Povecanje prihoda

e Prodaja informacija korisnicima, partnerima i dobavljacima.

e Razlika ponude proizvoda i usluga od konkurenata na usluge koje dodaju vrednost.

e PoboljSanje strategije za bolju analizu trziSta (mogucénost prilagodavanja proizvoda i
promotivne kampanje ciljnih grupa; mikrosegmentacija trzista).

e Ovlaséenje osoblja koje vrsi prodaju da analizira prodajne Seme (uporeduju rezultate sa

ciljevima 1 predlazu poboljSanja) 1 analizu podataka o brendu, kupcima i dobavljacima.
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Poboljsanje zadovoljstva klijenata

e Dajuci korisnicima sredstva za dobijanje dinamic¢nih poslovnih odluka zasnovanih na
ta¢nim, aktuelnim i relevantnim informacijama kada su im potrebne.

e Uporedenje predpostavljenih i stvarnih informacija i detaljne analize operativnih
podataka.

Bill Inmon, u vezi sa poslovnom inteligencijom navodi ocene koje pruzaju proverena
znacajna poboljSanja u efikasnosti upravljanja 1 efektivnosti poslovanja, jer pomaze u procesu

donoSenja odluka u preduze¢ima.

Odgovorni ljudi zaduzeni za donoSenje odluka, blagovremeno isporu¢uju prave informacije
zasnovane na ¢injenicama, ¢ime pomazu u donosenju pravih odluka i eliminiSu slucajne greske
[Deni¢ N. 2014]. Organizacija takode omogucava koriS¢enje seta merljivih indikatora za
pracenje i merenje svoje poslovne efikasnosti i efektivnosti. Ovo ima pozitivan uticaj na
poslovanje i kontrolu nad potro$njom. Inmon u vezi sa menadzmentom efikasnosti i efektivnosti
poslovanja (engl. business performance management) isti¢e, da ih je potrebno pazljivo resavati.
Preduzece prati svoje poslovanje izborom klju¢nih pokazatelja efikasnosti 1 efektivnosti, jer
pogresnim izborom moze da ugrozi svoje poslovanje. Takode mora se voditi ratuna da u zelji da
se da veta mo¢ odlu¢ivanja zaposlenima na svim nivoima, alatima poslovne inteligencije,

oprema da pogresnim ljudima [Deni¢ N. 2014].

Poslovna inteligencija se u preduzecu implementira uglavnom zbog brojnih koristi koje ona
donosi. Ove Koristi treba da budu prikazane na operativhom nivou [Gibson, Arnott & Jagielska,
2004].

Korist od poslovne inteligencije su pre svega brzo dobijanje informacija, a samim tim brze
donoSenje odluka, jednostavna graficka prezentacija 1 visoka pouzdanost podataka i informacija.
Kao Sto je poznato, inicijatori za uvodenje poslovne inteligencije u preduzeéa su najcesce
odeljenja informacione tehnologije, a ne vodec¢a rukovodstva. Ovi drugi, u mnogim sluc¢ajevima,
malo su upoznati da mogu uspesno da rade sa poslovnom inteligencijom i u velikoj meri smanjiti

troSkove pribavljanja informacija [Deni¢ N. 2014].

Preduzeca koja uspevaju dobro da implementiraju i integriSu poslovnu inteligenciju u svom
okruzenju, mogu da ostvare veliki povratak investicija (Rol). Istrazivanja u Severnoj Americi i
Evropi pokazuju kakva je situacija, nakon uvodenja poslovne inteligencije u 40 privrednih
subjekata. Preduzeca, koja su obuhvacena u istrazivanju, imala su 54% pokazatelj Rol od 101%

48



ili viSe. Efekat koriS¢enja dobijenih informacija mora biti veé¢i od troskova dobijanja informacija
[Deni¢ N. 2014].

Kada se poslovna inteligencija ispravno koristi za analizu podataka i informacija, potrebna je
adekvatna oprema poslovne inteligencije. To je neophodna za pruzanje prave informacije pri
donosenju odluka koje doprinose dodatoj vrednosti preduzeca [Ritacco & Carver,2007].

Pravilno razumevanje poslovne inteligencije i njeno pravilno kori§¢enje pruza zaposlenima

mnoge prednosti, koje omogucavaju (Microsoft, 2007):

e upravljanje dnevnim aktivnostima koje doprinose ciljevima preduzeca,

e razumevanje bitnih poslovnih procesa i njihov uticaj na preduzece,

e pristup informacijama koje su od znacaja za dalju analizu,

e analizu podataka na jednostavan nacin 1

e pracenja kljuénih pokazatelja poslovanja, koje su od znaCaja za funkcionisanje
organizacije.

U prethodnom izlaganju su navedeni primeri konkretne koristi. Vazno je znati da je
poznavanje ukupne poslovne vrednosti koje donose sistemi poslovne inteligencije, treba
razumeti koje su nematerijalne prednosti i meriti ih odgovaraju¢im tehnikama.

Moss i Atre (2003) ukazuju na 5 kategorije koristi. To su poveéanje prihoda, povecanje
profita, poboljSanje zadovoljstva kupaca, povecanje Stednje, povecanje trziSnog uces¢a. Eckerson
(2003) na osnovu odgovora 510 ispitanika primecuje da poslovno inteligentna reSenja donose

vec¢inom nematerijalnu korist.

Gibson 1 drugi (2004) navode primere nematerijalne koristi, kao $to su povecanje poslovnog
znanja, poboljSanje procesa rada, efikasniji odnos, kao i indirektne koristi, $to je takode teSko
meriti. Kao primere navode smanjenje rizika, otklanjanje troskova, konkurentsku prednost. lako
kazu da se nematerijalne koristi teSko merljive, ipak su znacajan izvor poslovne vrednosti.
Koristi, na strateSkom nivou mogu se uporediti sa operativnim nivoom, koje se daju u delovima
finansijskog izveStaja, zato se poslovni uspeh moze teSko pripisati samo informacionim
sistemima. Pomenuta istrazivanja, u 2004. godini, pokazuju da u mnogim konkretnim koristima,
kao $to je ROI ili uSteda, preovladuje nematerijalna korist. Da bi se procenile nematerijalne

vrednosti poslovna inteligencija je predlozila neke mere da bi pomogla u tome.
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3. OSNOVNE KOMPONENTE POSLOVNE INTELIGENCIJE

Veoma je vazno da se shvati arhitektura poslovne inteligencije. U kratkoj definiciji, moze se
istac¢i da je njen kljucni deo skladiste podataka (engl. Data Warehouse, DW). Skladiste podataka
je baza podataka, koja vodi ra¢una, da su podaci u preduzeéu integrisani. To znaci da u idealnom

slu¢aju u bazi podataka, treba da budu svi podaci koji dolaze u preduzece [Deni¢ N. 2014].

Prema eminentnim autorima kao Sto je Turban et al (2011:30), tipi¢ni sistemi poslovne
inteligencije se sastoje od Cetiri glavne komponente a to su:

e skladiSte podataka (koristi se kao skladiSte za smeStanje podataka);

e poslovne analitike ("skup alata za rukovanje, pretragu i analiziranje podataka u skladistu
podataka™);

e performanse upravljanja poslovanjem — BPM (eng. business performance
management )(koristi za pracenje i analiziranje ucinka organizacije);

e korisni¢ki interfejs (kontrolne table, zapisnika i sl.).

Tabela 3: Bl komponente za donosenje odluka

Komponente Kako se koristi prilikom donoSenja odluka
Bl sistema
Koristi se za izvlacenje, transformaciju i1 u¢itavanje podataka iz
operativnih i rasutih izvora podataka, dozvoljava sakupljanje velikih
ETL alatke koli¢ina podataka [Schink, 2009] §to omogucava:
e pristup informacijama u realnom vremenu
e standardizovan i konzistentan tip podataka koji se analizira
Koristi se kao skladiSte za sve podatke koje su potrebne organizaciji
Skladiste radi olakSanja donosSenja odluka (Matei, 2010) :
podataka e Sakupljanjem povezanih i osetljivih podataka

e Ponudom vise dimenzija do podataka

Koristi se za analizu 1 izveStavanje podataka iz velikih izvora podataka
[Olszak & Ziemba, 2006]:

e Davanjem korisniku pristup skladistu podataka

e lzgradnjom modela podataka
Koristi se za indentifikaciju strukture, saveza, obrazaca unutar
Pretraga skladiSta podataka i generiSe obimne izveStaje [Hevner & March,
podataka 2005]. Olaksava:

OLAP tehnike

e Predvidanja zasnovana na prethodnim podacima
e Crtanje i racunanje formule za analizu podataka
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U tabeli 3. su pokazane komponente poslovne inteligencije koje se koriste za donoSenje

odluka i kako se one primenjuju prilikom donosenja odluka.

Poslednji deo osnovnog sistema poslovne inteligencije predstavlja korisnicki interfejs —
kontrolne table ili druge informacije o ovim alatima [Turban et Al, 2011:32]. Kontrolne table
pruzaju pregled indikatora klju¢nih performansi preduzeéa, trendova, kao i greSaka nastalih

integracijom informacija iz razli¢itih poslovnih podrucja.

POSLOVNA INTELIGENCIJA

TRANSAKCIONA BAZA PODATAKA

Slika 12: Koncept poslovne inteligencije

Na slici 12. prikazan je jedan koncept poslovne inteligencije ¢ija je osnova transakciona baza
podataka, podaci prolaze kroz ekstrakciju, transformaciju i ¢is¢enje i dolaze u skladiste podataka
odakle se granaju u OLAP i DATA MINING

Kao §to je pomenuto prema Turban et al (2011:105.), proces poslovne inteligencije ukljucuje
tri glavne komponente:

e integrisanu analizu i upravljanje procesima finansijske i operacione aktivnosti;

o alatke koje omogucavaju organizacijama da definiSu strateske ciljeve;

e podesavanje jaCine karakteristika za njih 1 onda upravljanje performansi na osnovu
postavljenih ciljeva, kao $to su na primer: finansijska i operativna planiranja,
konsolidacije i izvestaji, modeliranje, analiza i KPI (eng.Key Performance Indicators) i

pracenja koja su povezana sa strateSkim ciljevima organizacije.
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Cesto se proces poslovne inteligencije kombinuje sa izbalansiranom evidencijom
metodologije koja kompanijama omoguéava da povezu svoje strateske ciljeve sa konkretno

izmerenim klju¢nim indikatorima ucinka u razli¢itim oblastima.

visoka 4 Nivo 3
Promenjen put upotrebe
Koristiti informacije potpuno integrisano informacija u
u poslovnim procesima celoj organizaciji
R Nivo 2
, Izgradnja 1 koriscenje Promenjen put
oslovna ' = ; -
P informacija - upotrebe informacija u
vrednost aktiva kompanije

okviru jedne ili vise
poslovnih funkcija

Poboljsanja/fleksibilnost Nivo 1
Orijentisano izveStavanje Nema promene u

nacinu upotrebe

Nivo 0 informacije
Nema Koristi od
niska poslovne inteligencije
niska zrelost poslovne inteligencije visoka

Slika 13: Zrelost poslovne inteligencije
Izvor: N. Williams, Charting the Path to Real Business Intelligence, 2006, str. 9.

Na slici 13. Prikazana je meduzavisnost izmedu poslovne vrednosti i zrelosti poslovne
inteligencije — $to je poslovna inteligencija “zrelija”, to je i poslovna inteligencija na viSem
nivou.Mnogi istrazivaci su otkrili da je slozenost prepreka usvajanju inovacija. Ramamurthy i
sar. (2008) su utvrdili da su nize kompleksnosti u tehnologiji rezultirale viSim pozitivnhim

efektima na usvajanje resenja za skladistenje podataka.

Da bi se komplimentirala prica o poslovnoj inteligenciji i njenoj integraciji u poslovne

procese korisno je navesti klju¢ne komponente poslovno inteligentne solucije [Deng, 2007]:

e Ekstrakcioni sloj pomaze dopremanju svih istorijskih, ali i trenutnih podataka u
zajednicko skladiste -data warehouse. Na taj nacin se formira temelj za dalju analizu;

e OLAP masina smeSta podatke u specijalizovane forme tzv. kocke, za brzu analizu i
pretragu;

e Komponente za izveStavanje i upite omogucavaju predstavljanje odgovora i rezultata u
vidu dijagrama, tabela, formatiranih izvestaja;

e Data mining pronalazi “sustinu” u podacima, predvida buduce trendove u poslovanju;
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merenja vremena, odbrambenih mehanizama, itd.

Informacioni portal prati poslovne rezultate preko kljucnih indikatora performansi,

Interesantna je i podela na cetiri glavne komponente koju su dali Kimbel i Ros.Sistem poslovne

inteligencije sastoji se od sledece Cetiri komponente [Kimball&Ross, 2002]:

Systems)

e operativni izvorni sistemi (engl. Operational Source

e sistem za pripremu podataka (engl. Data Staging Area)

e sistem za prezentaciju podataka (engl. Data Presentation Area) i
e alati za pristup podacima (engl. Data Access Tools).

Sve viSe 1 viSe preduzeca ima u svoju arhitekturu poslovne inteligencije, jo§ uvek sektorska

skladiSta podataka (engl. data mart) [Deni¢ N. 2014]. Na
izgleda konkretno arhitektura poslovne inteligencije.

sledecoj slici 14 je prikazano kako

e N ( N .
Analiza Finansijske Operativne Analiticke
| X aplikacije
CRM analize analize
i —
Izgradnja Alati poslovne
proizvod izvestaj OLAP podataka inteligencije
s S—
oo Lokalni podaci
E i
% Alati za upravljanje
_8 = Skladiste ikladistima podataka
o o
< c
=
@ 3
IS o) <=
2L > Skladistenje podataka
% m Alati za upravljanje u ETL i
E‘ 'r integraciju podataka
© 4
S
% ETL i integracija
podataka B —
S
Alati za
[I’_LUQ?_ Strane transakcijsku
SCM CRM aplikacije aplikacije
L ERP p 71 obradu
P
. B —
— serveri ]
N hardver
( < —
memorija ]
.

Slika 14: Arhitektura poslovne inteligencije

Izvor: M. Eastwood, D. Vesset & D. H. Morris, HP: Delivering Value in Business Intelligence.

A White Paper, 2005, str.

3.
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3.1. Skladiste podataka - data warehouse

3.1.1. Pojam skladiSta podataka

Jedna od znacajnih prekretnica u razvoju moderne poslovne inteligencije su sistemi koji se
odnose na pojavu informacionog magacina — centralno skladiste za skladistenje podataka. Kao
efektivna i efikasna podrska menadzmentu, DW precis¢ava i agregira podatke iz operacionalnih
sistema 1 smeSta ith u tzv. dimenzionalne baze podataka, koje predstavljaju repozituru
konzistentnih istorijskih podataka, lako dostupnih 1 podloznih efektivnom manipulisanju. Ovako
organizovani podaci koriste se za ocenjivanje stanja poslovnih situacija, trendova i alternativa u
svrhe podrske odlucivanju [Eckerson, 2004].

Uloga poslovne inteligencije je i da dostavi pravovremene informacije za sve korisnike,

omogucavajuci im odgovarajuca odlu¢ivanja 1 blagovremene odgovore [Denic N.,2014].

Krajem 1980-ih i po¢etkom 1990-ih obrada podataka i operacija, su izvedene direktno u
skladiSte podataka, pristupom koji je predviden za jednog korisnika. Ovaj pristup je imao mnogo
negativnih aspekata: viSak greSaka 1 anomalija u podacima kojima su se korisnici bavili, visoka
slozenost i volumen podataka izvucen iz razliCitih izvora, problem provere valjanosti i
kvalifikacija rezultata, nedostatak performansi itd. Medutim, takav postupak je takode doveo
pozitivan razvoj i razumeo potrebu za metapodacima. Prema poznatim autorima metapodaci jesu
podaci koji predstavljaju atribute koji opisuju ove podatke (npr. metapodatke datoteke mogu biti
predstavljene kao atributi: datum kreiranja, autor, veli¢ina dokumenta 1 sl.) [Turban, 2011:55].
Takav razvoj dovodi do nekoliko zakljuc¢aka, kao Sto su: sve izvore podataka i metapodataka
treba definisati, a potrebno je i centralno skladiste za korisnike za pristup podacima kao S$to je
baza podataka [Turban, 2011: 53].

Prema definiciji koju je postavio William H. Inmon [Eckerson, 2004], skladiSte podataka
predstavlja subjektno usmeren (subject - oriented), integrisan (integrated), vezan za vreme (time-
variant) i sadrZajno nepromenjiv (non-volatile) skup podataka, a krajnji cilj mu je podrska

menadZzmentu pri donoSenju odluka:

Subjektno orijentisana - usmerenost na odredene organizacione aktivnosti ili procese

odlu¢ivanja umesto na tekuce operacije.

Integrisanost - centralizovana baza podataka koja sadrzi podatke iz razli¢itih izvora internih,

eksternih, li¢nih.

Nepromenljivost - DW se ne menja permanentno, ve¢ se periodicno dopunjava novim
podacima u zavisnosti od poslovnih potreba.
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Moze se re¢i da su klju¢ne karakteristike DW-a vremenska dimenzija i moguénost kvalitetne

transformacije poslovnih, operativnih i drugih podataka u skladiSte podataka.

Prema definiciji koju je postavio William H. Inmon, skladiste podataka predstavlja subjektno
usmeren, integrisani, vremenski zavisan i sadrzajno nepromenjiv skup podataka, a krajnji cilj mu
je pomo¢ menadzmentu pri donosenju odluka [Suknovi¢, Delibasi¢, 2008]. Bill Inmon skladiste
podataka definiSe kao bazu podataka koja pomaze u donoSenju odluka unutar organizacije
[Inmon, 2005]. Karakteristike ukljucuju:

e oOrganizaciju po oblastima poslovanja,

e integraciju,

e ireverzibilnost (nepovratnost),

e skladiSte podataka sadrzi istorijske (prosle) podatke

Sve napred navedeno ukazuje, da je osnova za razvoj poslovne inteligencije uvodenje
skladiSta podataka. Prema Biere (2003:14), cilj u skladiStu podataka je da se kreira "jedinstvena,
slobodna verzija za podatke koji se Kkoriste za analizu i poslovno donoSenje odluka na nivou
preduzeca". Sa konceptom skladiStenja podataka usko je povezan proces ETL (Extract,
Transform, Load). Zbog Cinjenice da su uéitani podaci u bazi povuceni iz razli¢itih sistema i
datoteka 1 uskladiSteni u razliCite formate, uz pomo¢ ETL tehnike, podaci iz ovih izvora su

izdvojeni, pretvoreni u jedinstven format i ucitani u skladiste.

U okviru ETL procesa najvise vremena se troSi na postupak transformacije podataka, prema
stru¢nim procenama on traje i do 80% od ukupnog ETL procesa.

U postupku transformacije mogu se pojaviti razli¢iti problemi koji usporavaju proces, a kao

najcesci javljaju se (Njegus, 2008):

Nekonzistentne vrednosti podataka - pojavljuju se prilikom kopiranja podataka, a kopija u

datom slu¢aju nije verna originalu.

Nepodudarnost primarnih klju¢eva kori$¢enih u izvornim datotekama i bazama podataka s

primarnim klju¢evima koje pretpostavljaju aplikacije poslovne inteligencije.

Netacne vrednosti podataka - potrebno je definisati logiku ¢iS¢enja za ispravljanje netacnih
vrednosti podataka. Ciéenje je potrebno izvoditi stalno, odnosno svakim novim ciklusom
punjenja podataka.

Razli¢iti formati podataka - format podataka, npr. broj Ziro-racuna kupca nije evidentiran u
operativnoj bazi u istom formatu kako ga ocekuje alat poslovne inteligencije pa ga je potrebno
prilagoditi.
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Problem sinonima i homonima - ponekad se isti podaci pojavljuju pod razli¢itim nazivima.
Isto tako dogada se da razliCiti podaci nose isti naziv tj. govori se 0 homonimima. Oba slucaja su
nepozeljna i treba ih uklanjati iako predstavljaju velik dodatni posao.

"Skrivena" procesna logika - moze predstavljati problem koji usporava proces transformacije
kad se za zahvatanje podataka koriste zastareli softverski sistemi. U njima se mogu naci podaci
koje nije lako protumaciti i ¢esto je potrebno izvrSiti transformaciju u neki drugi poznati tip
odnosa. Takva procesna logika moze biti velik problem i veliki izvor greSaka koje je potrebno
ispravljati.

Ralph Kimball u svojoj knjizi The Data Warehouse Toolkit: Practical Techniques for
Building Dimensional Data Warehouses definisu skladiste podataka kao kopiju transakcionih
podataka specificno strukturiranih za upite 1 analize [Kimball, 1996]. Tako je nastalo skladiSte
podataka, kao zasebno dizajnirana visedimenziona baza podataka ¢ija je osnovna namena bila da
izdvoji 1 ,,procCisti* podatke iz transakcione baze, u cilju da te podatke uc¢ini dostupnim za dalju
analizu koriS¢enjem OLAP tehnologije (moguénost postavljanja viSedimenzionih upita)
[Kimball, 2002]. Data Warehouse je jedinstveno, integrisano skladiste podataka koje obezbeduje
infrastrukturnu osnovu svim aplikacijama u jednoj organizaciji.Da bi Data Warehouse opravdao

svrhu svog postojanja, mora da ispuni sledece preduslove [Deng, 2007, 23]:

Mora osigurati pristup svim zaposlenim u preduzecu, ne samo menadzerima, $to

podrazumeva da ¢e sluziti velikom broju ljudi. Taj pristup mora biti pouzdan, brz i jednostavan.

Data Warehouse treba da sadrzi veliku koli¢inu detaljnih podataka. To znaci da sve poslovne
transakcije koje su relevantne za donoSenje poslovnih odluka, a koje su nastale u procesima
preduze¢a, moraju biti evidentirane u Data Warehouse-u. Uneseni podaci moraju biti
konzistentni (ako nekoliko korisnika Data Warehouse sistema istovremeno postavi potpuno isti
upit i rezultat tih upita mora biti isti).

AZuriranje novim podacima treba da bude kontinuiran proces koji se odvija u realnom

vremenu (nakon $to se neki dogadaj odigrao ili odmah po zavrSetku nekog procesa).

Potrebno je predvideti moguénost izdvajanja (engl. extract) i medusobnog povezivanja
podataka u smislu dobijanja svih pokazatelja poslovanja u poduzecu. Dostupni komercijalni alati

najcesce poseduju mogucénosti koje mogu da ubrzaju kretanje podataka.

Podaci u Data Warehouse-u koji se skupljaju iz razli¢itih izvora, precis¢avaju se uz
kontinuiranu proveru kvaliteta i kao takvi su dostupni korisnicima. Sto je kompleksnija
transformacija podataka to je veca potreba za nabavkom dodatnih ETL alata. Losi ulazni podaci
ne mogu davati dobre izlazne podatke.
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Potrebno je utvrditi pribliznu koli¢inu podataka koji ¢e biti cuvani u data warehouse sistemu
kada se on razvije. DW mora biti prosiriv da bi mogao pratiti strategiju prosirenja poslovanja

preduzeca.

Zahtev za visokim stepenom zastite osetljivih podataka sprovodenjem rigoroznih mera zastite
podataka i poslovnih tajni.

Sam pojam "skladiste podataka" (engl. Data Warehouse) podrazumeva zbirku podataka
izolovanih iz operativnih baza i spremljenih u posebne baze odnosno skladiSta podataka. Data
Warehouse (DW) se danas smatra najobuhvatnijom arhitekturom koja objedinjuje sve dosadasnje
koncepte 1 podvrste informacionih sistema. Sustinska filozofija DW je zasnovana na konceptu
integracije podataka. Celovitost podataka je vrednija od zbira delova podataka.

U ovom kontekstu treba izdiferencirati i ciljeve primene skladista podataka a to su [Eckerson
W.W 2005]:

1) Lak pristup podacima organizacije:

Sadrzaj skladiSta podataka mora biti razumljiv svim korisnicima. Podaci moraju biti
intuitivni 1 logi¢ni poslovnim korisnicima, a ne samo onima koji su ucestvovali u njegovom
razvoju. Sadrzaj pojedinih objekata skladiSta podataka mora biti smisleno imenovan kako bi
omogucili poslovnim korisnicima da kombinuju ove podatke na neograniceno veliki broj
naCina posredstvom tehnika koje su poznate pod nazivom slicing i dicing. Takodje alati koji se
koriste za pristup DW moraju biti jednostavni i laki za upotrebu. Znacajno je da obezbede brz
odgovor na postavljene upite.

2) Konzistetnost prezentovanih podataka kompanije:

Data warehouse podaci moraju biti kredibilni. Podaci se prezentuju krajnjim korisnicima tek
kada je u potpunosti osiguran kvalitet procesa obrade podataka, povezivanja razli¢itih sistema te
obezbeden konzistetan pogled na podatke iz razli¢itih perspektiva analize. Ukoliko dve mere
performansi poslovanja imaju identi¢an naziv, moraju predstavljati istovetan pojam. Posledi¢no,
ukoliko dve mere ne predstavljaju isti pojam, moraju biti nazvane drugacije. Samo konzistentne
informacije su i kvalitetne informacije. Konzistentnost implicira da su sa krajnjim korisnicima

usaglasene definicije svih pokazatelja sadrzanih u skladiStu podataka.
3) Prilagodljivost promenama:

Promene su nezaobilazni element u poslovnom procesu, neprekidno se menjaju potrebe
korisnika, uslovi poslovanja, tehnologija. Promene koje nastaju ne smeju negativno uticati na

podatke koji se ve¢ nalaze u skladiStu podataka. Ono mora biti dizajnirano na nacin da ih moze
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adekvatno inkorporirati. Ukoliko se okolnosti poslovanja menjaju neophodno je obezbediti
adekvatan odgovor na novonastalu situaciju.

4) Adekvatan nivo bezbednosti:

Podaci koji se nalaze u skladiStu podataka su najc¢esée vrlo osetljivi i veoma vredni. Oni
podrazumevaju mnogo detalja o klju¢nim indikatorima poslovanja, te u pogresnim rukama
mogu biti veoma opasni. Skladiste podataka mora obezbediti efektivan sistem kontrole pristupa
poverljivim informacijama o poslovanju kompanije.

5) Pouzdan osnov za donosenje odluka:

Pravilno dizajnirana skladista podataka obezbeduju kljuéne podatke koji su osnov procesa
donosenja odluka. Mora postojati samo jedna slika stvarnosti koju prezentuje skladiste
podataka.Skladiste podataka Data Warehouse je osnov poslovne inteligencije. Ono predstavlja
sistem koji ekstraktuje, preciS¢ava, standardizuje i ucitava podatke iz postoje¢ih produkcionih
sistema preduzeca u dimenzione Seme 1 podrzava, pa 1 implementira korisniCke alate za
postavljanje upita nad podacima kojima je cilj da omoguce krajnjim korisnicima (koji po struci
ne moraju biti informaticari) lako 1 efikasno snalazenje 1 pretrazivanje velikih koli¢ina podataka
[Moss et al., 2003].

Poslovni uvid

Surovi operativni podaci

[ Dodatno znanje /

Mere

Rezultati poslovanja Zakijuecs

Slika 15: Novi podaci i prethodni rezultati koji se stalno deSavaju

Slika 15. prikazuje nove podatke i prethodne rezultate koji se stalno ponavljaju jer
funkcioniSu tako S§to se vrte u krug i jedan na drugoga uti€u Sto izgleda ovako: Na osnovu

zaklju¢aka se sprovode mere koje pak direktno uti€u na rezultate poslovanja. Iz rezultata
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proisticu operativni podaci koje preuzimaju eksperti na poslovni uvid da bi se ponovo donosili

zakljuccei i ceo proces krece iznova.

Glavna karakteristika koja odreduje skladiste podataka odnosi se na njegovu svrhu. U
skladiStu podataka podaci se skupljaju i organizuju na nacin da budu lako dostupni da bi ih
menadZzment mogao na brz i jednostavan nacin iskoristiti za potrebe analize svog poslovanja.

Izvori podataka za DW mogu biti interni, eksterni i li¢ni podaci. Interni podaci pripadaju
organizaciji 1 opisuju aktivnosti koje su se dogodile u organizaciji. Ovi podaci su najcesce
generisani putem transakconog OLTP sistema. U OLTP sistemu se moze prepoznati veliki broj
razli¢itih transakcionih podsistema kao $to su finansijski, logisticki, prodaje, proizvodnje 1 sl
[Eckerson, 2007a].

Razli¢iti alati za analizu i "rudarenje" podataka (OLAP &data mining), pronalaze informacije
u bazama podataka koje meSaju sa informacijama iz ostalih (spoljnih) izvora podataka, nakon

¢ega vrSe transformaciju podataka u upotrebljive informacije.

Integracija internih, eksternih i li¢nih podataka je jedan od najvaznijih ciljeva DW - a. Ovi
podaci mogu biti agrirani po razli¢itim nivoima, tako da stvaraju nove podatke [Eckerson,
2007a].

Postupak izgradnje sistema skladiStenja podataka sastoji se iz nekoliko faza koje se
nadovezuju [Inmon, 2005]:

e Utvrdivanje zajedniCkih elemenata svih predmetnih podruc¢ja koje ima smisla ugraditi u
svako lokalno skladiste podataka, s ciljem osiguranja integracije svih elemenata u
jedinstveni model.

e Razvoj prve pilot - aplikacije kojoj se pridruzuje prvo skladiste podataka. Skladiste
podataka podeljeno je na dve komponente: na mini skladiste i na skladiste podataka. Mini
skladiSte se fizi€ki predstavlja kao nezavisna relaciona baza podataka. Komponenta
skladiSta podataka zahvata podatke iz mini skladiSta i nakon obrade izvrSava punjenje
relacione tabele rezervisane za zbirne podatke.

e U trecoj fazi sledi postepeno aktiviranje novih skladiSta podataka 1 razvijanje novih
aplikacija potrebnih za zahvatanje potrebnih informacija iz mini skladiSta razvijenog s
prvim skladiStem.

e U cetvrtoj fazi dolazi do odvajanja skladiSta podataka. Postepenim prethodnim
dodavanjem novih aplikacija, mini skladiSte se razvija u sveobuhvatno centralno skladiSte
podataka koje u potpunosti zadovoljava potrebe svih skladiSta podataka za ekstrakcijom
informacija. Budu¢i da sva skladista podataka preuzimaju informacije iz centralno
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kontrolisanog skladista podataka, dobijeni podaci su normalizovani i konzistentni. Samo
centralno skladiSte sada je moguce premestiti na poseban server ¢ime se zavr§ava proces
kreiranja troslojnog modela sistema skladistenja podataka.

Razlikujemo dve osnovne arhitekture skladistenja podataka [Evans, 2010]:

e arhitektura “od dna prema gore” - bottom up;
e arhitektura “od vrha prema dole” — top down. (Slika 16.)

Transakciom sistemi Transakcioni sistemi

Data Warehouse

(normalizovani)

DW Bus-konformirane
dimenzije i ¢injenice

Top Down arhitektura Bottom Up arhitektura

Slika 16: Top Down (Bill Inmon) i Bottom Up (Ralph Kimball) DW arhitektura

Prednost ovakve arhitekture je brza izgradnja sistema, a nedostatak veca mogucénost

nekonzistentnosti unutar sistema i problem integracije sistema [Evans, 2010].

Hostmann (2007) govori o tome da je ¢ak sama implementacija poslovno inteligentnih

sistema postala popularna investicija u organizacijama, izgleda da nisu uspeli u upotrebi

odredenih informacija, kao $to je predvideno. Uglavnom nisu uspeli zbog nedostatka poverenja
prilikom dostavljanja informacija kao i problema dostupnosti. Redman (1995) takode isti¢e da

¢ak 1 mali naznaci problema u kvalitetu informacija moZze spreciti ili odloziti donoSenje

odgovaraju¢ih odluka poslova. Stoga, organizacije ponekad nisu u moguénosti da uposle

poslovno inteligentnu praksu kao Sto je predvideno kako bi donosili odluke potkrepljene
informacijama i pobolj$ali produktivnost. Lee et al.(2001) isticu kvalitet informacija kao jedno
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od klju¢nih pitanja na koja se mora obratiti paznja prilikom razvoja baze podataka, koji
predstavlja glavnu komponentu bilo kojeg poslovno inteligentnog sistema. Burns (2005) govori
o tome da je skoro 50% projekta baza podataka neuspesno zbog predvidanja vaznosti 1Q-a
(eng.Information quality). Strong et al., (1997) govore o tome da su pitanja 1Q-a istaknutija u
razlicitim organizacijama. Istaknuto je da su 50-80% kriminalnih zapisnika u IS sistemima
zabelezenih u SAD oznafeni kao oskudni i sumnjivi. Takav kvalitet informacija uti¢e na
drustveno/ekonomska pitanja i namece bilione dolara dodatnih troskova. Stoga, vazno je istraziti
razloge 1Q neuspeha i njihovih posledica na performanse poslova. Dalje, prema Turbanu et al.,
pristupom odli¢nim informacijama organizacije mogu zadobiti bolju konkurentnu prednost, nego

organizacije koje koriste losije informacije za donosenje poslovnih odluka.

Centralno mesto Citave strategije poslovne inteligencije pripada skladistu podataka. Skladiste
podataka je posebno dizajnirana, analiti¢ka baza podataka u kojoj se Cuvaju podaci prikupljeni iz
internih ili eksternih izvora, i koja omogucava slozene, unapred nepredvidene (ad-hoc) pristupe
velikom broju razli€itih podataka [Liautaud & Hammond, 2001].

Skladiste podataka, kao Sto je ranije receno, puni se iz izvora podataka unutar organizacije -
transakcione baze ili iz spoljnih izvora podataka. Postupcima ekstrakcije, transformacije i
punjenja kojima se podaci unose iz unutraSnjih i spoljnih izvora, dobijaju se osnovni podaci
skladiSta. Primenom sistema za upravljanje podacima dobijaju se multidimenzionalni podaci koji
razli¢itim analiticCkim metodama obrade omogucavaju dobijanje razli¢itih oblika informacija
potrebnih menadzerima u procesu donosenja odluka. Najveca prednost dimenzione strukture je

mogucnost vizuelne prezentacije informacija [Kimball, 2000].

Prema idejnom tvorcu Inmonu (W. H. Inmon), skladiSte podataka predstavlja onaj oblik baze

podataka kojem su svojstvena Cetiri elementa [Liautaud & Hammond, 200]:

e usmerenost predmetima (funkcionalnim podrucjima),

e sadrZajna nepromenljivost,

integrisanost,

e vezanost uz vreme (vremenska odredenost).

Kako je opisano u prethodnim poglavljima, baza podataka je od vremena kada sluzi kao
skladiSte strukturiranih standardizovanih podataka pogodnih za analizu, kamen temeljac u
sistemima poslovne inteligencije. Poznati autor Turban (2011:30.), istice da prethodno skladiste
podataka, u kojem se nalaze samo istorijski podaci, ovim skladisti i trenutne podatke koji daju
mogucnost da pruze "podrsku za odluéivanje u realnom vremenu". Takode, pomenuti autori
iznose da se poslovne analize sastoje od dva oshovna tipa:
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1) izvestaja i upita, i
2) podataka, teksta i Web pretrage kao i druge slozenije matematicke i statisticke alate
[Turban et al, 2011:30].

Cilj sveprisutne poslovne inteligencije je da obezbedi pristup operativnim saznanjima Sirem
krugu korisnika [Denic N.,2014].Jo$ neke vazne odrednice koje se sre¢u u literaturi su i
performanse upravljanja poslovanjem (Corporate Performanse Panagement - CPM), zatim
Enterprise Performanse Management (EPM) — termin koji je povezan sa Oracle i PeopleSoft, te
upravljanje strateskim performansama (SPM) — "odnosi se na poslovne procese, metodologije i
tehnologiju koju koriste preduze¢a za merenje, nadgledanje 1 upravljanje poslovnih rezultata"
[Turban et al, 2011:105]. Prema Turban et al (2011:105) koncepti koji su evoluirali od poslovne
inteligencije uklju¢uje mnoge poslovno inteligentne kontrole. Cesto se to naziva "Poslovna
inteligencija + planiranje”, Sto znaci da to ukljucuje ceo ciklus organizacije menadzmenta —
planiranje, nadgledanje i analizu u jednom paketu, dok se poslovna inteligencija odnosi samo na
analizu podataka i prognoze.

Komponente poslovne inteligencije su:

e skladiSte podataka (Data Warehousing),
e OLAP (On-line Analytical Processing) i

e otkrivanje ,,znanja* u podacima (Data Mining).

Arhitektura skladiSta podataka moze varirati u zavisnosti od specificnosti same kompanije.
Tri uobicajene arhitekture su [http://download.oracle.com/docs/cd/B10500 01/ concept.htm]:

e Osnovna arhitektura skladiSta podataka,
e Arhitektura sa stage oblas¢u,

e Arhitektura sa stage oblas¢u i data martovima.

Komponente arhitekture skladista podataka na osnovu prikazanih Sema su izvori podataka,
stage oblast, prezentacioni nivo skladiSta podataka, alati za pristup [Kimball, Ros,
2002].Uspostavljanjem skladiSta podataka, operativne baze podataka se rasterecuju sloZenih
upita pa samim tim dolazi do unapredenja njihovih operativnih funkcija. 1z operativnih baza tim
postupkom je uklonjena ogromna masa najcesce istorijskih podataka i preseljena je u skladiSte
podataka. Informacioni sistem sada se sastoji iz dva dela, operativnog i skladista podataka.

Budu¢i da se tako lakSe kontroliSe on postaje produktivniji [Deng, 2007].

Strukturu skladiSta podataka c¢ine podaci i mehanizmi manipulacije tim podacima. U
skladistu se nalaze podaci, a mehanizme manipulacije predstavljaju procesi ekstrakcije,
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transformacije i punjenja podataka (ETL), sistem upravljanja podacima, postupci analiticke
obrade podataka (OLAP), kao i izvestavanje (REPORTING). Na sledecoj slici 17 prikazana je
struktura skladista podataka [Burton, 2007a].

Sistem za podrsku odluc¢ivaniu
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Slika 17: Data Warehouse arhitektura[Burton, 2007a].

Metode skladiStenja podataka sve viSe postaju integrisane u softverske pakete celokupnog
informacionog sistema preduzeca, novije verzije relacionih baza podataka (kao npr. Oracle 1
SQL Server) imaju dodatke za Data Warehousing koji je integrisan u ovim paketima kao OLAP.

3.2. OLAP tehnologija

Puni naziv OLAP grupe proizvoda proizlazi iz engleskih re¢i Online Analytical Processing,
kojeg je 1993. godine predlozio E. F. Codd, tvorac relacionog modela baze podataka, da bi
oznaCio vrste softvera za analizu poslovnih podataka [Codd, Salley, 1993]. OLAP sistemi su

dizajnirani da obezbede krajnjim korisnicima moguénost da izvrSe ad hoc analize organizacionih
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podataka efektivno i efikasno [Turban et al, 2011:77]. Isti autori Turban et al (2011:77), iznose
da su "glavne operativne strukture u OLAP zasnovane na konceptu kocke — strukture
viSedimenzionalnih podataka (stvarne ili virtualne) koja omogucéava brze analize podataka". Dok
pojedini autori isticu da OLAP stvara seriju hipotetickih zakonitosti i veza izmedu podataka I
koristi sisteme upita da ih potvrdi ili opovrgne [Kimball, 2002].

OLAP Kocka
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Slika 18: Olap kocka — procesi

OLAP kocka (slika 18.) je viSedimenzionalna struktura definisana dimenzijama i
kvantitativnim podacima.OLAP daje Siru sliku distribuiranog sistema sa vise baza podataka.
Ovom sistemskom arhitekturom za distribuirane komponente Data Mining sistema, osvrt se vrsi

na viSe baza podataka i integratorskih komponenti (slika 19.)
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Slika 19: Distribuirana OLAP arhitektura

Takva struktura podataka omoguéava brzu i efikasnu manipulaciju i analizu podataka, dok
baze podataka predstavljaju izvore podataka za OLAP obradu.

Poznati autor Nigel Pendese (Pendse, 1998) sugeriSe da je alternativni i mozda precizniji opis
za OLAP Fast Analysis of Shared Multidimensional Information (FASMI):

e Fast - sistem mora omoguciti odgovor na korisnikov upit, u pet sekundi, sa odzivom od
jedne sekunde za prostije upite i do najviSe dvadeset sekundi za najkomplikovanije
zahteve.

e Analysis - sistem mora podrzavati bilo koju poslovnu logiku i statisticku analizu koja je
relevantna za aplikaciju i krajnjeg korisnika.

e Shared- sistem obezbeduje konzistentnost i sigurnost podataka u slucaju viSeg
korisni¢kog pristupa podacima.

e Multidimensional - sistem obezbeduje viSedimenzionalni konceptualni pogled na
podatke, ukljucuju¢i punu podrsku za hijerarhije i viSestruke hijerarhije.

e Information - ukazuje na sve podatke i informacije koje se dobijaju iz njih, gde god da se
ovi nalaze i koliko god da su relevantni za aplikaciju.

Pendse (Pendse, 1998) definiSe OLAP kao kategoriju softverske tehnologije koja omogucava
krajnjim korisnicima da steknu uvid u podatke kroz brz, konzistentan, interaktivan pristup
razli¢itim moguéim pogledima na informacije transformisane iz sirovih podataka da bi odrazile
stvarnu dimenzionalnost poslovanja kako ga shvata korisnik. Glavna operacija OLAP sistema

moze se definisati u sledeCem: specifikacija podataka putem rotacije kocke ¢iji rezultat je
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dvodimenzionalna tabela, seckanje slike na vise od dve dimenzije kocke podataka, navigacija
izmedu nivoa podataka na odgovaraju¢i nacin, i okret (promena) dimenzionalnog polozaja
izvestaja ili prikaza stranice ad hoc upita [Turban et al, 2011:78]. Jedan od nacina da se pristupi
tim informacijama je koris¢enje tehnologije interaktivnog analitickog procesiranja - OLAP
(Online analytical processing). OLAP je najvaznija i najvise koriS¢ena komponenta poslovne
inteligencije u te svrhe [Golfarelli, Rizzi, Cella, 2004].

Po Paueru (Power), Najdzel Pends (Nigel Pendse) je OLAP definisao kao alat Koji
obezbeduje brz i konzistentan, interaktivni pristup zajedniCkim (shared) viSedimenzionalnim
informacijama 1 njthovu analizu. U praksi, viSedimenzionalni upit zna¢i dobiti jedan odgovor na
upit tipa: ,Sta, zasto i Sta ako“[Golfarelli, Rizzi, Cella, 2004]. OLAP server primenjen je
koris¢enjem viSedimenzionalnim skladista u masini (MOLAP), relacijske DBMS masine,
ROLAP kao zarade ili kombinacije hibrida koja se zove HOLAP [Chaudhuri et al, 2011]. Za
informacije tipa HOLAP se oslanja na kocke podataka radi boljih performansi, dok se za
detaljnije podatke vrSi uvid kroz relacione podatke [Almeida, 1999].

Postoje jos neke vrste OLAP alata kao sto su (Almeida, 1999):

e WOLAP - Web-based OLAP
e DOLAP - Desktop OLAP

e RTOLAP - Real-Time OLAP
e SOLAP- Spatial OLAP

OLAP alati podrzavaju visedimenzionalni i hijerarhijski pogled na podatke Sto omogucava

razli¢ite tehnike pristupa podacima kao Sto su [Kimball, Thornthwaite, Mundy, Becker, 2008]:

e dicing - odredivanje podskupova podataka

e data slicing- rotacija daje rotirani pregled informacija npr. pregled kupovne moéi po
mesecima ili mesecni pregled kupovne moci

e drill-up, odnosno agregacija - kretanje po nivoima hijerarhije od najnizeg ka najvisem
nivou agregacije. Npr. pregled kupaca po adresi prebivalista se prevodi u pregled po
mestu ili opstini, drzavi ili regionu

e drill-down disagregacija - predstavlja obrnut proces od agregacije tj. kretanje po nivoima

hijerarhije od najviSeg ka najniZem nivo u agregacije.

Drill-down/up - predstavlja analiticku tehniku koja omogucava korisniku da se krece po
nivoima agregacije podataka, tj. od najviSeg nivoa do odgovaraju¢ih detalja podataka na

najnizem nivou [Liautaud & Hammond, 2001].
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Prezentacija OLAP upita je najces¢e u matri¢nom ili pivot formatu [Kimball, Thornthwaite,
Mundy, Becker, 2008].Rotacija je karakteristika OLAP alata, koja omogucava pogled na podatke
iz obrnute perspektive. OLAP sistemi izlaz najé¢es$¢e prikazuju u preseku veli¢ina predstavljenih
X 1Y osom. Zamenom veli¢ina na X i Y osi dobija se rotirani prikaz izlaznih informacija
[Liautaud & Hammond, 2001]. (slika 20).

P T =T

Dimenzija skola

Dimenzija ispitni rok

Slika 20: Visedimenzionalna OLAP kocka
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4. POSLOVNA INTELIGENCIJA (PROIZVOPACI -

VENDORI)

U ovom trenutku na trzistu postoje mnogi dobavljaci sistema poslovne inteligencije i reSenja
upravljanja poslovnim performansama koja nude razli¢iti dobavlja¢i. Kako je definisano od
strane Turban et al. (2011:41), neki od glavnih softverskih korporacija koji pruzaju reSenja
sistema poslovne inteligencije su Teradata, MicroStrategy, Microsoft, IBM + Cognos + SPSS,
SAP + poslovnih objekata, Oracle + Hiperion, SAS-a itd. Kako se istice od strane poznatih
autora, nedavno se na trzistu dogodila velika konsolidacija proizvodaca zbog Cinjenice da su
vecée softverske kompanije kupile druge. Na taj nac¢in SAP je stekao poslovne objekte, IBM je
stekao u 2008. godini Cognos i 2009 SPSS, Oracle je stekao Hiperiona.
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Pragmatiéni dekadski skokovi razvoja raéunarstva

Slika 21: Hronoloski razvoj racunarstva

Na prethodnoj slici 21 je prikazan hronoloski razvoj racunarstva i poslovne inteligencije i

pragmaticni dekadski skokovi u tom razvoju. Neki od sistema poslovne inteligencije kao $to su:
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Tera data, Microsoft, Micro Strategy, IBM Cognos SAP biznis objekti i Oracle reSenja su

detaljnije obradeni u nastavku rada.
4.1. Teradata

Prema Internet prezentaciji ovog preduzeéa, Teradata se pozicionira kao najve¢a kompanija
na svetu koja je fokusirana na "analize podataka i reSenja kroz integrisano skladiStenje, analize
velikih podataka i poslovnih aplikacija" (Teradata, 2012). Kompanija pruza razna reSenja da
zadovolji vecinu uobicajenih poslovnih potreba, kao $to su: velike koli¢ine podataka, analize
upravljanja podataka, migracije podataka u skladiSta, finansijski menadZment, upravljanje
porezima i prihodima, poslovna inteligencija, konsolidacije podataka, planiranje potraznje, SAP
integracije, upravljanje podacima, upravljanje odnosom sa klijentima, traZenje podataka 1

analiza, upravljanje rizicima preduzeca itd.

Kada su u pitanju reSenja poslovne inteligencije, Teradata nudi aktivnu poslovnu
inteligenciju  kao platformu koja kombinuje dve vrste poslovne inteligencije — stratesku i
operativnu  poslovnu inteligenciju. ReSenja strateSke poslovne inteligencije obezbeduju
kompanijama, koje su dizajnirane za planere, finansijske analize i marketing menadzere da imaju
mogucnost da "koriste istorijske trendove 1 saznanja donosSenja odluka koje se odnose na kupce,
zalihe, dobavljace, proizvode i partnere" (Teradata, 2012). Operativne poslovne inteligencije i
modul su dizajnirani za koriS¢enje od strane radnika i sistema koji su uklju¢eni u donoSenju
odluka za svakodnevne poslove (pr. kasirke, predstavnici za kupce, call-centar agenti i sl.).
Aktivna poslovna inteligencija i platforma ¢e putem aktivnog skladiStenja podataka isporuciti
usluge koje pruza kompanija kao i sistemi poslovne inteligencije kompanije.

Osim aktivne poslovne inteligencije, Teradata obezbeduje integrisanu analizu reSenja koja

ukljucuju poslovno inteligentne funkcije kao §to su (Teradata, 2012):

e Podaci istrazivanja - vizuelni podaci istrazivanja za brzo razumevanje i analizu podataka
u bazi podataka;

e OLAP optimizacija - ugradena visedimenzionalna analiza i optimizacija;

e Geospatial - u bazi podataka geospatial tipova podataka i analiza;

e Temporalni - prirodna privremena podrska u bazi podataka za upravljanje i aZuriranje
podataka o vremenu i analizi;

e Napredna analiza optimizovane istrazivacke tehnologije u bazi podataka iz vodecih
dobavljaca, otvorenog koda;

e Agilna analiza — u bazi podataka, podacima iz laboratorije za ubrzavanje istrazivanja
novih podataka i ideja;
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e Velika integracija podataka - alati za analizu nestrukturiranih i strukturiranih podataka;
e Razvoj aplikacija - alati i tehnike za ubrzavanje razvoja analize u bazi podataka.

Stoga, kako se moze videti iz gore navedenih informacija, Teradata se kao tehnologija
zasniva na glavnom proizvodu poslovne inteligencije i aktivnom skladiStenja podataka. Zato je
za organizacije koje odluce da biraju dobavljaca za implementaciju poslovne inteligencije,
neophodno je da koriste dobavljaca magacina. Glavni nedostatak ovog dobavljaca je nedostatak

odredene informacije i primeni alata koje mogu da se koriste za poslovnu inteligenciju.
4.2. Micro Strategy

Kao $to je pomenuto u Internet prezentaciji preduzeca, MikroStrategija je jedan od globalnih
lidera u poslovnoj inteligenciji tehnologija, koji pruza "integrisanje izvestaja, analize, monitoring
softver koji omogucava kompanijama da analiziraju podatke koji su uskladisteni i donose bolje
poslovne odluke” (MicroStrategy, 2012).

Kompanija tvrdi za svoj softver za poslovnu inteligenciju omoguéava pretvaranje
organizacionih podataka u viSe strukturirane informacije i razumljivo je S$to daje moguénost da se
poveca produktivnost, da se ostvare troSkovi, poveca zadovoljstvo kupaca, da se postave ciljevi
prihoda, zatim omogucéava optimizaciju i definisanje efikasne strategije, pracenje trendova i
pronalazenje anomalije kao predvidanja problema. Mikro Strategija je poslovna inteligencija i
softver koji se moze pokrenuti na osnovu podataka sacuvanih u skladistima podataka i
operativnoj bazi podataka, za planiranje ERP sistema (npr. SAP, Oracle) i MDX kocke
(Microsoft Analysis Services), SAP BW, Essbase i TM1 resursa preduzeéa (MicroStrategy, 2012).

Glavne poslovne inteligencije softvera je ponudila kompanija MicroStrategy 9, Sto
predstavlja potpuno integrisanje poslovne inteligencije i platforme. Neki od najvaznijih modula
iz kompanije MicroStrategy 9 su sledeci:

e MicroStrategy inteligencija je server koji omogucava grupisanje svih vrsta poslovnih
aplikacija inteligencije i efikasnosti na jednom serveru;

e Izvestaj o MicroStrategy usluge — kontrolne table i enterprise izvestaj koji omoguéava
vrlo robusno pokretanje 1 daje detaljne izvestaje;

e Poslovna kontrolna tabla — obezbeduju izvr$ne i potpune prikaze na kljuénom indikatoru
efikasnosti organizacije;

e OLAP Servis — produzenje MicroStrategy inteligencije, server koji omogucava brzu
analizu obrade podataka;

e MicroStrategy povrsina — poslovna inteligencija i razvojno okruzenje za izvestavanje i
analizu svrhe;

70



MicroStrategy Web — bazirano na web izvestajima i analizi platforme.

MicroStrategy 9 sadrzi tri osnovne grupe reSenja, kao §to su:

4.3.

razvojne alatke (pr. bogati dizajn okruzenja) potrebne za projektante ili ih podrzavaju
osobe zaduzene za implementaciju i upravljanje reSenjima PI,

rasporedivanje/upravljanje alatima (pr. unificirana PI arhitektura) za upravljanje PI
reSenjima u organizaciji,

alatke (pr. kontrolne table & recke) za izveStavanje i analizu koja se obavlja na krajnjim
korisnicima.

Microsoft

Microsoft koristi poznate aplikacije 1 dostavlja poslovnu inteligenciju i resenja kao Sto je
Microsoft Office u kombinaciji sa Microsoft Pivot i Microsoft Share Point alatke izgradene na
platformi SQL Server 2012 (Microsoft, 2012).

Neke od Microsoftovih resenja poslovne inteligencije uklju¢uju sledece:

Samousluznu PI — uz pomo¢ Power Pivot aplikacije je moguce pristupiti podacima iz bilo
kog izvora 1 pokrenuti izveStaj putem Microsoft Excel 2010 ili Microsoft SharePoint
2010;

Samousluzno upravljanje PI — dizajnirano za efikasno upravljanje korisnickog sadrzaja
kroz Power Pivot kontrolne table u Share Point;

Kontrolne table — putem Microsoft SharePoint Server 2010, je moguce koristiti kontrolne
table i zapisnike sa viSe opcija filtriranja, interaktivne navigacije, napredne analize,
vizualizacije 1 sl. Integracija sa Microsoft Visio omogucava prikaz podataka uzivo u
dijagramu, dok integracija sa Bing mapama pruza mogucénost da se prikazu podaci u
formatu geospatial;

Izvestavanje — izvodi kroz Microsoft SQL Server; Microsoft SQL Azure Reporting takode
omogucava pristup podacima kroz oblak;

Semanti¢ko modeliranje — inteligencija integrisanih poslovnih reSenja koje ¢ine nekoliko
PI moguénosti, kao $to su izvesStavanje analize, kontrolne table i sl.;

Naprednu analizu — tehnike istrazivanja podataka koje se koristi za definisanje trendova,
anomalija, izvrSavanje predvidanja i prognoze;

Enterprise Information Management — integrisano sredstvo za poboljsanje kvaliteta
podataka i glavnih podataka upravljanja;
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Baze podataka — u zavisnosti od potreba organizacije iz unapred konfigurisanog resenja
za sloZene sisteme zasnovane na masivnoj paralelnoj obradi u izvodenju SQL Server
paralelne baze podataka.

4.4. 1BM Cognos

Jedna od glavnih karakteristika sistema poslovne inteligencije IBM Cognos je da osim

uobicajene tehnike PI takode ukljucuje planiranje, modeliranje scenarija u realnom vremenu,

monitoring kao prediktivnu analizu u jedinstvene platforme. Platformi se moze pristupiti sa
stonog racunara, notebook, tablet i pametnog telefona.

Medu brojnim funkcijama sistema vredi spomenuti zlatne medalje (IBM, 2012):

Upit 1 izveStavanje — ova funkcija odgovara na sve korisni¢ke uloge u organizacijama, za
profesionalne korisnike koji dizajniraju jedan ili vie izvestaja personalizovanih ad hoc-a;
Analiza — funkcija omoguéava obavljanje osnovne analize za svakodnevne odluke
zajedno sa viSe naprednih prediktivnih ili “Sta-ako” analiza;

Scorecarding — povezuje strategiju za operativhu implementaciju pruzanjem informacija
koje se odnose na kljuéne indikatore u¢inka u organizaciji,

Dashboarding — rezimira veoma vaznu informaciju svim sektorima organizacije;

Mobilna Pl — pruza sigurni pristup organizacionih podataka sa mobilnog uredaja koji
omogucava korisnicima da izvrse brze odluke;

Monitoring u realnom vremenu — omogucava pomo¢ u sprovodenju operativnom
donoSenju odluka, pruzanjem, u skoro realnom vremenu, vrednosti KPI indikatora;
Prosirivanje BI — integrisana reSenja za Microsoft Office i Cognos Mashup servis;
Zajedni¢ka BI — facilitacija u donoSenju odluka za grupe i timove kroz zajedniCke
analize;

Statistika — napaja IBM SPSS (statistika omogucava uvodenja statisticke analize u

donosSenju odluka).

Sajt kompanije pruza pronicljive informacije u vezi moguc¢nosti sistema, kao i potpunu

dokumentaciju i demo verziju, svima dostupan alat koji olakSava evaluaciju sistema za
potencijalne kupce.

4.5.  SAP biznis objekti

SAP nudi obe poslovne inteligencije kao 1 podatke magacinskih reSenja na odgovarajuci
nacin predstavljene od strane SAP poslovnih objekata (SAP, 2012).
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SAP PI poslovnih objekata pruza slede¢e funkcije:

Izvestavanje i analizu — predstavljena izvestajima SAP (pruza moguénost da izgradi
interaktivne izveStaje zasnovane na bilo koji izvor podataka), SAP poslovni objekti
analize, izdanje za OLAP (analiza multi-dimenzionalnih skupova podataka), SAP
Business Objects analize, izdanje za Microsoft (performs analizu podataka putem
intuitivnog korisnickog interfejsa sistema Microsoft Office), SAP Business Objects Web
inteligencija (ad hoc analize preko heterogenih podataka na mrezi i van mreze), Business
Objects prediktivni SAP (predvidanje buducih trendova);

Kontrolne table — predstavljene SAP Business Objects kontrolne table sluze za brzu
vizualizaciju sloZenih podataka;

Podaci istrazivanja — predstavljen SAP Business Objects Explorer koristi se za efikasno
pretraZivanje 1 istrazivanje podataka;

Mobile — ukljucuje SAP Business Objects Mobile (omogucava pristup izvestaja, podataka
i analize sa mobilnog uredaja), SAP Business Objects Explorer (mogucnost za
povezivanje podataka sa mape analize i zasnovan sa lokacije), SAP dogadaj - uvid
(omogucava primanje obaveStenja sa mobilnog uredaja u realnom vremenu obrade
podataka);

Pl platforme — predstavljen SAP Business Objects Bl platforma (jedinstvene platforme
koja objedinjuje raspolozive alatke poslovne inteligencije), SAP Business Objects
integracije (poslovna inteligencija integriSe se sa aplikacijama organizacije) i SAP
Business Objects Live Office (Microsoft Office reSenja integriSu se sa poslovnom
inteligencijom).

SAP NetWeaver poslovanje magacina sluzi kao spremiste podataka i poboljSava podatke

upita 1 analize u¢inka ako se koristi zajedno sa SAP poslovnom inteligencijom i reSenjima.
4.6. Oracle reSenja

Oracle pruza razna skladiStenja podataka, poslovnu inteligenciju i performanse reSenja za
upravljanje poslovanjem, medu kojima je vredno pomenuti fondaciju Oracle poslovne
inteligencije (P1) i Oracle Hyperion performanse upravljanja aplikacijama (Oracle, 2012).

Neke od glavnih funkcionalnosti, koje je obezbedila fondacija Oracle poslovna inteligencija

(PI), ukljucuje sledece:

Enterprise Reporting — dostavlja izdava¢ Oracle poslovne inteligencije (PI) S$to

omogucava pripremu za izvesStavanje i dokumenta, ukljucuju¢i PDF format;
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Ad hoc upite i izvestavanje — kombinovanje obe relacione i OLAP analize stila i obrade
podataka iz vise izvora u ¢isto Web okruzenje;

Interaktivne kontrolne table — predstavljaju bogatu interaktivnu instrument tablu
dostupnu sa Weba;

Evidenciju i strategiju upravljanja — omogucava se komunikacija organizacije sa
strateSkim ciljevima §irom organizacije i njihov monitoring tokom vremena;

Korisne podatke — omogucavaju donosenje odluka na osnovu koje se postize alerting
motor koji hvata izuzetke i pruza obavestenja;

Integrisane pretrage — izvrSavaju sistemsku pretragu $irom kontrolne table,

Analizu, prikaze, odzivnike, KPI, izdavanje izveStaja, agente, radnje, kataloge i fascikle;
Pl u pokretu — pruza brz pristup sadrzaja poslovne inteligencije, ako Kkorisnik nije

direktno povezan sa mrezom kompanije.

Kao $to je pomenuto ranije, performanse upravljanja poslovanjem predstavljaju koncept koji
je evoluirao od poslovne inteligencije i bitan je deo na enterprise IT infrastrukturama. Stoga,

Oracle Hyperion performanse upravljanja aplikacijama razraduju uglavnom strategiju

upravljanja, planiranje, budzetiranje 1 prognoziranje za razliita odeljenja, kao 1 finansijsko

izvesStavanje (Oracle, 2012).

4.7. Poredenje dobavljaca

Na osnovu analize dobavljaca gore navedenih, od poredenja izmedu funkcionalnosti,

prikazani dobavljac¢i se mogu porediti da bi se identifikovala razliku izmedu ponudenih resenja

Sto je prikazano u sledecoj tabeli. Tumacenje legend - tamno zelena boja — odli¢no, svetlo zelena

— dobro, zuta — ograniceno, crvena loSe i povlaka oznacava da ovaj segment nije pokriven.

Tabela 4: Mogucénosti alata poslovne inteligencije

BISCgl'E‘(HFd Product Capabilities — Q4 2013
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Na taj naCin dobavlja¢i koji su pomenuti u prethodnim poglavljima, pruzaju u vedini
slucajeva, slicnu funkcionalnost sa manjim razlikama u zavisnosti od pozicije samog dobavljaca
na polju poslovne inteligencije. Enterprise izveStavanje i analizu obezbeduju svi dobavljaci 1
predstavljaju se kao podaci istrazivanja: Teradata, Mikro strategija - izvestaj usluge i mikro
strategija Web od strane Microstrategy; Microsoft - semanticko modeliranje, izveStavanje i
samousluzna PI; IBM - upit i izveStavanje; SAP izvestaji i Oracle poslovna inteligencija i
izdavanje od strane Oracle.

Risky Strong
Bets Contenders Performers Leaders
Strong
A 1BM
SAP
SAS
Tibco Software
Orade-\ : e
QlikTech ( - /‘. ALY
MicroStrategy AT -‘('/ .
Actuate (- ) M\'a“"ﬁf
_ Panorama Software (- Information
Current Tableau Software  Builders
offering
Market presence
e
+ ) Full vendor participation
Incomplete vendor participation
Weak
Weak Strategy - Strong

Source: Forrester Research, Inc

Slika 22: Vendori poslovne inteligencije

Na slici 22. su prikazani vendori poslovne inteligencije. Beli krugovi oznacavaju potpuno
ucesce vendora dok sivi oznaavaju nepotpuno.Enterprise search je takode realizovano kroz
dobavljace i prezentovano je kroz primer kao podaci istrazivanja po Teradata, SAP poslovnih
objekata Explorer u SAP resenjima ili kroz integrisane pretrage od strane Oracle. Isti odnosi,
kontrolne table i podaci vizualizacije alata predstavljaju polja u kojima svi analizirani dobavljaci
pruZaju sli¢na reSenja. Prediktivna analiza predstavlja ve¢inu dobavljaca kroz naprednu analizu,
OLAP usluge ili ad hoc upite i izvestavanje o modulima. Na sledecoj slici 23 i tabeli 5 prikazan
je trziSni udeo najvecih proizvodaca OLAP alata u periodu od 1998. do 2001. godine.
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Slika 23: Trzi$ni udeo Sest najvecih proizvodaca OLAP

Ucesc¢e proizvodaca Business Objects ima relativno konstantno uces$ée tokom godina dok na
primer, uces¢e Microsofta naglo raste a Hiperion Solutions postepeno, s godinama opada.U
tabeli 5. je prikazan trziSni udeo Sest najveéih proizvodaca OLAP-a od 2013. — 2018. kako
tabelarno tako i na histogramu.

Tabela 5: Trzi$ni udeo Sest najvecih proizvodaca OLAP

BI M t CmanT 1 GAoBAL INTELLAGENCE MARKET MIF, BV TEOSNCOLOGHS, 20152018 (5 Bason)
arke

» —_—

ML ML 20N MNis N M
SAP 3,057.0 21.3 2,902.0 5.3
Oracle 1,994.0 13.9 1,952.0 2.1
1BM 1,820.0 12.7 1,735.0 4.9
SAS Institute 1,696.0 11.8 1,600.0 6.0
Microsoft 1,379.0 9.6 1,190.0 15.9
Others 4,422.0 30.8 3,932.0 12.5
Total 14,368.0 100.0 13,311.0 7.9
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Zbog toga, funkcionalnosti sistema poslovne inteligencije koje obezbeduje veéina dobavljaca
su slicne, osim beznacajnih razlika ili nekih dodatnih modula, kao Sto je, na primer, vise
platformi integracije (pristup PI reSenja kroz bilo koji uredaj) koje nude neki dobavljaci u odnosu
na druge (npr. Microsoft, SAP, Oracle). Uzimajuci u obzir ovu ¢injenicu, organizacije definiSu
kriterijume za izbor odredenog PI reSenja kao kompaniju koja ¢e sprovesti ovo reSenje i nije
zasnovano na funkcionalnost ili ceni sistema, ali jeste na osnovu odredene ponude iz kompanije
za implementaciju i potrebama organizacije.
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5. PREDNOSTI UVODENJA POSLOVNE INTELIGENCIJE

Uprkos ¢injenici da je poslovna inteligencija jedno vazno podrucje prakse i istrazivanja,
relativno mali broj studija je sproveden da bi se procenila praksa poslovne inteligencije u celini,
a narocito njeni kriticni faktori uspeha [Yeoh i Koronios, 2010; Chenowth i saradnici, 2006;
Sammon i Adam, 2004; Srivastava i Chen, 1999; Mukherjee i Souza 2003; Arnott, 2008]. U
literaturi se moze naci veliki broj prakticnih lekcija i smernice za uspeh, ali je veoma malo
akademskih istrazivanja uradeno do danas [Farley, 1998; Atre, 2003; Rowan, 2003).

Vaznost Bl-a za organizacije ogleda se u tome da BI sistemi obasjavaju informacije koje
mogu posluziti kao osnov za ostvarenje radikalnih promena u preduzedu tj. stvaranje novih
saradnji, privlacenje novih klijenata, razvoj novih trziSta, pruzanje proizvoda [Chaudhary, 2004;
Olszak & Ziemba, 2004; Reinschmidt & Francoise, 2002].

Visok Opseg odlucivanja Nizak

Inteligentna automatizacijaprocesa pZ N

-
”
/
!/
Polje pravila o
2 g
= ©
1= o
8 5
° 3
: S
| 2
Kolaborativno planiranje i analiza
Nizak Korak automatizacije

Slika 24: Meduzavisnost strateSkog, operativnog i taktickog odlu¢ivanja [Karen, 2010]

Slika 24. ilustruje nivo povezanosti i meduzavisnosti izmedu strateskih, operativnih i
takti¢kih odluka, U odnosu na nivo saradnje, stepen autonomije i odlucivanja i broj odluka taj

nivo moze biti visok 1 nizak.
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Glavna prednost implementacije sistema poslovne inteligencije je Cinjenica da su preduzeca
sposobna za implementaciju takvih alata da korisnicima pruze prave informacije tj. pravim
ljudima u pravo vreme, Sto znaCajno olakSava proces donoSenja odluka na strateSkom 1

operativnom nivou [Turban et al, 2011:32].

Williams i Williams (2003, str. 8) zrelost poslovne inteligencije tumace u skladu sa
poslovnom vrednosti sistema. Klju¢no za postizanje poslovne vrednosti i ekonomske koristi je,
da je sistem poslovne inteligencije povezan sa upravljanjem strateskim ciljevima preduzeca.
Jedan od glavnih pritisaka koji nagoni preduzeca da uvedu sisteme poslovne inteligencije je 1
namera da povecaju zadovoljstvo kupaca, da poboljSaju strategiju rasta, identifikuju proces
neefikasnosti, unapred definiSu nepovoljne situacije i odgovore na njih brzo i efikasno, da se
izvr§i optimizovanje rasporeda resursa. BI sistemi doprinose povecanju 1 preciznosti
informacionog toka i upravljanju znanja. Same organizacije su sposobne za [Liautaud &
Hammond, 2002; Moss &Altre, 2003]:

e Potrazivanje profita prodate robe
e Analizu troskova
e Pracenje okruzenja i

e Detekciju poslovnih anomalija i prevara

Poznati autori poput Martin et al (2011), iznose da poslovna inteligencija i poslovno
inteligentni  sistemi nece bezuslovno biti sposobni da u preduzecima povecaju proces
sveukupnog donosenja odluka, kao i1 povecanje efikasnosti poslovnog izvestavanja i analize.

Zato treba ukazati i na promene koje preduzeca moraju sprovesti u uspostavljanju sistema

poslovne inteligencije a to su slede¢e [Williams & Williams, 2004]:

e Promena uloge informacija u okviru organizacije. Integrisane i brzo dostupne informacije
organizaciji omogucavaju razmisljanje, kako mogu informacije koristiti za brze i pravilno
donosenje odluke.

e Promena ocekivanja o kvalitetu informacija. Organizacije nemaju jasne predstave o
informacijama pre uvodenja sistema. Zrele organizacije su promenile svoja ocekivanja 1
od sistema ne oc¢ekuju situaciju kakva je bila pre uvodenja, ve¢ informacije sa dodatnom
vrednoScu.

e Promena ponaSanja u koriS¢enju informacija. Dostupnost informacija mora rezultirati
uspostavljanjem standardnog modela odluc¢ivanja i napustanjem donoSenja odluka na

osnovu znanja 1 izvestaja naprednih korisnika ili analitiCara.
Preduslovi za ostvarivanje ovih pogodnosti su sledeci:
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e da informacije postanu dostupne;
¢ da su podaci uskladeni Sirom organizacione jedinice i uskladiStene u istom formatu;
e da podatke mozete lako analizirati kroz ugradene alatke za analize;

e da su izvestaji predstavljeni u formatu dobro strukturirani i da su prilagodeni korisniku.

Drugi vazan aspekt sistema poslovne inteligencije je da informacije mogu biti lako deljive
izmedu razli¢itih sektora, kao i da postoje uobiCajeni formati podataka i standarda Sirom
preduzecéa.Postoje primeri dobre prakse koji ukazuju na to da je poslovna inteligencija koris¢ena
efikasno. Na primer: Wal-Mart (Westerman, 2001), Amazon (Rundenstiener, 2000), Citigroup
(Debreceny i saradnici, 2005) i TetraPak (Hawking i Rowley, 2011). Smith i saradnici (2010) su
pokazali kako je poslovna inteligencija koris¢ena da podrzi napore za oporavak posle uragana
Katrin. Jedna od objavljenih prica o uspeSnosti poslovne inteligencije jeste njena primena u
Continental Airlines (Anderson-Lehman i saradnici, 2004). Tokom perioda od Sest godina
kompanija je ulozila 30 miliona dolara kako bi realizovali svoju inicijativu za uvodenje poslovne
inteligencije 1 postigli su uvecanje prihoda za 500 miliona dolara 1 ustedeli su troskove. Bila je to
investicija koja je imala ROI vise od 1000%. Ovaj nivo poslovne inteligencije ROI nije
jedinstven. IDC je prikupio podatke iz 43 preduzeca u Severnoj Americi 1 Evropi 1 utvrdeno je da
su 22 preduzeca ostvarila manje od 100% ROI, petnaest je ostvarilo ROI izmedu 101% 1 1000%
i osam njih je ostvarilo ROI veéi od 1000% [Morris 2003].

Poslovna inteligencija i poslovno inteligentni sistemi imaju koristi ne samo za poslovno
okruzenje preduzeca, veé ¢e takode poboljsati IT infrastrukture preduzeca [Martin et al, 2011].
Ovo se postize zbog Cinjenice da se aplikacijama sve organizacione jedinice integriSu u
zajednicki sistem Sto Cini IT strukturu preduzeca, logicnu i lakSu za upravljanje. Pored toga,
sistemi poslovne inteligencije krajnjim korisnicima omogucavaju da mogu da pokrenu sopstvene
izvesStaje u bilo kom trenutku u vremenu. IT osoblje je viSe uklju¢eno u pripremu izvestaja i
promene koje smanjuju troSkove preduzeca i dovodi do efikasnije optere¢enosti organizacije

ljudskih resursa.
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Slika 25: Procesi poslovne inteligencije [Martin et al, 2011].

Smatra se da BI moze podrzati donoSenje odluka na svim upravljackim nivoima. Prethodna

slika 25 isti¢e raznolikosti ranga odluka od ad hoc (strateSkih) do automatskih (takti¢nih)
[Olszak, & Ziemba, 2003; Karen, 2010].

Na strateSkom nivou, BI obezbeduje potencijal za precizno postavljanje i izvrSenje
ciljeva. BI olakSava obavljanje raznih korporativnih izvesStaja kao §to su hronoloski
rezultati, profitabilnost odredenih ponuda, efikasna distribucija kanala zajedno sa
modeliranjem razvoja ili naslu¢ivanjem nekih buduéih trendova zasnovanim na nekim od
hipoteza. Strateske odluke se donose ili modifikuju retko, ali je obim odluka obiman i
ima uticaja na druge odluke.

Na operativnom nivou Bi sistemi su unajmljeni radi sprovodenja tzv. ad hoc analize i
odgovora na pitanja vezana za tekuce operacije odeljenja, najnovijeg finansijskog statusa,
saradnju sa izvodac¢ima i klijentima, prodaju itd. [Olszak, & Ziemba, 2003]. Operativne
odluke predstavljaju polisu ¢vorista, s obzirom da se primenjuju na razli¢ite tacke odluka
u odnosu na to gde se radnje preduzimaju [Karen, 2010].

Na takticnom nivou, BI sistemi olakSavaju donoSenje odluka u prodaji, marketingu,
glavnom menadzmentu itd. BI je sposoban za optimizovanje buducih postignuca i
promenu organizacionih, finansijskih ili tehnoloskih aspekata poslovanja, radi podrske

organizacije u uspeSnom postizanju strateskih ciljeva [Olszak, & Ziemba, 2003]. Odluke
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na ovom nivou su visokog obima i redovno se ponavljaju. Takve odluke se mogu
napraviti automatski, kao $to su odobravanje kredita i dodeljivanje kreditnih linija. Ove
odluke se donose ekstremno programiranim procesom algoritma za podrSku donosenja
odluka [Karen, 2010].

Da bi programska oprema imala status analiticke aplikacije, mora imati sledece karakteristike
[Howson, 2008, str 50]:

e mora raditi bez obzira na rad transakcionog sistema,

e mogucnost pristupa podacima iz razliitih izvora podataka i mogucénost pripreme
vremenski brzih analiza,

e automatizovati odredeni skup zadataka u cilju automatizacije pojedinacnih poslovnih
procesa.

Stoga su IT korisnici za sloZene analize u stanju da izvrSe visoko zahtevne tehnicke analize 1,
stoga, dostave kreativnhu informaciju od koje ¢e imati najviSe koristi za preduzece. Obicno,
procenat ovih korisnika nije ve¢i od oko 2%. Uobicajeni i ad hoc korisnici obi¢no uklju¢uju one
koji mogu da pokrenu izvestavanje ili kreiraju obrasce i1 naprave modifikacije prema svojim
zahtevima. Ovi korisnici nisu obi¢no oni koji donose odluke, ali odluka zaposlenih koji se
pripremaju za informacije za zaposlene u vrhu hijerarhije $to se odnosi na oko 5 do 10% od broja
zaposlenih. Upravljacki procesi u preduzeéu polaze od upravljanja opremom i PLC, DSC i HMI
sastava. Na viSem nivou je procesni menadZment a na najviSem - poslovni (business)

menadzment §to je prikazano na sledecoj slici 26.

ERP, APO, Poslovni menadZment
Logisti¢ki sistemi - (Business Menagement)

MES, LIMS,

CMM sistemi Procesni menadZment

(Process Menagement)

PLC, DCS, HMI sistemi

'
[
! L

==
Upravijanje opremom
(Field Menagemant)

— |
~— | E"
]

o)
i ‘{r{g{p it

Slika 26: Upravljacki procesi u preduzecu [Quinn 2005]
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Quinn (2005) konstatuje da organizacije veéinu korisnika sistema cesto izjednacavaju sa
naprednim Kkorisnicima, odnosno analitiCarima. Najveéu Korist sistemi poslovne inteligencije
pruzaju najviSim nivoima menadzera, tj. viSim menadzerima ili direktorima, koji ¢ine 80%
korisnika sistema poslovne inteligencije. Obi¢no ti ljudi nemaju znacajne IT sposobnosti niti

vreme da savladaju ove alatke u detalje i uglavnom ih koriste za efikasnije donosenje odluka.
Karakteristike operativnih izvestaja su [Howson, 2008, str 39]:

e izvestaji su dostupni putem transakcionog sistema,
e zahtevi za informacijama su zajednicki za celo odeljenje, Sto zauzvrat znaci, da su
informacije takvih izvestaja stati¢ne forme,

e izvestaji su po pravilu pripremljeni od strane odeljenja za informatiku u preduzecu.

Najvise koristi od alata u poslovnoj inteligenciji u preduzeéima se prema poznatom autoru
Biere (2003:74) odnosi na osnovnom upitu i izveStavanju (i do 80% procenata), OLAP aplikacije

¢ine 5-10% 1 da se za istrazivanja podataka i1 drugih alata koriste manje je od 2%.

Prema eminentnim autorima vazno je napomenuti da je korisno da se nivo slozenosti alata ili
tehnicke strucnosti korisnika definitivno ne poklapaju sa uticajem koji poslovna inteligencija ima
na poslovanje, jer top menadzer ili direktor moze da primi jedan mesec¢ni izvesStaj zasnovan na

vaznoj odluci o strategiji preduzeca u ovoj ili nekoj drugoj zemlji [Biere, 2003:73].

Glavne karakteristike OLAP, preko kojih razlikujemo OLAP alate od interaktivnih izveStaja
su [Howson, 2008 , str 41]:

e ViSedimenzionalnost; korisnici analiziraju brojne podatke u razli¢itim oblastima, kao Sto
su na primer proizvod, vremenska dimenzija, lokacija i sli¢no. Izvestaj takode moze biti
sastavljen samo od jedne dimenzije, kao §to su na primer cena proizvoda u odredenom
periodu.

e Visoka interaktivnost; iskopavanje podataka u dubini je jedna od glavnih karakteristika
OLAP sistema. Rotacione tabele omogucavaju pregled informacija iz raznih uglova, kao 1
iz razli¢itih delova izvestaja.

e Konzistentna brzina; kod upita korisnici pregledaju viSe dimenzija 1 podataka. Rezultati
pretrage treba da budu dostupni u realnom vremenu.

e Razli¢iti nivoi kombinovanja; OLAP omogucava kombinovanje podataka na viSe nivoa,

¢ime Stedimo na vremenu izrade izvestaja.
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Tabela 6: Poredenje 14 najkoriSc¢enijih softvera u poslednje tri godine (za alate za koje
postoje podaci) po procentu ispitanika koji ih koriste

Poslovna inteligencija pruza razne pogodnosti preduzecima, i najvaznije da na tom putu
olaksava proces donoSenja odluka i poveava brzinu odgovora preduzeca na promenljivo
poslovno okruzenje. Medutim, preduzec¢a koja su donela odluku da uvedu, Cesto skupe i
sofisticirane alate mozda nisu uvek shvatila kako ¢e to uticati na njihovo poslovanje otkad nema
tacnog nacina za merenje efekata sistema poslovne inteligencije 1 uticaja na proces donosenja
odluka. Pored toga, preduzeca ne shvataju kakve probleme i potesko¢e mogu nastati tokom faze
implementacije, od integracije takvih sloZenih reSenja ne samo na IT infrastrukturu preduzeca,
ve¢ i na njihove ukupne poslovne procese. Tabela 6. Prikazuje poredenje 14 najkori$¢enijih
softvera u poslednje tri godine za alate za koje postoje podaci po procentu ispitanika. Podaci
obuhvataju period od 2012.-2014. godine. U tom kontekstu, prema Turban&Rainer (2007, str

43.) efekti inteligentnih poslovnih sistema mogu se saZeti na slede¢i nacin:

e Smanjiti broj srednjih menadZera: Inteligentni poslovni sistemi omogucavaju
menadZerima da rade sa veCom produktivnosc¢u i istovremeno smanjenje broja zaposlenih
koje zamenjuje samo jedan menadzer. Ovo smanjuje broj srednjih menadZera $to ne znaci
manje birokratije, brze vreme ciklusa, niZze troskove i sli¢no.

e Promena duZnosti rukovodioca: Jedan od glavnih zadataka menadzera je donoSenje
odluka. Inteligentni poslovni sistemi, kao §to je prikazano u nastavku, su menadZerima
znacajno promenili proces odlucivanja, te samim tim i1 njihov rad. Uz pomo¢ inteligentnih

poslovnih sistema menadZerima je omoguceno planiranje unapred 1 predvidanje
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poslovnih procesa, gde sada menadZeri manje vremena provode ispravljajuci greske. Ono
Sto je bitno, neophodne informacije za poslovanje i vreme potrebno za pristup njima i
koriS¢enje informacija je znacajno smanjeno. Inteligentni poslovni sistemi imaju jo$
znacajnih efekata u zadacima koje sprovode menadzeri. Na primer, ako preduzece
posluje u vise zemalja, ono moze da kontroliSe zaposlene u mati¢nom preduzeéu u okviru
postojeceg zadatka. To se odvija uglavnom kroz kanale komunikacije.

Sigurnost posla: U danaSnje vreme, jedno od glavnih pitanja je koja je vrednost
zaposlenih 1 na koji na¢in sacuvati radna mesta? Zbog ekonomskih uslova, povecanih
zahteva za fleksibilnost poslovanja i bolje obrazovanih kupaca mnoge kompanije su
primorane da investiraju u inteligentne poslovne sisteme. Napredak u ovoj oblasti je
toliko Zestok da situaciju menja iz dana u dan. To dovodi do toga da sve vise 1 vise
kompanija smanjuje broj radnika. Neki mogu s pravom da strahuju da takvo razmiSljanje
moze dovesti do vece nezaposlenosti. Medutim, takvi postupci povecaju efikasnost i
efektivnost poslovanja, koji mogu dovesti do Sirenja poslovanja i na taj nafin otvaranja
novih radnih mesta. Na kraju, naravno, sve to zavisi od odluke same kompanije na koji
nacin ¢e usmeriti svoje poslovanje.

Uticaj je na zaposlene: Povecanje upotrebe inteligentnih poslovnih sistema, dovodi do
toga da se neki ljudi osecaju kao brojevi. Na drustvenom nivou, ¢uju se oStre kritike u
vezi sa upotrebom Interneta za kupovinu, §kolovanje i sl. Sira javnost smatra da to moze
da dovede do desocijalizacije zbog odsustva licnih kontakata i da mladi viSe ne znaju
kako da se ponasSaju u socijalnim sredinama.
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6. UPRAVLJANJE PROJEKTIMA | ASPEKTI
IMPLEMENTACIJE POSLOVNE INTELIGENCIJE

6.1. Planiranje aktivnosti projekta poslovne inteligencije

Implementacija projekata sistema poslovne inteligencije znacajno se razlikuje u zavisnosti od
veli¢ine preduzeCa i ograniCenja projekta kao $to su budzet (troSkovi), vreme 1 strucnosti
preduzeca iz oblasti sistema poslovne inteligencije. Na taj nafin veca preduzeca, po pravilu,
investiraju za kupovinu jednog ili nekoliko reSenja poslovne inteligencije i kreiraju je namenski
za podrsku i upravljanje kupljenih sistema. U savremenim uslovima "green feeld" situacije
(odsustvo bilo kog sli¢nog sistema u IT okruzenju preduzec¢a) nisu uobicajene. Na sledecoj slici

27. predstavljen je jedan od mogucih scenarija razvoja poslovne inteligencije.

Kako da znamo da li & Ako poslujemo tako k Koji trendovi se mogu k‘
¢emo ikada da dobro, kako je moguce uoditi, i videti kako
postignemo rezultate? da c¢e doci do posledica mozemo odgovoriti na
ako se dese neke njih?

| promene

Ad hoc inteligencije Observatori inteligencija Akcija inteligencije
izvestavanje ucinka i MenadZment promena u uéestvovanje u realnom
rezultata procesu toka vremenu korisnik ili
aplikacija

Napredna
analitika

Nadzorposlovnih MenadZment Pronalazenje
aktivnosti poslovni procesi podataka

Slika 27: Scenario razvoja poslovne inteligencije

Mala 1 srednja preduzeca nemaju tendenciju da koriste sofisticirane sisteme poslovne
inteligencije, s obzirom da koriste npr. Excel kao jedno od reSenja poslovne inteligencije. Stoga,

U slucaju rasta preduzeca i pojave potrebe i neophodnosti implementacije i naprednijih sistema
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poslovne inteligencije, ¢ekaju "green feeld" situaciju. Takvi projekti su laksi za upravljanje od

¢esto ponovljenog IT inZenjeringa organizacije poslovnog okruzenja.

Ranjan (2009.) navodi da je glavni cilj inteligentnih poslovnih sistema u poboljSanju
blagovremenosti i kvalitetu informacija. Takode isti autor navodi par klju¢nih elemenata koji

inteligentni poslovni sistemi omogucavaju preduze¢ima:

e analiza polozaja preduzeca (kompanije) u odnosu na konkurenciju;

¢ identifikovanje promena u ponaSanju potroSaca 1 njihove kupovne navike;

e analizu stanja na trziStu, trendova 1 predstoje¢e demografske 1 ekonomske situacije 1

e analizu drusStvenog, pravnog i politickog ambijenta, kao i ponasanje drugih preduzeca na

trzistu.

Glavni znacaj sistema poslovne inteligencije je da on analizom informacija uz pomoc¢
celovitog sistema upita i izveStavanja (pomocu Q&R alata) i s jedinstvenim pogledom na
preduzece, pomaze boljem razumevanju poslovnih prilika. Ranjan (2009) isti¢e da se na osnovu
toga, podaci 1 informacije Cesto tretiraju kao drugi najvazniji izvor poslovanja, odmah uz
zaposlene. Ako su kupci uvek zadovoljni sa proizvodima ili uslugama preduzeca, oni ¢e nastaviti
da kupuju ili koriste, ¢ime se povecava prihod preduzeca. Kupci su stoga od kljuénog znacaja za
uspeh preduzeca, jer bez njih preduzeca ne bi ni bilo. Schuff (2010) navodi da je jedna od
prednosti inteligentnih poslovnih sistema ta, $to omogucéava preduzeé¢ima da steknu uvid u
ponasanje potrosaca, odnosno u ono Sto oni kupuju (ili ne) i omogucava priliku da realizuju ova
saznanja u ekstra profit. Uz pomo¢ inteligentnih poslovnih sistema preduzece moze da prati
troskove za individualne aktivnosti. Schuff takode iznosi da koriS¢enjem poslovno inteligentnih
reSenja preduzeca mogu naruciti zalithe u pravo vreme i u potrebnim koli¢inama ¢ime se

izbegavaju skladiStenja viSka robe.

Procena poslovne aktivnosti, IT okruzenje, prikupljanje zahteva i ciljeva, identifikacija
potencijalnih prednosti i odredivanja prioriteta zavisi od povratne informacije top -menadzmenta
1 stru¢njaka u poslovnim organizacijama, gde je cilj da se sprovedu reSenja poslovne
inteligencije.

Sledeca slika 28. pruza pregled zahteva skupa procesa, koji se prenose u odredene poslovne

planove i ciljeve za implementaciju reSenja poslovne inteligencije.
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Realisti¢ni
ciljevi
uskladeni sa
korporativnim
ciljevima

JaL

Upravljanje
bonus
ciljevima

Uputstvo i
prioritizacija

Korist Zahtevi

Slika 28: Zahtevi procesa [Groh, 2004]

Poznati autor Biere (2003:124) podrzava projekat poslovne inteligencije i planiranje protoka:
da bi se ispravili formulacija realizacije poslovne inteligencije, misije i ciljevi, jedan od
najvaznijih aspekata procesa je prikupljanje procesa i to bi trebalo da pruzi jasno razumevanje
razloga za uvodenje poslovne inteligencije 1 ima svoje odredene prednosti za poslovne procese
preduzeca. Zbog cCinjenice da vrednost sistema poslovne inteligencije 1 njegovog uticaja na
proces stvarnog donoSenja odluka je « neuhvatljiva 1 nematerijalna », vrlo je vazno imati
specifi¢éne formulacije ciljeva. Slika 29. pokazuje strateSko planiranje poslovnog sistema koje
kroz procese upravljanja podrSkom i projektima ostvaruje operativhu podrSku i podrSku
korisnicima.

88



Stvaranje novih Tekuéa podrska
poslovnih poslovanju
vrednosti

Podrska

E korisnicima

®

E Upravljanje podrskom Upravljanje

= poslovanju i projektima i razvoj Operativna
aplikacijama aplikacija podrska

Stratesko planiranje poslovnog sistema

Slika 29: Stratesko planiranje poslovnog sistema

U tom smislu Turban&Aronson objedinjavaju primenu raspolozivih alata za podrsku
odluc¢ivanju sa odgovaraju¢éim fazama procesa odlucivanja. U nastavku su obezbedena dva
primera formulacije ciljeva za projekte poslovne inteligencije. Prvi cilj je da formulaciji
nedostaju odredeni detalji, realna procena 1 opis kako ¢e se tacno alati poslovne inteligencije
koristiti za reSavanje zadataka preduzeca. Poznati autor isti¢e da je cilj da se proizvodi niz novih
izvestaja za prodaju i1 marketinSke organizacije za povecanje prodaje i razvijanje 1 steeni su
fokusirani napori da se postigne dobijanje novih kupaca. Plan je da se organizuje niz prezentacija
za vodece dobavljace kroz upit/izvestaj, kako bi predstavili svoje tehnologije. Nagradi¢e se oni

.....

oko kojih je postignut dogovor i da se kupe marketinske organizacije u zajedni¢ku korist. Izvor
podataka je identifikovan i napunjen, a treba da postoji i dokaz da je koncept (POC) za
izveStavanje o upit/izvestaj uglavnom od interesa. ,,Mi Zelimo da nagradimo posao onog koji ¢e

prenositi kriti€ne izveStaje pravovremeno i na vrlo razumljiv nac¢in POC’’ [Biere, 2003: 125-
126:46].
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Na sledec¢oj slici 30. dat je graficki prikaz procesa planiranja projekt Cija je polazna tacka

rukovodenje projektom a zavrsna, ukljuéivanje plana u start up predlog

Izgradnja
projekta

Tehnologija
projekta/

mreza plana

\ 4

Odredivanje

izvodaca

A 4

Ocenjujuci
trajanje
aktivnosti

T \ A yy

\ 4

Optimizacija ¥ —
g J Kreiranje
vreme, .
Izvanredan _ Izvanredan Plan analiza plana
troskovi, _ -
sredstva aktivnosti

l

Plan | Ukljucivanje plana u
kontrole start-up predlog

Slika 30: Proces planiranja projekta

Da bi se ispravno formulisali ciljevi projekta poslovne inteligencije i procena IT poslovnog

okruzenja u organizaciji menadZera i inicijatora implementacije sistema poslovne inteligencije, a

u saradnji sa krajnjim korisnicima, preporucuje se razmatranje slede¢ih pitanja [Biere, 2003:
125-126]:

Kakve ¢e nove analize biti obezbedene? Mogu li biti dodeljene kvantitativne ili
kvalitativne prednosti?

Koja je primarna korist za implementaciju sistema poslovne inteligencije (produktivnost,
kvalitet podataka, veca prodaja, manji troskovi...)?

Kakve znacajne nove poslovne funkcije ili sposobnosti ¢e obezbediti sistemi poslovne
inteligencije?

Kakav je rizik ako se ne uvede sistem poslovne inteligencije? Sta ée se desiti ako projekat
nije dovrsen?

To je korporativno neophodno za implementaciju sistema poslovne inteligencije ili je to
na osnovu drugih razloga (npr. sli¢nost konkurenta, prakse)?

Obim projekta, kao i Sta je kvalitativna poslovna vrednost koja ¢e biti dostavljena?

Da li preduzece poseduje elemente koji se koriste u alatima poslovne inteligencije?
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e Ako preduzece nema neke podatke u ovom trenutku, da li se namerava obezbedivanje

strukture i baze podataka da sluze kao osnovni podaci?

e Da li da se podaci koje preduzece poseduje sprovode u nekoliko oblasti poslovanja tako

da se u slucaju implementacije alata poslovne inteligencije za zadatke u jednoj oblasti,

takode mogu koristiti u preduzecu?

Medutim, uvodenje inteligentnih poslovnih sistema za veéinu preduzeca predstavlja znacajan

troSak. Zangaglia (2006, str.53) navodi da pored toga, projekat implementacije i uvodenja

inteligentnih poslovnih sistema, u vecini slucajeva je veoma slozen, dugotrajan i zahteva puno

sredstava 1 ljudskih resursa. Mala i srednja preduzec¢a (MSP) koja Zele da uspeSno uvedu

inteligentni poslovni sistem stoga moraju da odluce kako ¢e rasporediti oskudne ljudske resurse,

finansijska sredstva 1 informacione resurse koji imaju najveci uticaj na uspeh projekta.

U tabeli 7 prikazan je uticaj KFU na projekat poslovne inteligencije i to sa organizacionog,

procesnog 1 tehnoloSkog aspekta.

Tabela 7: Uticaj KFU na projekat poslovne inteligencije

Uticaj na uspeh poslovne

Broj Uticajni faktori na uspeh projekta inteligencije (broj preduzeca)
Organizacioni aspekt
1. Odgovarajuci budzet 20
2. Podrska direktora 18
3. Sposobnost upravljanja projektom 18
4. Iskustvo zaposlenih / grupe / rukovodioca 17
5. Jasna vizija i plan 17
6. Prethodno iskustvo i saradnja sa dobavlja¢ima poslovne inteligencije 10
Procesni aspekt
7. Dobro definisani poslovni problemi i procesi 20
8. Dobro definisana ocekivanja korisnika 20
9. Adaptacija resenja poslovne inteligencije poslovnim ocekivanjima korisnika 18
10 Efikasno upravljanje promenama 16
Tehnoloski aspekt
11. Integracija izmedu poslovne inteligencije i drugih sistema 20
12. Kvalitet podataka 18
13. Prilagodljivost poslovne inteligencije u odzivnost zahteva korisnika 17
14. Primerna tehnologija i oprema 15
15. Korisna uputstva poslovne inteligencije 13
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Arnott ( 2008, str 57) isti¢e da uprkos velikom broju razliitih istrazivanja u vecini studija

identifikovani su sledeci klju¢ni faktori uspeha uvodenja inteligentnih poslovnih sistema:

e rad i obavestenost sponzora,

e podrska menadzmentu preduzeéa,

e odgovarajuce osoblje

e odgovarajuca tehnologija,

¢ dovoljan iznos raspolozivih sredstava,

e efikasno upravljanje podacima,

e jasna veza izmedu projekta i poslovnih ciljeva,

e identifikovanje zahteva,

e razvojno orijentisana metodologija uvodenja,

e obim upravljanja projektom.

U istrazivanju MSP koje su sproveli poznati autori Olszak i Ziemba (2012) se izdvaja

nekoliko kategorija kriti¢nih faktora uspeha implementacije: Organizacija, proces i tehnologija.

Ove kategorije se prirodno izdvajaju iz pokretaca i1 barijera implementacije sistema poslovne

inteligencije. U svakom od okvira i perspektiva su identifikovani jedinstveni kriti¢ki faktori

uspeha sistema poslovne inteligencije u MSP. U

komparacije-uporedenja KFI iz razli¢itih perspektiva.

sledecoj tabeli 8. se mogu videti rezultati

Tabela 8: Kriti¢ni faktori uspeha u implementaciji PI u MSP (Izvor: Olszak i Ziemba, 2012)

Perspektiva Organizacije

Perspektiva Procesa

Perspektiva Tehnologije

Podrska od visokog
rukovodstva

Efikasno upravljanje promenama (npr.
spremnost da se prihvati promena procesa)

Kvalitet podataka

Dovoljan broj kvalifikovanog
(osposobljenog) osoblja /
timova / menadzZera

Dobro definisani poslovni problem i procesi

Integracija izmedu PI sistema i
drugih sistema (npr. ERP)

Kompetentan Pl poslovni
menadzer (liderstvo)

Dobro definisana ocekivanja korisnika -

(informacioni zahtevi)

Odgovarajuca tehnologija i alati

Prethodno iskustvo i saradnja
sa PI dobavljacem

Prilagodavanje PI resenja ocekivanjima

korisnika (zahtevi)

Jednostavan i lak za kori$¢enje PI

sistem

Jasna poslovna vizija i plan

Nedostatak fleksibilnosti PI i
odgovora na zahteve korisnika

Adekvatan budzet

Istrazivanje pokazuje da su najvazniji faktori za uvodenje sistema poslovne inteligencije iz

perspektive organizacije za implementaciju sistema poslovne inteligencije adekvatan budzet (20
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preduzec¢a), podrska viSeg menadzmenta (18 preduzeca), kompetentni PI menadzer projekta
(liderstvo) (18 preduzeca),kvalifikovanost (osposobljenost) dovoljnog broja osoblja / tima /
menadzera (17 preduzeca) i postojanje jasne poslovne vizije i plana (17 preduzeca). Kao manje
vazno je istaknuto prethodno iskustvo i saradnja sa dobavlja¢em sistema poslovne inteligencije
(10 preduzeca).

Najvazniji elementi perspektive procesa bili su dobro definisani poslovni problem i procesi
(20 preduzeca), dobro definisana ocekivanja korisnika (informacioni zahtevi) (20 preduzeca) i
prilagodavanje PlreSenja poslovnim o¢ekivanjima korisnika (zahtevi) (18 preduzeca). Kao manje
vazno, bilo je efikasno upravljanje promenama (npr. spremnost da se prihvate promene u
procesima) (16 preduzecéa). Kao najvazniji faktor iz perspektive tehnologije bila je integracija
izmedu sistema poslovne inteligencije 1 drugih sistema, npr. ERP-a, (20 preduzeca). Sledeci su
kvalitet podataka (18 preduzeca) i fleksibilnost i odzivnost sistema poslovne inteligencije na
zahteve korisnika (17 preduzeca). U sledecoj tabeli izvrSeno je poredenje IT i ne-IT projekata
posmatrano u odnosu na razli¢ite komponente kao Sto su npr. obim i struktura projekta, kontrola
promena, ljudski resursi, rizici i sl.

Tabela 9: Poredenje karakteristika IT i ne-IT projekata

Komponenta Ne — IT projekat IT projekat

Obicno povezan sa poslovnim procesima i
sistemima organizacije
Obicno je to vise meduzavisnih projekata

Nije integrisan sa ve¢inom
poslovnih funkcija

Cesto nezavisna

Dobro definisan

Projekat

Struktura projekta
Obim projekta

Slabije definisan, moZe se menjati
Definisan je proces kontrole promena ali je
tesko isprativ

Kontrola promena Dobro definisan

Ucesnici projekta

Nekoliko, mogu se identifikovati

Vise njih, teze ih je identifikovati

Ljudski resursi

Redovno puno radno vreme,
zavisno od organizacione
strukture

Obic¢no skrac¢eno radno vreme, napredovanje
posla diktira potrebu za odredenim znanjem i
vestinama

Kadrovanje

Bolji radnici na kriti¢nije zadatke,
Vise nespecijalizovanih radnika

Najbolji radnici na poslovima, uglavnom
specijalisti

Veliki projekti

Razdeljeni po organizaciji ili
samostalna jedinica

Rasporeden po specijalnosti (oblasti rizika) po
organizacionim linijama

Laksa identifikacija, slabo

Tesko ih je identifikovati, loSe vodeni sa

Rizici kontrolisana ali obi¢no sa malim L . . o .
e . velikim projektnim i organizacionim uticajem
uticajem na projekat
Dokumentacija S . L
J Losa do zadovoljavajuca Umereno dobra, ali se loSe primenjuje
predmera
Novi uvidi Losa do zadovoljavajucéa Los
Vreme i budzet Dobar Los
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Poznati autor Groh (2004) je predstavio model koji se zasniva na identifikaciji i prednosti
zahteva za sisteme poslovne inteligencije koji se sprovodi. Neki drugi pristup za planiranje
implementacije je napravljen od strane Martin et al (2011). Ovaj pristup kao kontrast da
implementacija planiranja faza poslovne inteligencije je definisao Groh (2004) i pocinje
implementaciju procesa iz definicije, a ne od zahteva za sisteme poslovne inteligencije ili od
kljuénih pokazatelja (poslovanja KPI) za poslovne procese koji bi trebalo da budu pokriveni
planiranim sistemima poslovne inteligencije. Ovaj pristup se takode razlikuje od modela gde
Groh ukazuje i1 objaSnjava koja verzija 1 poredenje bi trebalo ispratiti po kom redu izbora 1

predlaZze funkcionalnost.

Umesto arhitekture, koja je opisana od strane Groha, kod poznatog autora Martina sugerise
se da arhitektura koristi prototipe Sto ¢ini implementaciju sa procesom ponavljanja i ima za cilj
da se nastavlja monitoring i unapredenje sistema poslovne inteligencije. Prema Martinu (2011)
identifikovane su tri faze implementacije. Prva faza je definisanje indikatora i nivoa poslovne
inteligencije za klju¢ne performanse, druga faza je prikupljanje zahteva i izgradnja prototipa, a

treca faza je primena reSenja i alata prema planu.

Poznati autor Martin isti¢e da bi projekat poslovne inteligencije uvek trebalo da pocne sa
identifikacijom zahteva poslovanja, kao i1 da su projekti koji su zasnovani samo na tehnickim

uslovima ¢esto neuspesni.

Samim tim, tokom prve faze upravljanja projektom trebalo bi da se identifikuju kljuéne
performanse indikatora (KPI), izrazavaju¢i trenutnu situaciju preduzeca da bi definisali
izvesStavanje. Sledeci korak je povezan sa procenama raspolozivosti podataka kako bi se izvrsio
obracun potrebnih KPI. Eminentni autori Martin et al. (2011) istiCu da je stanje i raspolozivost
podataka za KPI indikatore jedan od glavnih aspekata koji vodi do uspe$ne implementacije
sistema.

Tokom prve faze, preduzece treba da definiSe koje ¢e sektore ili poslovne jedinice sistem
poslovne inteligencije pokriti: finansije, lanac nabavke i logistike, marketinga i prodaje itd. Osim
toga, treba obaviti procenu rizika da bi se uporedili izabrani KPI i definisali potencijalni rizici uz
eventualan izbor pogresnih KPI. Kada se prva faza okonca, preduzece bi trebalo da je u stanju da
nastavi do druge faze, krajnji rezultat je odobravanje od buducih prototipa sistema poslovne
inteligencije.

Tokom ove faze, opravdanost uvodenja poslovne inteligencije se sprovodi kroz performanse
cost-benefit analize implementacije u odredenom sektoru/poslovnoj jedinici. Prema istom autoru
Martin et al. (2011) izbor dobavljaca je slobodan kod svih specifi¢nih funkcionalnih zahteva za
sistemima poslovne inteligencije i zasniva se uglavnom na IT smernice i IT infrastrukturu. Stoga,
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na osnovu pravila IT arhitekture, specifi¢ni sistemi poslovne inteligencije to uklapaju u opste
uslove, IT strategiju i izabrano IT preduzece. Kada se ovo zavrsi, zahtevi prikupljanja pocinju sa
zadatkom, tokom koje preduzece pruza ne samo funkcionalne zahteve, nego i dizajn, izgled i
funkcionalnost buduceg dizajna izvestaja kao i1 kokpit dobavljaca. Na osnovu dodatnih sugestija 1
preporuke dobavljaca, koncept buduceg sistema poslovne inteligencije se predstavlja i pocinje
treca faza vezana za tehnicku implementaciju.Na sledecoj slici 31 predstavljeni su faktori koji
uti¢u na uspeh poslovne inteligencije.

Izvodljivost projekta

- Pocetna faza projekta

- Poslovna brzina

- Kriterijum pogodnosti

- lzvori finansiranja

- Velicina projekta

- Kriterijum vrednovanja

- Strukovna kvalifikacija ¢lanova
- Broj projekata ( +) **

Izvodljivost projekta

- Pocetna faza oroiekta

Tehnicka izvodljivost Operativna izvodljiovst
- Tehnologija u preduzeéu (+) * | - Razumevanje poslovne inteligencije sa vrha
- Kori$éenje spoljnih podataka menadzmenta ( + )**
(+)** - Percepcija znacaja poslovne inteligencije ( +
- Namenjeno hardveru ( - )** )**
- Upotreba spoljnjeg hostinga - Trenutna primena
- Buduénost primene ( + ) **
- Struktura izvora poslovne inteligencije (+)
**

( +) pozitivna povezanost

(- ) negativha povezanost

* 5 — Kkarakteristika kamatne
stope

Slika 31: Faktori koji uti¢u na uspeh poslovne inteligencije

Eminentni autori Martin et al. (2011) isticu da se u trecoj fazi obi¢no predstavlja tipi¢an IT
projekat. Rezultati implementacije bi trebalo da budu brzo postignuti zbog visoke svesti. Jedan
od glavnih aspekata upravljanja projektima implementacije poslovno inteligentnih sistema je

priprema podataka koja ukljucuje ne samo ¢iS¢enje postojecih podataka u jedinstvenom formatu,
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ve¢ takode uspostavljanje Sirokih organizacionih pravila za skladiStenje podataka koji Cesto
ukljucuje razvoj arhitekture podataka, hijerarhija, dimenzije i formule. Drugi vazan aspekt za
uspesno uvodenje projekta poslovne inteligencije je bliska saradnja izmedu razvojnog tima i
krajnjih korisnika u poslovnim jedinicama. U tabeli 10 su jasno izloZeni i sistematizovani
potencijalni rizici na IT projektima prema raznim autorima.

Tabela 10: Skup potencijalnih rizika na IT projektima

Element rizika Autori

o Nedostatak osoblja Baccarini, D., Salm,
e Nerazumni rokovi i budZet projekta

“ e G.,Love, P. (2004)
¢ Nerealna ocekivanja

e Nepotpuni zahtevi

e Smanjenje Sansi

o Nedostatak osoblja Boehm (1991)
o Nerealni vremenski i troskovni plan

¢ Razvoj pogresne funkcionalnosti

¢ Razvoj pogresnog korisnickog interfejsa

o »Gold-plating«ili dodatni rad bez dodatne zarade

e Stalne promene zahteva

o Nedostatak komponenti(softver,hardver)od strane spoljnih saradnika
e Nedostaci u zadacima koje izvr$ava “outsourcing”

e Slabe performance

e Pogresan izbor tehnologije

e Pogresan izbor proizvoda Aloini, D., Dulmin,
e Neefikasno stratesko razmisljanje i planiranje R.,Mininno, V. (2007).
o Neefikasne tehnike menadzmenta projektima
e Neadekvatno ponasanje rukovodstva

o Neadekvatna obuka

o Lose upravljanje projektima

o Slabo ucesce top menadzmenta

e Slabo ucesce kljucnih korisnika

e Sposobnost upravljanja Chatzoglou, P. D.,
e Celovitost informacija Diamantidis, A. D.

e Upravljivost (2009)
e Ekskluzivnost

o Neadekvatno planiranje Schwalbe, K. (2007)
o Slaba definicija obima projekta
e Odsutnost rukovodioca projekta
e LoSe isplanirani troskovi projekta

e LoSe isplanirana dinamika rada
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Nedostatak tehnoloske infrastrukture

Neslaganje oko ciljeva projekta

Nedostatak tehnickog znanja

Nedostatak znanja o aplikaciji

Slabo ucesée top menadzmenta

Neprimeren projektni menadzment i pracenje projekta

Ewusi-Mensah, K.

(1997)

Nedostatak potvrde od strane korisnika
Neefikasna komunikacija sa korisnicima
Nerazumevanje zahteva

Nedostatak efikasne metodologije

Losa procena napretka projekta
Promena obima i ciljeva projekta
Sukobi izmedu korisnika
Neodgovarajuée kadrovanje

Keil, M. et al. (1998)

Tehnoloske inovacije
Kompleksnost aplikacije
Organizaciona okolina (nedostatak resursa, promene)

Barki, H., Rivald, S.,

Talbot, J. (1993)

Pogresno tumacenje zahteva korisnika
Neadekvatno upravljanje promenama
Nedovoljna ukljucenost krajnjeg korisnika

Neuspesnost u ovladavanju ocekivanja krajnjeg korisnika
Nedostatak efikasne metodologije projektnog menadzmenta

Promene obima / ciljeva projekta

Nedostatak potrebnih vestina medu osobljem projekta
Uvodenje nove tehnologije

Nedovoljno / pogresno kadrovanje

Neprestana promena zahteva

Nepravilno definisanje uloga i odgovornosti

Sukobi izmedu korisnika

Broj ukljucenih organizacionih jedinica

Schmidt, R. et al.
(2001)
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U sledecoj tabeli 11. predstavljeni su rezultati istrazivanja.

Tabela 11. Korelacija uspesnih i neuspelih projekata

1994 1996 1998 2000 2002 2004 2006 2009

Uspesni 16 27 26 28 34 29 35 32

Neizvesni 53 33 46 49 51 53 46 44

Propali 31 40 28 23 15 18 19 24

»lako su trziSte 1 preduzeca kao njegov sastavni deo zatrpani raznim podacima i
informacijama, istovremeno su veoma znacajni 1 rezultati istraZivanja o dostupnosti 1
upotrebljivosti informacija [169]:

e 95% podataka je javno dostupno,

e unutar preduzeca postoji 90% podataka koji su dovoljni za poslovanje, a koristi ih se
samo 10%,

e 54% korisnika teSko pronalazi potrebne informacije,

e 43% menadZera nije sigurno u tac¢nost informacija koje poseduju,

e 77% menadZera u svom radu donelo je pogresne odluke zbog nedostatka informacija.

U svojim istrazivanjima poznati autori Ghobakhloo i sar. (2011) tvrde da mala i srednja
preduzeca obi¢no imaju jednostavne i visoko centralizovane strukture sa autoritetom koji se
uglavnom daje glavnom izvrSiocu, a Cesto su vlasnik i glavni izvrSilac iste osobe. Prema tome
vlasnik-menadzer je jedini donosilac odluka koji ima direktan uticaj na procese odlu¢ivanja od
dnevnih funkcija do buducih investicija. U istrazivanju poznatog autora Thong (1999) istiCe se
da su vlasnici-menadzeri koji poseduju inovativnost i informati¢ku pozadinu povecali potencijal
za uspeh IT usvajanja.

6.2. Opravdanost uvodenja poslovne inteligencije

Kao osnovne prednosti koriS¢enja sistema poslovne inteligencije navode se sledece

karakteristike koje ovaj sistem pruza:

e poboljSanje operativne efikasnosti;
e climinacija zaostalih izveStaja i kasnjenja;
e pronalazenje uzroka problema i preduzimanje mera u skladu sa tim;

e bolja komunikacija sa kupcima i dobavlja¢ima;
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e identifikacija ,,rasipanja resursa“ i smanjenje troskova zaliha;
e prodaja informacija klijentima, partnerima i dobavlja¢ima;

e poboljsanje strategije sa boljom marketinskom analizom;

e davanje sredstava korisnicima da donose bolje odluke; i

e suocCavanje pretpostavki sa ¢injenicama.

Mnogi autori tvrde da ¢e vlasnici i menadzeri koji imaju viSe IT znanja verovatnije biti
inovativniji. Chao i Chandra (2012) su sproveli anketu sa 217 malih proizvodaca i organizacija
za finansijske usluge u SAD-u i utvrdili da je nivo informatickog znanja vlasnika kljuéni
prediktor IT strateskog postavljanja, kao 1 usvajanje IT. Interesantan aspekt ovog otkri¢a je da,
iako informaciono znanje vlasnika-menadZzera moze povecati Sanse za usvajanje IT u
usvajanja medu manjim firmama zbog kritinih ograni¢enja resursa u ovim preduzec¢ima. Po
tvrdenju Karkoviata (2001), neosposobljena radna snaga sa nedostatkom tehnoloske
specijalizacije i obuke rezultira u tome da su menadzeri malih i srednjih preduzeca konzervativni
prilikom usvajanja IT inovacija.Na primer, Fuller-Love (2006) je utvrdio da vlasnici i menadzeri
u malim i srednjim preduze¢ima rade na usvajanju IT-a jedino kada sagledaju obecanje uspeha,

jer ne zele rizikovati.
Neke od opstih prednosti koje sistem poslovne inteligencije donosi u MSP su:

e Skupljanje podataka iz razli¢itih izvora i lokacija
e Analiza i uvid u informacije iz tih podataka
e Poboljsano donosSenje odluka

e Ublazavanje rizika i bolje poslovanje

Ove prednosti se mogu odraziti relativno brzo u dobro iskoris¢enom sistemu poslovne
inteligencije . Kao i kod vecih privrednih organizacija, lista pogodnosti koje system poslovne
inteligencije donosi malim i srednjim preduze¢ima je veoma duga. Na duze staze, opravdanost
uvodenja poslovne inteligencije proizilazi iz koristi koje pravilna implementacija 1 koriS¢enje

sistema poslovne inteligencije u preduze¢u moze doneti, a to su neke od sledecih:

e Jasniji proces donoSenja strateskih odluka - omoguéava preduzetnicima da povuku
korisne informacije iz ne-strukturiranih grupa podataka. Takode im omogucava da brzo
pristupe svojim prodajnim podacima, korisnickim listama i koriste ih za odgovor na

kriti¢na poslovna pitanja.
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Osnazivanje zaposlenih - omogucava kompanijama da svakog zaposlenog pretvore u
donosioca odluka. Ova prednost je posebno vazna za mala preduzeéa koja rade sa
minimalnim ljudskim resursima.

Usteda vremena - PI softver Stedi vreme koje su zaposleni koristili za unos podataka i
manipulaciju. Danas, kada softver za poslovnu inteligenciju automatski vrsi ve¢inu ovih
dosadnih zadataka, zaposlenima ostavlja mnogo vise vremena da trose na vise kreativnih
i viSe poslovnih zadataka.

Pruza preciznije profile korisnika - odredivanje profila savrSenog korisnika jedan je od
glavnih zadataka u obavljanju inteligentnog nalazenja ciljanih grupa klijenata. Posto mala
preduzeca sada imaju Sansu da promoviSu svoje usluge za mnogo Sire publike koriste¢i
razli¢ite online mogucénosti, PI softver im omogucava da precizno ciljaju svoje savrSene
korisnike kako bi povecali konverziju prodajnog kanala.

Identifikovanje oblasti za smanjenje troskova - Mala preduzeca obi¢no rade sa veoma
ograni¢enim sredstvima, $to ponekad zahteva pametno budzetiranje i ukljucuje mere
Stednje. PI softver pomaze preduzetnicima da bolje planiraju svoje troSkove,
poboljsavajuci transparentnost finansijskih sredstava kompanije.

Rezultati poslovne inteligencije su laksi za razumevanje - mnoge poslovne platforme za
inteligenciju dolaze sa naprednim vizuelnim funkcijama koje omoguéavaju
preduzetnicima da prezentiraju rezultate istrazivanja 1 generalne podatke u obliku grafika
1 drugih vrsta vizuelnih prikaza koji su mnogo laksi za razumevanje nego jednostavan
tekst. To olakSava saradnju - softver poslovne inteligencije dolazi sa funkcijama koje
omogucavaju jednostavan izvoz i razmenu podataka. Na ovaj nacin svi Clanovi tima

mogu lako pristupiti vaznim podacima kompanije i koristiti ih u realnom vremenu.

6.2.1. Vrste troSkova i benefiti

Poznati autor Turban (2011:256) napominje da je cost-benefit analiza jedan od najkriti¢nijih

delova u fazi implementacije sistema poslovne inteligencije. Bez obzira na to da su investiranja u
sisteme poslovne inteligencije skupa i opravdana samo u velikim preduze¢ima, cost-benefit

analiza treba da bude izvrSena takode u malim i srednjim preduze¢ima pre uvodenja bilo kog

poslovno inteligentnog sistema. Prema poznatom autoru Groh-u (2004), poslovna inteligencija i

sistemi se odnose na investicije u IT koje daju najveci povracaj za samo dve godine ili ¢ak manji

vremenski period (za 63% preduzeca). Medutim, to se takode naglasava od strane drugih autora

da je teSko da se razvije poslovna situacija (plan projekta) za upravljanje projektima uvodenja
poslovno inteligentnih sistema u odnosu na druge investicije zbog neopipljivih benefita poslovno
inteligentnih sistema.
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Moss i Atre isticu da je oko 60% projekata uvodenja sistema poslovne inteligencije i

inteligentnih poslovnih sistema u MSP nije uspesno zavrseno ili su obustavljeni.

Determinanta koja se izdvaja i igra najve¢u ulogu u implementaciji poslovno inteligentnih
sistema u malim i srednjim preduzeima je cena sistema poslovne inteligencije i troskovi
implementacije. To je potvrdeno od strane 18 anketiranih preduzeca. Zatim slede pogodnosti
poslovne inteligencije za poslovne potrebe korisnika (17 preduzeéa), integracija operativnog
sistema sa sistemima poslovne inteligencije (17 preduzeca), dobro definisani poslovni problem i
procesi (15 preduzeéa), kao i promenljivost i razvoj poslovno inteligentnih sistema (14
preduzeca). Ostale vazne determinante efikasne implementacije poslovne inteligencije koje
pominju anketirana preduzeca su "lak za upotrebu" poslovno inteligentni sistem, ranija iskustva
sa dobavljacima sistema poslovne inteligencije , prosla saradnja sa dobavljac¢em, kao i vrsta
poslovno inteligentne tehnologije i alata. U kontekstu poslovne inteligencije, implementacija
obi¢no zahteva finansijska sredstva i kvalifikovane radnike zbog njene slozenosti i visoke cene
(Sahay i Ranjan, 2008).

Kljuéne karakteristike projekta poslovne inteligencije su:

e Ukljucivanje poslovnih korisnika u projekat — sistem poslovne inteligencije
dostavljanjem informacija koje su relevantne za posao, tako da glavni cilj inteligentnih
poslovnih sistema predstavljaju poslovni korisnici. Poslovni korisnici su oni koji znaju
viSe o tome koje su informacije potrebne, dakle, tako da uslove za poslovnu inteligenciju
treba da pravno definiSu poslovni korisnici. Veéa verovatno¢a je da su zahteve na
primeren nacin definisali inzenjeri razvoja (softverski inzenjeri /ili IT), ali ¢e ipak morati
da zahtevaju ili izmame (engl.elicit) poslovne korisnike na blisku saradnju npr. u obliku
sastanaka. Nedostatak uklju¢enosti poslovnih korisnika moze dovesti do toga da pravilna
primena sistema poslovne inteligencije nece biti od koristi, jer oni ne¢e odgovoriti na
stvarne potrebe korisnika.

e Potreba za znanjem i iskustvom — sistema poslovne inteligencije je ogromna, slozena i
sastoji od heterogenih komponenti koje treba da budu integrisane u celokupnom sistemu.
Iz tog razloga, razvoj takvog sistema je tehnicki veoma zahtevan. Pored ovog zahteva
treba da se zadovolje poslovni zahtevi, §to dodatno komplikuje zadatak. Tako, programeri
koji zele da obrate paZnju na razvoj i primenu takvog sistema, moraju da imaju Sirok
spektar znanja, vestina 1 iskustva.

e LoSe definisani i nepoznati zahtevi — inteligentni poslovni sistem treba da isporuci
maksimalnu koli¢inu informacija koje mogu biti od znacaja za poslovanje preduzeca.

Problem se cesto srece u razvoju i primeni poslovne inteligencije da se identifikuju
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informacije koje mogu biti relevantne i na koji nac¢in one mogu da se dobiju. Poslovni
korisnici ¢esto ne znaju koje ¢e im informacije koristiti, jer ih trenutno nemaju na
raspolaganju. To znai da su definisani uslovi na pocetku razvoja PIS nepotpuni i
nejasani. Zadatak IT sektora je pronalazenje uslova od strane poslovnih korisnika, tako da
oni postaju sve jasniji. To se obi¢no postize inteligentnim poslovnim sistemom koji
pruza kratke i relativno brze cikluse, tako da poslovni korisnici mogu da rade sa
sistemom 1 otkriju nove zahteve. Kako bi ostvarili takav na¢in razvoja, postoji potreba za
odgovaraju¢im metodologijama za razvoj i primenu poslovne inteligencije, koja je po
prirodi iterativna.

e Projekat je na nivou celog preduzeca (izmedu odeljenja projekta) — u smislu obima
poslovne inteligencije, krajnji cilj je dobijanje informacija i pokrivanje svih poslovnih
funkcija 1 odeljenja preduzeca. Ovo nije tezak zadatak, s obzirom da odeljenja Cesto rade
relativno autonomno i imaju svoje informacione sisteme i izvore podataka, koji pokrivaju
razli¢ite informacije. Dodatni problem je ujedinjenje tacke gledista preduzeca, koje Cesto
namece uvodenje inteligentnih poslovnih sistema za celo preduzece. Glavni izazov u
tome je standardizacija terminologije, metapodataka i izvestaja.

e Mnogo informacija iz razli¢itih izvora — suStina poslovne inteligencije je da se dobiju
potrebne informacije od onoliko podataka dostupnih Sirom preduzeca $to znaci da je
neophodno da prvo dobiju informacije iz mnoStva razliCitih izvora, a zatim iste
transformisati u koherentnu formu. Neophodno je da se na ulaznim podacima i uklone
greske ukoliko postoje, nepreciznosti 1 nedoslednosti, Sto je nadasve izazovan i
dugotrajan zadatak.

e Uskladivanje sa poslovnim moguc¢nostima — poslovna inteligencija je mnogo viSe
orijentisana na poslovne moguénosti, umesto na poslovne potrebe. Poslovne moguénosti
se ¢esto ne vide 1 tesko ih je otkriti.

e Ogromna strateSka orijentacija — inteligentni poslovni sistem je usmeren na dobijanje
informacija koje su korisne prvenstveno za nivo analitickih (ili strateskih) odluka.
Informacije koje su korisne operativnom, nivou, medutim, predstavljaju samo mali ili
ponekad ¢ak zanemarljiv deo informacije koje pruza sistem poslovne inteligencije.

e Jak naglasak na poslovne analize — pre uvodenja sistema poslovne inteligencije
neophodno je obaviti Siroku analizu poslovanja, tako da se moze shvatiti §ta je potrebno

od informacija, koje podaci i kako analiza moZe biti generisana.

Priroda projekta zahteva iterativni razvoj — treba biti svestan toga da je takode neophodno da
razvoj i implementacija sistema poslovne inteligencije kompleksan proces gde se koristi

iterativan pristup razvoja. Tako, u redovnim ciklusima, treba dostaviti i uvesti odredeni deo
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funkcionalnosti koje pruza preduzece, identifikovane u kontekstu njegovog projekta sistema
poslovne inteligencije. U postupku razvoja i primene sistema poslovne inteligencije, takode
postoji potreba za dodatnim opcijama ili funkcionalnostima da se iskoristi brzo nastajanje novih
poslovnih mogucnosti koje se javljaju u danaSnjem visoko dinami¢nom  turbulentnom

poslovnom okruzenju.

Eminentni autor Biere (2003:125) identifikuje slede¢e kljuéne elemente koje treba uzeti u

obzir prilikom izraCunavanja povracaja ulozenih sredstava u poslovno inteligentne sisteme:

e troSkove softvera koji su predloZeni 1 godiSnje odrZavanje;

e troskove potrebne za hardver (novi serveri, PC nadogradnje 1sl.);

e troSak za obuku IT osoblja i krajnjih korisnika (ukljucujuéi rasporedivanje troSkova);

e podrska troskovima za IT, 1 dodatnim troSkovima;

e troSak preduzeca dok ne dode do produktivnosti malo ili nimalo (tokom faze testiranja 1

pustanja u rad sistema poslovne inteligencije).

Isti autor, Biere (2003: 127-128.), istiCe na kraju procesa planiranja projekta, organizacija
treba da dokumentuje zakljucke i kreira strukture na projektu koje bi trebalo da pokriju sledece
oblasti:

e Informacije o projektu (ime projekta, opis, rukovodioci i odgovorne osobe, budzet i
troskove vlasnistva, obim projekta, klju¢ni poslovni benefiti, ukupan procenjeni povrat
investicije);

e Dobavljac¢ i tehnologija cene informacija (dobavljaC je predlozio resSenje, troSak i tip
softvera, odrzavanje, trosak i tip hardvera, ukupni procenjeni troskovi dobavljaca);

e [T podrska i cena informacija (Opis tima za implementaciju, budzet, vreme procenjeno za
sprovodenje, procenjeni troSak za implementaciju, procena tekucih troskova, ukupno
procenjenih troSkova IT);

e Krajnji korisnici i cena informacije (kreativni tim, procenjeni troSak obuke po korisniku,
broj korisnika, ukupni troskovi korisnika, obuka, podrska troSkova, ukupni troskovi za
procenjene korisnike);

e Total ROI

e Totalni troskovi;

e Neto poslovni benefit.

Prema Loshin (2003, str. 2), studioznim istrazivanjem relevantne struc¢ne literature i na
osnovu istrazivanja u konkretnim MSP, brojni eminentni autori isticu da se uvodenjem poslovne

inteligencije dobijaju sledece koristi:
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e povecana profitabilnost (poslovna inteligencija omoguéava utvrdivanje dugorocne
vrednosti poslovnih partnera/kupaca i o¢ekuje kratkorocne profitabilnosti. Koriste¢i ovo
poznavanje preduzeca lakSe naprave razliku izmedu profitabilnog i neprofitabilnog
kupca),

e smanjenje troSkova (poboljSanje logistike radi smanjenja troSkova rada i smanjenja
troSkova prodaje),

e poboljsano upravljanje odnosa sa klijentima (analiza agregatnih podataka korisnika da se
dobije bolji odziv kupaca i poveca lojalnost kupaca),

e smanjen rizik (poboljSana analiza rizika analiziranje ponaSanja dobavljaca i kupaca).

Pomenuti autor Groh (2004) predlaZze alternativni pristup 1 opravdanje implementacije
poslovno inteligentnih sistema — deljenjem benefita poslovne inteligencije na kvantitativne i
kvalitativne. Stoga, autor tvrdi da postoje dve glavne kvalitativne prednosti poslovno
inteligentnih sistema, koji su vezani za smanjenje troSkova i povecanje prihoda. Smanjenje
trosSkova moze se posti¢i tako Sto ¢e se povecati efikasnost u poslovanju. Na primer, poboljSanje
marketinSkih kampanja na osnovu izvestavanja obezbeduju alati poslovne inteligencije — kada
otprilike procenjeni troskovi za sticanje novih kupaca mogu biti smanjeni. Rast prihoda je oblast
sa najverovatnije naplatom duga od investiranja u poslovnu inteligenciju. Ovo se postiZze kroz, na
primer, pretvaranje povremenih kupaca u stalne, Sto rade referenti nabavke zbog detaljnog
izvesStavanja 1 analize koje pruzaju poslovno inteligentni sistemi. Autor spominje dalje da je neke
benefite teSko odrediti, medutim, uprkos svemu, trebalo bi da se i dalje ukljucuju u poslovni
slucaj jer jasno pokazuju kako se procesi u preduze¢u mogu poboljSati. Stoga se neke od tih
koristi mogu predstavljati na slede¢i nacin: poboljSano Sirenje informacija, poboljSan pristup
informaciji, poboljsani kvalitet podataka i povratne informacije od operativnih sistema,

poboljsana saradnja izmedu poslovnih jedinica.

Osnovna ogranicenja poslovno inteligentnih sistema su visoka cena i dug vremenski period
implementacije ovakvog sistema. Takode, osnovni nedostaci i ograni¢enja koja prate sisteme
poslovne inteligencije su: (1) visoka cena softvera; (2) skupa i vremenski duga obuka za
koriS¢enje; (3) zahteva Siroku paletu razli¢itih stru¢njaka iz oblasti tehnologije; (4) meSanje
podataka koji poticu iz razli¢itih izvora; (5) slanje zahteva za dobijanje potrebnih informacija od

sistema poslovne inteligencije moze biti mu¢no i dugotrajno sa aspekta korisnika sistema.

Prema Ritacco & Carver (2006, str. 8,) i Liautaud i Hamond (2001, str. 103), prednosti koje
proizilaze iz upotrebe sistema poslovne inteligencije u MSP mogu se ogledati kroz [214]:

e Dbolje odluke,

e brze odluke

104



e smanjenje troskova
e povecanje prihoda
e poboljsanje zadovoljstva kupaca,

e poboljsanu internu komunikaciju.

Prema Groh (2004), analiza troskova projekta poslovne inteligencije je uvek visa nego za
benefit analizu kao $to je obi¢no povezana sa vise od izabrane solucije arhitekture (hardver i
softver) 1 planom implementacije koji definiSu zahtevi resursa i vremena. Na slede¢em prikazu
(slika 32) je opisano kako se vr$i identifikacija troskova na osnovu postavljenih uslova,
prioriteta, budZetskih ograni¢enja, arhitekture. Odabrana je arhitektura poslovno inteligentnih
sistema kao osnova postepene implementacije plana.

; s Budzetska Trenutna IT
Zahtevi Prioriteti " Z_V _ )
ograni¢enja arhitektura
Arhitektura reSenja

J

Plan implementacije po fazama

TroSak

Slika 32: Projekat planiranja komponenti i ukupni troskovi [Groh 2004]

Poznati autor Groh (2004) identifikuje dve komponente troskova — inicijalne i periodicne.
Nabavna cena komponente se odnosi na troSkove softvera i hardvera. Interni i1 eksterni troSkovi
odlaze na obuku, dok su periodi¢ni troSkovi komponente vezani za podrSku i odrZavanje
poslovno inteligentnih sistema. Sledeca tabela prikazuje primer za identifikovanje spoljnog i

unutras$njeg rada na osnovu uloge zaposlenih u implementaciji.
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Ovde se cesto javlja ,,otpor promenama‘“, kada se zbog visoke slozenosti poslovno
inteligentnih  sistema, zaposleni odupiru njegovom usvajanju i nastavljaju da Kkoriste
tradicionalne tabelarne tehnologije za proracune (The Economist Intelligence Unit, 2007). Tako

poznati autori Voicu i sar. (2009) potvrduju da su modeli poslovne inteligencije veoma visoke

kompleksnosti jer integriSu matematicke funkcije kako bi predvidele kretanja u performansu za

pruzanje resenja u razli¢itim situacijama.

Rezultati istrazivanja teorije ukazuju da se uopSteno nedostaci primene sistema poslovne

inteligencije mogu prikazati u Cetiri faktora:

nedostaci inteligentnih poslovnih sistema su naime problem shvatanja znacenja
informacija jer su podaci povezani sa drugim podacima i imaju nedostatak sposobnosti da
oblikuju svoje podatke u skladu sa sopstvenim dizajnom. Takode, prisutna je i stagnacija
skladistenja nakon njihovog uvodenja;

losa identifikacija potreba pre uvodenja projekata sistema poslovne inteligencije;
neadekvatno planiranje;

neadekvatno upravljanje projektom u toku uvodenja inteligentnih poslovnih sistema.

Medutim, nedostaci poslovno inteligentnih sistema se ogledaju u zahtevima koja nisu sva

preduze¢a u stanju da ispune, posebno MSP. Tako implementacija softvera poslovne

inteligencije malim preduze¢ima takode dolazi sa vise nedostataka koji se ogledaju:

Troskovi poslovno inteligentnih sistema i implementacije — napredni softver poslovne
inteligencije moze mnogo kostati, a dok velika preduze¢a mogu lako da ih nabave,
pribavljanje softvera moze predstavljati ogromnu investiciju za mala i srednja preduzeca.
Ovaj nedostatak MSP mogu ublaziti implementacijom laganih ili prilagodenih verzija
poslovne inteligencije koje omogucavaju smanjenu potrebu za stru¢nim kadrom u oblasti
ETL i postavljanje sistema izveStavanja u obliku predefinisanih izvestaja.

Ponekad zahteva angaZovanje struénjaka za podatke - jedan deo ukupnih troSkova
softvera poslovne inteligencije pokriva dodatna zapos$ljavanja, koje ¢e mala preduzeca
trebati da organizuju ako Zele da koriste softver poslovne inteligencije u svom punom
kapacitetu. Zaposleni mogu biti obuceni za korisenje poslovne inteligencije za
jednostavne zadatke, ali napredna upotreba ovog softvera zahteva vecu stru¢nost.
OdrZavanje - vecina preduze¢a nudi ograni¢enu odgovornost i odrZavanje za softver koji
pruZzaju, Sto znaci da preduzeca moraju da placaju za sva dodatna odrZavanja, intervencije
i nadogradnje.
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lako upotreba poslovne inteligencije od strane malih i srednjih preduzeéa ima viSe od
nekoliko nedostataka, uvodenje poslovno inteligentnih sistema ¢e uskoro postati neizbezno I u
malim i srednjim preduzeé¢ima. Zato preduzetnici koji uvode nove mogucnosti imaju znacajnu
komparativnu prednost u poredenju sa onima koji nastavljaju da rade svoj posao bez koriséenja
alata poslovne inteligencije.

6.2.2. Finansijske analize opravdanosti projekta poslovne inteligencije

Poznati autor Hopkins (2007) u svojim istraZivanjima naglasava da se merenje vrednosti
sistema poslovne inteligencije sprovodi tesko, zbog c¢injenice da jednako za izraCunavanje
vrednosti potencijalnih informacija koje su nepoznate - ima neku vrednost investicije, preduzece
ima grubu ideju $ta trazi, ali stvarnu vrednost informacije i njen iznos nije moguce utvrditi pre
samog ulaganja. Stoga, u studiji, slucaj koji autor opisuje, implementacija projekta sistema
poslovne inteligencije je podeljena na manje kaskadne faze, gde svaki slede¢i nivo zavisi od
uspesne implementacije znacCajne za prethodnu fazu. Na ovaj nacin, lakSe je da se investicija

opravda kad preduzece stekne rezultate iz prve uspesno sprovedene akcije.

Glavni pokretaci uvodenja poslovno inteligentnih sistema cCesto mogu biti interne, ali 1
eksterne prirode. Krensky 1 Lock (2013) u analizi MSP navode glavne razloge i nacine
analiziranja poslovnih odluka od strane MSP. Na sledecoj slici 33 se moZe videti da rukovodioci
preduzeca jasno zele da skrenu svoj fokus sa prikupljanja podataka ka koris¢enju podataka u

boljem odluc¢ivanju.

Previse kriti¢nih odluka se donosi na
osnovu intuicije

Nedovoljan uvid u operativne aktivnosti | 47%

Sve vedi broj klju¢nih odluka zahteva | A4
analiti¢ku podrsku

Nemogu¢nost identifikacije i delovanja M 41%
na poslovne moguénosti

Komprimovanje vremenskog prozora I B8%
za donosenje odluka | | |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Slika 33: Glavni pritisci upotrebe poslovne inteligencije u MSP

Izvor: Krensky i Lock. 2013
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U svojim istrazivanjima Waarts i sar. (2002) ustanovili su da su konkurenti klju¢ni pokretaci
u usvajanju inovacione tehnologije. Prednosti koje inteligentni poslovni sistemi donose u MSP

mogu biti predstavljene kroz Cetiri segmenta:

Globalne operacije: Prema Borade (2012) sa pojavom IT su postavljeni temelji za proces
globalizacije 1 njen razvoj. Stvaranje jednog meduzavisnog sistema pomaze da se dele
informacije i da se prevazidu sve jezicke i geografske barijere. IT ¢ini komunikaciju
jeftinijom, brZzom i znatno lakSom, ali svakako otvara nove mogucnosti sa vise direktne
komunikacije;

Brza i efikasna komunikacija: Sheahan & Media (2012.) navode da je brza i efikasna
komunikacija u poslovnom svetu od izuzetnog znacaja. IT putem elektronske poste,
video konferencija, tekstualnih poruka ili telefonskih poziva nudi MSP sredstvo za brz i
efikasan na¢in komuniciranja 1 poslovanja. Ne samo da ljudi uz pomo¢ IT mogu da se
povezu, ve¢ im IT pomaze u odrzavanju ili ¢ak uspostavljanju nove veze izmedu
poslovnih partnera;

Skladistenje 1 zastita podataka: IT nudi preduzec¢ima povoljnu poslovnu mogucnost za
skladiStenje 1 odrzavanje podataka koji su relevantni za poslovanje i opstanak preduzeca.
Virtuelno skladistenje podataka i slicni sigurnosni sistemi, ne samo da nude moguénost
Cuvanja podataka, ve¢ i moguénosti dodavanja, izmene i brisanja podataka, a ujedno
pomazu pri kontroli pristupa uskladistenim podacima. Prema Borade (2012) 1 Sheahan &
Media (2012) sigurnosni sistemi koje nudi IT, sluze da zastite podatke od mogucih
zloupotreba u slucaju bilo koje tehnicke greske;

Poboljsanje poslovanja: IT moze da pomogne kako malim tako i srednjim preduze¢ima
da steknu nove klijente 1 da uspesno prevazidu izazove sa kojima se suoCavaju tokom
recesije. Saran (2009) navodi da klju¢na uloga IT predstavlja stvaranje novih moguénosti
za plasiranje proizvoda i smanjivanje troSkova u istrazivanju potencijalnih trzista, ali i u

proucavanju zahteva i zelja kupaca.

U svojim istraZzivanjima Groh (2004), iznosi da je jedan od najce$¢ih finansijskih alata za

izraCunavanje opravdanosti projekta povracaj uloZenih sredstava (ROI). To omoguéava procenu

koristi ovog projekta i poredenje njegove inicijalne cene sa neto sadaSnjom vrednosti (NSV) za

buduce pozitivne ili uStede koje su ostvarene kao rezultat investicije. NSV omogucéava

odredivanje vrednost od 1€ za jednu ili nekoliko godina od datuma kada obracun uzima u obzir,

diskontnu stopu ili investicije, kamatnu stopu i prihod za preduzece.

Da bi se procenili razli¢iti scenariji implementacije projekta, koriste se osetljive analize.

Ovakve analize, sa aplikacijom da ROI omogucava identifikaciju dobitaka i rizika vezanim za
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projekat, kao ishod koji treba da budu znatno veci od nule za projekat da bi projekat bio uspesan.
Osetljivost analize obi¢no ocenjuje verovatnocu u srednje oteZanim situacijama za investicije i

dobitke ili gubitke povezane sa ovim slucajevima (Groh, 2004).

Poznati autori Alshawi i sar. (2011) u svojim istrazivanjima isticu da je konkurentski pritisak
bio vazan uticaj na organizaciono usvajanje sistema za upravljanjem odnosima sa klijentima. Jo$
jedno istrazivanje o usvajanju tehnologije skladiStenja podataka od strane Hwang i sar. (2004)
ustanovilo je da su atributi okruzenja, uklju¢ujuéi stepen konkurentskog pritiska i izbor
proizvodaca, klju¢ni faktori u usvajanju skladiSta podataka. U sledecoj tabeli su dati klju¢ni
faktori usvajanja sistema poslovne inteligencije.

U istrazivanju Kimberly i Evanisko (1981) pokazuje se da je starost preduzeca negativno
povezana sa usvajanjem inovacija, jer su nove organizacije koristile nove tehnologije kao
organizacionu strategiju, dok su starije organizacije bile ¢vrsto uspostavljene na trziStu. Rogers
(1995) je otkrio da, kako se nove organizacije radaju u okruzenju zasi¢enim naprednim
informaciono komunikacionim tehnologijama, prirodno se oslanjaju na nove tehnologije za
postizanje konkurentske prednosti. Medutim, novija istrazivanja poznatih autora Daniel i Myers
(2000) pokazuju da Sto je starija organizacija, verovatnije ¢e se odupreti angaZzmanu u procesu
inovacija jer ne moze lako menjati navike 1 rutine i ne moze se prilagoditi inovativnim
aktivnostima.U tabeli 12. je prikazana ocena spremnosti za uvodenje poslovne inteligencije na
osnovu tezine 1 dati su relevantni faktori.

Tabela 12: Ocena spremnosti uvodenja poslovne inteligencije na osnovu tezine

Faktori TeZina Faktori TeZina
. Lo 0,1253 Poslovno orijentisani voda i 0,1039
Podrska i upravljanje sponzorstvom s
poslovno tehnicki tim
Jasna vizija i dobar poslovni primer 0.1253 Dostupnost iskusnog tima 0,0158
y 5 0,1392 Poslovno-orijentisan i iterativni 0,0402
Strateska usaglaSenost S
razvojni pristup
Efikasno partnerstvo izmedu 0,0245 Korisnic¢ki orijentisano upravljanje 0,0402
poslovnih odeljenja i odeljenja IT promenama
Upravljanje sa portfeljem poslovne 0,0256 Nadgradljiva i fleksibilna tehnic¢ka 0,0232
inteligencije oprema
Kultura unapredenja poslovnih 0,0495 Trajan kvalitet i integritet podataka 0,0904
procesa
Kultura koris¢enja informacija i 0,0403 L. 0,0485
et s S Znacaj metapodataka
analiti¢kih aplikacija
Meduorganizacijska saradnja .y
0,0349 Tehnicka spremnost poslovne 0,0258
inteligencije i skladista podataka
Kultura analiti¢ko odlucivanje 0,0355 "Sindrom srebreni metak™ 0,0121
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Nakon ove analize sagledan je i odnos poslovne inteligencije i MSP uopste §to je prikazano
u narednoj tabeli. Paralelno su prikazane i mogu se uociti razlike u karakteristikama i Cesto
suprotna svojstva u nacinu rada i ciljevima malih i srednjih preduzeca i zahteva poslovne
inteligencije.

Tabela 13: Poredenje zahteva sistema poslovne inteligencije i karakteristika MSP

Izvor: Lazi¢, B. 2016

Zahtevi poslovne inteligencije Karakteristike MSP

Visoka ulaganja Ograniéeni resursi i fondovi
Veliko znanje Neodgovarajuce znanje
Dodatno vreme = dodatna vrednost Manjak vremena
Maksimalizacija podataka po kvantitetu i kvalitetu Skrivanje podataka
MenadZzerska ekonomija Preduzetnicka ekonomija
Organizacije znanja Proizvodno-prodajna filozofija

Na osnovu istrazivanja relevantne strucne literature i1 zaklju¢cima eksperata u oblasti
poslovne inteligencije 1 poslovno inteligentnih sistema kao najvazniji faktori u razvoju poslovno

inteligentnih sistema isticu se:

e Podrska od strane rukovodstva. Ovo se odnosi na odlu¢nost menadzmenta da podrzi
projekat Sto obezbeduje dostupnost resursa kao $to su finansiranje i ljudske vestine.

e Stratesko uskladivanje poslovanja i IT. Potrebna je konzistentnost izmedu poslovne
strategije, IT strategije, infrastrukture, organizacije i procesa.

e Jasna vizija i dobro uspostavljeno poslovanje. Potrebna je jasna strateSka vizija
poslovanja. Takva strateSka vizija je neophodna za uspostavljanje solidnog poslovnog

slu¢aja. Nerazumevanje dugorocne vizije i ciljeva moZe poremetiti PI projekat.

Druga bitna pitanja su sastav tima za poslovnu inteligenciju i kvalitet podataka. Od klju¢nog
je znacaja postojanje poslovnih stru¢njaka koji razumeju stratesku viziju u timu PI, kako bi
mogli predvideti sve organizacione izazove.

Jo§ jedna veoma vazna stvar za svako poslovanje je i1 povratak ulaganja. U sledecoj tabeli
prikazana je analiza povratka ulaganja u testiranje.
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Tabela 14: Analiza povratka ulaganja u testiranje

Bez formalnog Manualno testiranje Automatizovano

testiranja testiranje
Testiranje
Zaposleni 0€ 60.000 € 60.000 €
Infrastruktura 0€ 10.000 € 10.000 €
Alati 0€ 0€ 12.500 €
Ukupna investicija 0€ 70.000 € 82.500 €
Razvoj
Br. detektovanih gresaka 250 250 250
Troskovi otklanjanja 2.500 € 2.500 € 2.500 €
Testiranje
Br. detektovanih gresaka 0 350 500
Troskovi otklanjanja 0€ 35.000 € 50.000 €
Koriscenje od strane stranaka
Br. detektovanih gresaka 750 400 250
Troskovi otklanjanja 750.000 € 400.000 € 250.000 €
Troskovi kvaliteta
TroSkovi uskladenosti 0€ 70.000 € 82.500 €
TroSkovi neuskladenosti 752.500 € 437.500 € 302.500 €
UKkupni troskovi kvaliteta 752.500€ 507.500€ 385.000€
Povratak investicija / 350 % 445 %

6.3. Dobavljaci i priprema podataka

6.3.1. Platforma i priprema podataka

Poznati autor Howson (2008), istice taktiku za implementaciju sistema poslovne inteligencije
1 preduzeca — saradnja dobavljaca poslovne inteligencije ima znacajnu ulogu od pocetka projekta
uvodenja poslovne inteligencije. Prethodno poslovno inteligentni sistemi su uglavnom bili

napravljeni za posao sa eliminisanjem korporativne IT interakcije. Medutim, u poslednje vreme

111



ulaganje u poslovnu inteligenciju, smatra se da je viSe organizaciono Siroka investicija i, zbog
toga su korporativne IT jedinice ukljucene u taj proces IT arhitekturom i infrastrukturom i to
kroz profesionalnost i znanje o organizaciji.

Beir (2003) detaljno opisuje tri grupe korisnika u odnosu na podelu nadleznosti i vestina.
Potrosaci su pojedinci koji se odluce da koriste rezultate rada drugih, to jest, oni dobijaju
informacije od drugih kako bi mogli da odluc¢e. Quinn (2005) deli korisnike u Cetiri kategorije,
odnosno poslovne korisnike, poslovne analitiCare, programere informacionih tehnologija i ne-

tehnicke poslovne korisnike.

Poznati autor Howson (2008. god.) istice da zbog Cinjenice da su u ovom trenutku sistemi
poslovne inteligencije u principu sli¢ni (kada je u pitanju funkcionalnost), klju¢na razlika izmedu
dobavljaca ovih sistema predstavljena je kroz pristup za vodenje racuna, kao i uspostavljanje
odnosa sa organizacijama. Dobri dobavljaci treba da budu "umiljati, marljivi 1 trebalo bi da
ubede kupca izazovima, dok loSi dobavljai Cesto mogu biti arogantni, ne reaguju i
nezainteresovani su u viziji problema projekta [Howson 2008]. Stoga, dobri dobavljaci bi trebalo
da razviju odnos partnera ne samo sa predstavnicima poslovnih ve¢ 1 korporativnih struktura da
se osigura da su poslovni i tehnicki uslovi preduzeca uzeti u obzir. Howson (2008) predlaze neke
prakticne preporuke koje preduzee moze slediti pre 1 posle kupovine sistema poslovne
inteligencije.

Pre kupovine sistema poslovne inteligencije preduzeca preporucuju da (Howson, 2008):

e prodaju iskustvo u polju poslovne inteligencije 1 u poslovanju preduzeca (efikasno je
saradivati sa ljudima koji su u industriji specificnog znanja i velikog iskustva);

e saznati kakav je renome prodavca (Cesto su ljudi plac¢eni na nivou komisije i na osnovu
prodaje na koje mogu da uticu u smislu kvaliteta u saradnji);

e treba biti jasno osobi za prodaju koja je u organizaciji, da investicione odluke mogu da

ospore struc¢nost osobe kroz saradnju sa poslovnim korisnicima.

Na sledecoj slici 34 prikazane su ocene nekih od najpoznatijih alata poslovne inteligencije i
to InfoSuite, Microsoft SQL Server i Pentaho.
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Slika 34: Ocene alata poslovne inteligencije
Nakon kupovine sistema poslovne inteligencije preduzeca preporucuju:

e planiranje konferencijskih poziva i lokacije u poseti da bi razgovarali o problemima
razvoja, napretka i o potencijalu proizvoda;

e ukljucuju osobe u unutrasnje diskusije u pogledu uticaja sistema poslovne inteligencije na
poslovanje;

e koriste neformalne socijalne interakcije kako bi se olakSala komunikacija i da se osigura

da osobe bolje razumeju poslovanje preduzeca $to je preko potrebno.

Kao $to je pomenuto od strane Martin et al. (2011) tokom implementacije sistema poslovne
inteligencije je retka "green feeld" situacija kada je u pitanju arhitektura sistema poslovne
inteligencije zbog ¢injenica da je veoma zavisna od opste IT infrastrukture i same organizacije.
Zbog toga, bi trebalo uzeti u obzir izbor dobavljaca 1 specifi€nog sistema poslovne inteligencije.
Po pitanju dobavljaca softvera i realizacije sistema poslovne inteligencije, pravila su Cesto ista i
samo su vece kompanije u stanju da pruZze kompletniju poslovnu inteligenciju. I sledeca tabela
15 prikazuje poredenje alata poslovne inteligencije i to InfoSuite, Microsoft SQL Server i
Pentaho u odnosu na funkcionalnost, procenjene troskove, kompleksnost implementacije
sistema, tehnicke podrske, reputacije ponudaca, raspolozivosti znanja, povezanosti i stabilnosti.
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Tabela 15: Poredenje alata poslovne inteligencije

Kriterijum / Alati InfoSuite Microsoft SQLServer Pentaho

Funkcionalnosti 4 5 3

Procenjeni troskovi

Zahtevnost implementacije sistema

Tehnicka podrska

Raspolozivost znanja

Povezivost

Al WO Al WO N B>

5 2
5 4
3 5
Reputacija ponudaca 2 5
2 5
3 5
2 5

Stabilnost

6.3.2. Uporedivanje alata poslovne inteligencije

Unastavku disertacije prikazano je detaljno uporedenje alata izvedeno od strane kompanije
Microstrategy na osnovu podataka do kojih je dosla kompanija BARC (Business Application
Research Center), koja se bavi iskljuCivo analizom upotrebe i kvaliteta softvera Kkoji se
profesionalno koriste u preduze¢ima za rudarenje podataka, poslovnu inteligenciju itd. Na
upitnik je odgovaralo ukupno 3149 korisnika od cega je 2298 odgovorilo i na skup detaljnih
pitanja vezanih za koriS¢enje alata. Analizirano je 30 alata pomoc¢u 28 klju¢nih indikatora
performansi. Klju¢éni indikatori su proracunati tako da ¢e alati koji su bolji od proseka imati
ocenu vecu od 1, a alati slabiji od proseka ¢e imati ocenu manju od 1. Na svim grafikonima
isprekidana vertikalna linija predstavlja prose¢nu vrednost.

Uporedivanje je vrSeno kroz nekoliko segmenata:

e Zadovoljstvo klijenata nivoom podrske od strane proizvodaca alata

e Broj korisnika koji koristi mobilne Bl uz standardne inovativne alate,

e Kombinaciju ‘Cloud BI’, ‘Mobile BI’, saradnje i naprednog informacionog dizajna za
merenje inovativnosti alata

e Koli¢ina podataka analizirana po alatu u odnosu na prosek

e KoriS¢enje naprednog informacionog dizajna.

Koli¢ina podataka analizirana po alatu u odnosu na prosek. Zadovoljstvo klijenata datim
proizvodom u odnosu na prosek, mereno je podatkom koliko je puta korisnik naiSao na problem

koriS¢enjem alata.
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Information Builders (1)
SAS (2)

MicroStrategy (3)
Microsoft SSAS (4)
QlikTech (5)

Microsoft SSRS (6)

Infor (7)

SAP BW (8)

IBM CognosTM1 (9)
Average

IBM Cognos BI (10)
Oracie 81 Found. Suite (11)
Oracle Essbase (12)
Microsoft Excel (13)

SAP BO Webl (14)

Slika 35: Zadovoljstvo klijenata nivoom podrske od strane proizvodaca alata

MicroStrategy (1)
Tableau (2)

Oracle Bl Found. Suite {3)
QlikTech (4)

IBM Cognos BI (5)
Average

SAP BW (6)

SAP BOWebl (7)

Microsoft SSRS (8)

2.07

Slika 36: Koliko korisnika koristi mobilne Bl uz standardne alate

115



MicroStrategy (1)
CHikToch ()

Oracle Bl Found, Suite (3)
A5 (4]

BBM Cognos BI (5]
Oracle Exsbase ()
Infigrmation Builders (7]
Avarage

Microsoft S5R5 (5]

Infiar (3)

18M Cognios TMA {10)
Microsoft SSAS (1)
Microsoft Exced (12)

SAP BO Webd (13)

SAF BYW (14]

Slika 37: Inovacija, kombinacija ‘Cloud BI’, ‘Mobile BI’, saradnje i naprednog informacionog
dizajna za merenje inovativnosti alata

Infer (1)

MicraStrateqy (2)
Infermation Bullders (3)
CikTech (4)

SAS [5)

Orache Esibase [6)
Microsoft S5R5 (7)
Average

Microsalt 5545 (8)
Cracle Bl Found. Suite (9)
IEM Cognaos Bl (10)

SAP BDWebl (11)

IBEM Cognos TMT (12)
SAPBW (13)

Microsoft Excel (14)

Slika 38: prikazuje koliko je kod datog alata kori§¢en napredni informacioni dizajn
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MicroStrategy (1)

SAP BW (2)

Oracle Bl Found. Suite (3)
Average

SAP BO Webl (4)
Microsoft SSRS (5)
Tableau (6)

1BM Cognos (7)

QlikTech (8)

Slika 39: Koli¢ina podataka analizirana po alatu u odnosu na prosek

MicroStrategy (1) 1.04
Oracle Bl Found. Suite (2) 1.00
QlikTechi3) 1.00
Microsoft S5RS (4) 0.97
IBM Cognos Bl (5) 0.97
Average 0.96
SAP BW (6)
SAP BO Webl (7)

Slika 40: Zadovoljstvo Klijenata datim proizvodom u odnosu na prosek, mereno podatkom
koliko je puta korisnik naiSao na problem koris¢enjem alata

Nakon ove analize, prisutan je primer za poredenje trenutnog sistema poslovne inteligencije
1 sprovedeno je u organizaciji sa dva predlozena reSenja od strane dobavljaca na osnovu sledec¢ih
karakteristika: implementacija dizajna, implementacija komentara, implementacija simulacije,
prelazak 1 realizacija, moguénost povezivanja sa podacima, troSkovi hardvera. Krug svake
evaluacije opisuje kako se u potpunosti svaki aspekt implementira u trenutno reSenje koje

obezbeduju dobavljaci.

Takode Martin et al. (2011) predlaze da je najbolje reSenje izabrati odgovaraju¢eg dobavljaca
sa suzene liste dobavljata zasnovano na analizama i spoljnim izveStajima kako bi bila

pripremljena prezentacija sa opStim funkcijama 1 upitima kao solucija sistema poslovne
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inteligencije i kako bi ona bila na visokom nivou arhitekture sistema. Na ovaj nacin dobavljaci su
u moguénosti da rade analizu upita, kompletiranje sa svojim sugestijama i ispraviti, ukoliko je

neophodno, predlozenu deskripcija sistema poslovne inteligencije.
6.3.3. Priprema podataka

Prema poznatom autoru Olszak-u (2007), faza priprema podataka obi¢no prati izabranog
dobavljaca 1 prethodi stvarnoj implementaciji i odnosi se na identifikaciju i evaluaciju izvora
unutra$njih 1 spoljnih podataka koji ¢e se koristiti za sistem poslovne inteligencije. Interni resursi
mogu da se odnose na intelektualne resurse, resurse informacione tehnologije, papirne datoteke
itd., dok spoljne izvore mogu predstavljati informacije koje se dobijaju od kupaca, dobavljaca,
akcionara 1 sl. U ovoj fazi je vazno da za procenu stanja ovi podaci imaju moguénosti pristupa
njenoj transformaciji. Takode je vaZzno poznavati sve informacione sisteme koji se koriste u

preduzecu iz aplikacije podataka i bazu podataka i ERP sistem.

Od sustinskog

Razlike Znaéaja za Od su§tinsk0g

Visoka 1 \ konkurentnost znacaja za
\ funkcionisanje

< »

Podrska
Informacijska menadzmentu
asimetrija Podrska
inovacijama i

grupnom radu

v

d
«

Podrska L
poslovnim
Niska procesima Podrska
Nestruktuirani Polustruktuirani Struktuirani Poslovi
Problemi

Slika 41: Informacijska podrska u strukturiranju problema i informacijskoj asimetriji
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Medutim, problemi odluc¢ivanja mogu biti drugacije struktuirani. U zavisnosti od strukture
problema aplikacija moze da donese razlicite asimetrije u informacijama, kao $to je prikazano na
prethodnoj slici 41.

Informacijska podrSka u strukturiranju problema predstavlja informacijsku asimetriju, koja
moze biti visoka i niska. Problemi takode mogu biti nestruktuirani, polustruktuirani i
struktuirani. Razlike mogu biti od suStinskog znacaja za konkurentnost ili za
funkcionisanje.Tokom preporuc¢ene dijagnostike, trebalo bi da se uzmu u obzir sledece
instrukcije, tj. potrebno je da [Olszak, 2007]:

e identifikujete podatke u informacionim sistemima koji nisu neophodni za analize u
izvodenju potencijalnih alata poslovne inteligencije;

e identifikujete odnos podataka preko organizacionih informacionih sistema;

e opiSete logicku strukturu podataka uzimajuci u obzir poslovne procese;

e pronaci greSke u podacima gde se mogu generisati zbog svojih nedoslednosti.

U ovoj fazi je moguce identifikovati veliku koli¢inu korisnih podataka koji su skriveni, npr. u

Internet resursima. Ovi podaci mogu biti otkriveni kroz slede¢e manipulacije:

e rucno trazenje (kada se dokumenti preuzimaju direktno iz tih izvora);
e automatsko traZenje (preuzimanje html dokumenata kroz odredeni softver);

e upiti (pomocu pregledaca zasnovani na indeksu pretrage).

Nakon identifikacije i filtriranja podataka, to je pretvoreno u homogen format kroz ETL
tehniku i preuzeti u magacinu podataka ili bazi podataka [Olszak, 2007]. Medutim, u nekim
slucajevima sistemi poslovne inteligencije, se mogu samo koristiti u granicama jednog odeljenja
1 zasnovani su na jednoj odredenoj aplikaciji. U takvoj situaciju sistemi poslovne inteligencije se
mogu koristiti direktno iz aplikacije bez njegovih dodatnih transformacija.

6.4. Trening zaposlenih

Kao $to je pomenuo Biere (2003: 47-50.) jedan od najvaznijih aspekata uvodenja sistema
poslovne inteligencije se odnosi na obuku zaposlenih i promeni mentalnog sklopa krajnjih
korisnika kada je u pitanju pristup prema procesu donosenja odluka. Kao autor ukazuje da je
krajnjim korisnicima glavni cilj da se resi problem vezan za poslovne podatke tako Sto ¢e se

zadrZati stepen samozadovoljnosti tokom procesa donosenja odluka.

Glavni problem sa integracijom sistema poslovne inteligencije je da se svedu na dnevnu
rutinu od mnogih krajnjih korisnika, i odnosi se na ¢injenicu da nemaju svi tehnicke sklonosti ili
imaju vremena da saznaju na kom nivou im je potrebno poznavanje alata poslovne inteligencije.
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Stoga, je jedan od prvih aspekata koji mora biti definisan nivo predanosti krajnjih korisnika,

koliko su spremni da se posvete ucenju alata i izvrSavanju neophodnih zadataka.

Kako Paul Gibbons (2012) ukazuje, preduzecéa Cesto preskoce obuku za zaposlene kao deo tj.
poslednji korak u procesu implementacije sistema poslovne inteligencije. Kao $to pomenuti autor
istiCe, preduze¢a moraju pitati njihove dobavljade za pruzanje obuke za sisteme poslovne
inteligencije, medutim, glavna greska je Sto se obuka vrs$i prerano. Jer, dok osoblje pokrece alate,
moze da zaboravi tehni¢ke detalje i uputstva. Stavise, pre izvrsavanja stvarnih obuka, preduzece
treba promeniti stav zaposlenih prema deljenju podataka i poverenja u podatke kreirane pomocu
sistema poslovne inteligencije. Ta percepcija treba da promeni osnovu inicijative i najvise 1
ohrabruje zaposlene da postanu otvoreniji sa podacima [Paul Gibbons, 2012].

Jo§ jedan problem vezan za sisteme poslovne inteligencije je taj Sto ¢e zaposlenima trening
¢esto propasti jer sistem poslovne inteligencije nije jedini dnevni zadatak za zaposlene. Stoga, ¢e
zaposleni, mozda moc¢i da razumu funkcionalnosti i tehnicke karakteristike alata, ali bez jasne
predstave koliko rezultati koje generiSu ovi alati mogu da utiCu na performanse i efikasnost
njihovog posla u preduzecu. Isti problem povezan je sa velikim korporacijama koje podrzavaju
odeljenja — dok imaju tehnicke funkcionalnosti sprovodenja sistema poslovne inteligencije, IT
osoblje mozda neée mo¢i da pomogne poslovnim korisnicima da shvate poslovno inteligentne
sisteme u kontekstu njegovih nadleznosti [Paul Gibbons, 2012]. Stoga, poznati autor Paul
Gibbons (2012) pominje da najefikasniji trening traje dva sata za grupe poslovnih korisnika iz
iste oblasti tokom kojih preduzeca koriste podatke i graficke prikaze podataka koji su objaSnjeni.
Takve obuke moraju biti raspodeljene na odredene vremenske periode tokom pocetne faze u
implementaciji sistema poslovne inteligencije i poslovni korisnici moraju da imaju moguénost
postavljanja pitanja kroz taj pocCetni period. Poznati autor Biere (2003) napominje da tokom
implementacije 1 faze obuke zaposlenih, preduze¢a moraju uzeti u obzir nekoliko odredbi

krajnjih korisnika kako bi se olaksala integracija i proces obuke. Radi se 0 slede¢im odredbama :

e Raspored obuke (ne preporucuje se umesati "pocetnika" u korisnicke faze pocetnog
treninga);

e Dokumentacija za korisnika i deljenje strategije (vazno je znati kako ¢e krajnji korisnici
upravljati sistemima poslovne inteligencije i uveriti se da je ostatak zaposlenih u
preduzecu sposoban da to shvati);

e Lista specifi¢nih, inicijalnih izlaza (vazno je imati odredenu listu u zahtevane izlaze, npr.
konture izvestaja, za svaki posao sa krajnjim korisnikom sistema poslovne inteligencije);

e Podrska strukture i procesa na mestu (uveriti se da korisnici razumeju proces ako je

sporno pitanje o podrsci, problem nastaje i striktno prati procesne korake);
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e Plan za moguci neuspeh (proceniti alternative koje je trebalo da se odvijaju u slucaju da
korisnici ne prate korake vezane za otklanjanje problema).

6.5. Moralna i pravna pitanja

Eminentni autori Turban et al (2011:265), u svojim radovima isti¢u da poslovna inteligencija
i prediktivna analiza mogu dovesti do ozbiljnih pitanja vezanih za etiku, odgovornost i
privatnost. Zasnovan na rezultatima koje pruzaju sistemi poslovne inteligencije, neispravne
odluke mogu da dovedu do znatne Stete 1 negativne reputacije 1 poslovnog uc¢inka preduzeca. Na
primer, jedan savet eksperta sistema se odnosi nemoralno ili se odnosi na nezakonite radnje.
Osim toga, zbog automatizacije poslova menadzera mozZe do¢i do masovnog otpustanja
radnika.Jedno od glavnih pravnih pitanja se odnosi na podloznosti rezultata koje daju sistemi
poslovne inteligencije. Samim tim, pomenuti autori daju primer ko bi trebao biti odgovoran ako

neko preduzece bankrotira kao rezultat upotrebe sistema poslovne inteligencije:

e Preduzece, koje nije pravilno testiralo sistem poslovne inteligencije?

e Revizija i raCunovodstvo preduzeta, zbog neuspeha nije primenilo adekvatno
nadgledanje testova?

e Programeri, koji nisu pripremili i adekvatno implementirali projekat sistema poslovne
inteligencije?

Medu drugim pitanjima misle¢i na posledice sistema poslovne inteligencije, preduzeca treba

da imaju u vidu slede¢e odgovore pre implementacije sistema poslovne inteligencije (Turban et
al, 2011:265):

e Ko je odgovoran za pogresan savet ili informaciju koju ste dobili od automatizovanog
sistema PI, ako menadzer prihvata pogresnu dijagnozu koju je napravio PI i donese
odluku koja ima negativan uticaj na zaposlene?

o Sta se deSava ako menadZer unese pogresne podatke i vrednosti u sistem, a rezultat daje
veliku Stetu za preduzece?

e Ko poseduje znanje u bazi znanja sistema poslovne inteligencije?

e Moze li menadzment prisiliti upravljanje sistema poslovne inteligencije?

Eminentni autori Turban et al. (2011: 265-266), istiu da je privatnost takode jedan od vaznih
etickih aspekata vezanih za sisteme poslovne inteligencije. "Privatnost je pravo da se samostalno
donese pravedna odluku od strane nerazumne osobe" [Turban et al, 2011:265]. U odnosu na
poslovnu inteligenciju, privatnost moze biti ugroZena u slucajevima prikupljanja informacija o

pojedincima, web kolekcije 1 informacije u slu¢aju mobilnih mreza.
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Na taj nacin implementacije sistema poslovne inteligencije mogu zahtevati prikupljanje
podataka o pojedinim zaposlenima ili o kupcima. Internet u kombinaciji sa velikim obimom baze
podataka, skladiSta podataka i druStvenih mreza je pojedincima stvorio potpuno novu dimenziju
za pristupanje podataka. Uopsteno, prikupljanje privatnih podataka koji se podudaraju sa
informacijama sa raCunara mogu da pomognu organizacijama da se bori protiv prevara,
kriminala, loSeg korporativnog upravljanja i sl. Medutim, s druge strane moze Se tvrditi da li je
moralno 1 zakonski prikupljati privatne informacije o sluzbenicima i klijentima.Prema
pomenutim autorima danas internet nudi razli¢ite nacine za prikupljanje li¢nih podataka [Turban
et al, 2011:266]:

e (itajuci profile pojedinca na drustvenim mreZzama i kao i njithove objave;

e tako Sto Cete potraziti ime 1 identitet u Internet direktorijumu pojedinca;

e (itanjem e-mailova pojedinca, blogova ili diskusija;

e postavljanje pojedinca kako bi zavrsio registraciju Web lokacije;

e snimanje aktivnosti pojedinaca, kako i $ta radi na webu pomocu pregledaca ili koristeci
sumnjive softvere

e jednoznacno dozvoljava korisniku da ude na neciji nalog sa lozinkom koristeci vise

servisa.

Neki strucnjaci pak tvrde da takve usluge mogu funkcionisati na isti nacin kao i cookies i
utiCu na privatnost pojedinca. Prema tome, implementacija poslovno inteligentnih sistema takode
moze da poveca zabrinutost zaposlenih u pogledu privatnosti informacija. Ove strahove potrebno
je reSavati u sklopu organizacije tokom implementacije projekta poslovno inteligentnih sistema
[Turban et al, 2011:266].U sledecoj tabeli 16 predstavljeni su problemi u dobijanju informacija.

Tabela 16: Problemi u dobijanju informacija[Turban et al, 2011:266].

Turban E., McLean E. R., Wetherbe J. C., Information Technology for Management

Kolic¢ina podataka raste eksponencijalno; mnogo podataka se mora ¢uvati duze vreme, novi podaci se brzo dodaju;

Podaci su razbacani po preduzecu; prikupljaju ih pojedinci kori§¢enjem razlicitih metoda i uredaja;

Mali deo podataka u preduzeéima je vazan za pojedine odluke; potrebno je uzeti u obzir sve vec¢i obim spoljnih

podataka;

Veliki problem je izbor alata za upravljanje podacima, jer postoji veliki broj razlicitih alata;

Bezbednost, kvalitet i integritet podataka su kriti¢ni i to moze imati uticaja;

Sirovi podaci se mogu Cuvati u razli¢itim racunarskim sistemima, baze podataka u razli¢itim formatima i jezicima;

Pravni zahtevi u odnosu na podatke u razli¢itim zemljama su razliciti i menjaju se Cesto.

Ne treba zanemariti ni ¢injenicu koju istice poznati autor Turban, on dakle (2011:266)
napominje kako mnogi korisnici nisu svesni da se prate njihove privatne informacije, PDA ili
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mobilni telefoni. Na primer, neka preduzeca dobijaju informacije pracenjem lokacije, mobilnih
telefona putem uredaja za omogucéavanje GPS ili vru¢im tackama (hot spot) koje prenose
informacije putem Wi-Fi. Ovi podaci se mogu koristiti u poslovno inteligentne analize, §to

takode predstavlja krSenje privatnosti pojedinaca.

Stoga, glavna eticka pitanja koja treba uzeti u obzir dok se sprovodi projekat sistema

poslovne inteligencije bi trebalo da ukljucuju sledeée [Turban et al, 2011:267]:

e clektronski nadzor ili pracenje;

e ctika dizajna sistema poslovne inteligencije (eticki programeri);

e napad na privatnost pojedinaca;

e koriS¢enje vlasnicke baze podataka;

e koriS¢enje intelektualne svojine, kao $to je znanje 1 stru¢nost;

e tacCnost podataka, informacija i znanja;

e pristupacnost informacije;

e koriS¢enje informacija u korporativne svrhe (lini podaci zaposlenih mogu se pratiti
putem Interneta i, samim tim, mozda ima negativan uticaj na privatne podatke
preduzeca);

e koliko donosenja odluka treba da se delegira na racunare.

Na kraju, u ovom kontekstu treba napraviti paralelu izmedu upotrebe poslovne inteligencije u
privatnom i u javnom sektoru. Poslovanje i u javnom i privatnim sektoru podrazumeva upotrebu
alata poslovne inteligencije za slicne zadatke i u slicnim poslovnim okolnostima. Naravno,
postoji mnostvo procesa i okolnosti koje se razlikuju, ponekad ¢ak i drasti¢no. Na primer, oba
sektora koriste poslovnu inteligenciju u procesima upravljanja ljudskim resursima, budzetiranju i
planiranju, za finansijsku analizu i1 podrsku klijentima. Medutim, u privatnom sektoru akcenat
analize performansi je na prodaji, marketingu i profitabilnosti, dok se poslovna inteligencija
kompanije javnog sektora fokusira na podrSku njihovoj osnovnoj misiji, podrsku upravljanja
razli¢itim programima, primenjenoj poslovnoj politici i javnom dobru [Chase 2001]. Navedene

razlike pokazuje sledeca slika 42.
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Bl institucija javnog sektora

Bl institucija privatnog sektora

Slika 42: Razlike u primeni alata poslovne inteligencije u javnom i privatnom sektoru
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/. PRIMENA SISTEMA POSLOVNE INTELIGENCIJE U DP

?KLOKOT BANJA*

Rezultati istrazivanja literature ukazuju na to da ¢e upotreba sistema poslovne inteligencije
rezultirati poslovnim uspehom samo ako Kkorisnici poslovne inteligencije redovno razvijaju
procese poslovanja i odlu¢ivanja, prepoznaju njihove potrebe, pomazu u njihovom modeliranju i
nadgledaju zavrsSetak projekta, kao i aktivno ucestvuju u implementaciji novih komponenata
poslovne inteligencije. Znanje i veStine projektnog tima i korisnika sistema poslovne

inteligencije su od primarne vaznosti.

Preduzece ,,.DP Klokot banja” svojim proizvodnim pogonom predstavlja znacajan privredni

potencijal ne samo za naselje vec i za ¢itavu opStinu Vitina na Kosovu 1 Metohiji.

Slika 43: Mapa - Opstina Vitina

Klokot Banja je 1964.godine izgradila i pustila u rad postrojenje za komprimiranje ugljen-
dioksida iz mineralne vode, sa kapacitetom 600kg. za 24 cCasa, a 1972.godine je podignut
savremen pogon za flaSiranje mineralne vode Klokotskog kiseljaka ¢ija je proizvodnja brzo rasla
od godisnje proizvodnje od 1.100.000 do 6.000.000.
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Klokot Banja je 1990.god. pustila u pogon savremeno postrojenje za proizvodnju CO; gasa i
mineralne vode. Pogon je potpuno automatizovan sa masinama koje su proizvodili od 8 do
10.000 flasa na sat. Godi$nja proizvodnja i prodaja ovog postrojenja je bilo oko 12.000.000 flasa,
a pogon za proizvodnju CO; gasa je bio oko 1000kg za 24 ¢asa. Proizvodi preduzeca Klokot
banja prikazani su u sledecoj tabelil7.

Tabela 17: Proizvodi preduzeca ,,DP Klokot* banja

Proizvodi preduzeéa ,,DP Klokot banja*
Naziv Ambalaze
Mineralna negazirana voda 05L;15L;Balon5L
Mineralna gazirana voda 05L;15L;Balon5L
Mineralna gazirana voda sa limunom 05L;15L
Blago gazirana mineralna voda 05L;15L
CO: Boce od 5, 10i 15 KG

U cilju podizanja poslovne vrednosti preduzeca “DP Klokot banja” predlaze se i uklju¢ivanje
klju¢nih indikatora performansi (KPI). Istrazivanja pokazuju da preko 90% najuspesnijih malih 1
srednjih kompanija ima neki oblik primene kljuénih indikatora poslovanja kroz razliCite
koncepte i metodologije.

7.1. Planiranje i projektovanje informacionog sistema - razvoj sistema

Planiranje 1 projektovanje informacionog sistema odnosno razvoj sistema se najjasnije moze

sagledati na sledecoj Semi.
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Slika 44: Razvoj informacionog sistema

Planiranje informacionog sistema je jedna od najznacajnijih faza u razvoju sistema.
Planiranje razvoja informacionih resursa neke organizacije zahteva postizanje arhitekturalnog
okvira u koji ¢e posebni delovi sistema biti skladno uklopljeni i koji ¢e omoguditi etapni razvoj
informacionog sistema i da razne posebne podsisteme u organizaciji mogu da izgraduju razni

timovi ljudi, da se uspesno planiraju 1 racionalno koriste neophodni i raspolozivi resursi.

Slede¢e faze u Zzivotnom ciklusu informacionog sistema su faze analize i projektovanja

informacionog sistema, pa se prema tome pri razvoju informacionog sistema obrazuju timovi za
analizu i projektovanje sistema.

Analiza informacionog sistema nastoji da sazna informacije o tri klju¢na aspekta analize:

a) Analiza i opisivanje objekt-sistema;
b) Analiza postojeceg informacionog sistema;

c) Identifikacija korisnickih i poslovnih zahteva.
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Projektovanje informacionog sistema je proces u kome se opisuje struktura planiranog
sistema koji je najpogodniji za poboljsanje poslovnih procesa.

Pri projektovanju informacionog sistema potrebno je voditi racuna da dizajn informacionog
sistema u potpunosti zadovolji informacione potrebe korisnika sistema. U ovoj fazi razvoja
sistema koncipira se logicki model novog sistema, razvija model i projektuje baza podataka,
razvija model procesa, specifikuju manualne i automatizovane procedure, projektuju ulazno-
izlazne ekranske forme, izvesStaji, Stampana dokumenta, procedure dijaloga korisnika sa
sistemom, specifikacija raunarskih programa i dizajn programskih modula, dizajn sistema
kontrole i mnogi drugi aspekti i detalji dizajnerskog posla.

Implementacija informacionog sistema je vrlo znacajna 1 sa stanoviSta korisnika 1 kljucna
faza u razvoju informacionog sistema.

Aspekti realizacije implementacije informacionog sistema su:

a) Priprema implementacije;

b) Implementacija i testiranje tehnologije;

c) Programiranje;

d) Testiranje programskih proizvoda;

e) Testiranje ulaza, izlaza, baza podataka i kontrolnih procedura;
f) Edukacija korisnika;

g) Konverzija sistema.

Implementacija je slozen proces premestanja informacionog sistema iz ruku i nadleznosti
analiticara i projektanata u ruke korisnika i operativnog osoblja nadleznog za funkcionisanje 1

odrzavanje sistema.

Odrzavanje informacionog sistema je poslednja faza u zivotnom ciklusu razvoja sistema.
Kada je sistem kompletno implementiran i stavljen na koriS¢enje organizaciji i njihovim

korisnicima, zapoc€inje faza njegovog delovanja i odrzavanja.
7.2. Preduzece i delatnost

Delatnost preduze¢a “DP Klokot banja” je komprimovanje ugljen-dioksida iz mineralne
vode, pakovanje i prodaja mineralne vode.
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7.2.1. Postojeéa organizacija

Iz makro Seme organizacije “DP Klokot banja” je jasno da se od operativnih sektora

uocavaju sledeci:

1) Sektor finansija;

2) Sektor racunovodstva,;

3) Sektor planiranja i proizvodnje;
4) Sektor nabavke;

5) Sektor prodaje.

7.2.2. Informacioni sistemi

Informacioni sistemi sluze kao monitor za prikupljanje podataka pri donoSenju odluka. Sa
druge strane, omogucavaju prenos potrebnih podataka svim korisnicima u preduzecu u zavisnosti

od njihove uloge 1 medusobnih interakcija.

Postojeci sistem sadrzi bazu podataka u kojoj se vodi evidencija o proizvodima i koli€ini
proizvoda na zalihama, evidencija o kupcima i menadzerima prodaje. S tim u vezi, potrebno je
imati uvid i pristup podacima od strane korisnika, a sve radi boljeg sagledavanja i iskori$¢enja

resursa preduzeca u cilju boljeg poslovanja i ostvarenja vecih prihoda.

Organizaciona Sema informacionog sistema i1 njegova veza sa informacionim sistemima
okruzenja data je na sledecoj slici 45.

Organizacija 1z

Finansije » Racunovodstvo O
okruzenja
>
A
Informacioni
Nabavka Organizacija sistemi
A4 Y
s Planiranje u Organizacija 1z
Prodaja T ol
organizaciji okruzenja

Slika 45: Organizaciona Sema informacionog sistema
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U navedenoj Semi se moze uociti potreba za funkcionisanjem informacionog sistema kao
segmenta globalnog informacionog sistema, koje diktira potreba za pristupom svetskom trzistu.
Takode, neophodno je da svi podsistemi budu u sadejstvu, posmatrano na mikro planu. Ovako
gledano, i u preduzeéu DP “Klokot banja” je kod projektovanja informacionog sistema uzeto u
obzir da se projektuju podsistemi u odnosu na iskazane potrebe organizacionih celina. Na taj
nacin dolazi se do reSenja za unapredenje informacionog sistema u preduze¢u DP “Klokot

Banja”.
7.3. Preduzece “DP Klokot Banja” — projektovanje IS, model i baza
podataka

U ovom odeljku je tabelarno prikazano koji ¢e podaci biti predmet i sustina modela baze
podataka, tj. koji se podaci koriste pri izradi aplikacije. Takode, prikazan je i “printscreen”
aplikacije za izradu baze podataka, kao i formiranje tabela. Baza podataka predstavlja osnovu
svakog informacionog sistema. Prilikom projektovanja informacionog sistema, ona predstavlja
model stanja realnog sistema.

Najpovoljniji i najrasprostranjeniji model baze podataka je relacioni model, koji je i ovde
koris¢en pri izradi zahtevane baze podataka. U relacionoj bazi podataka podaci se organizuju u
obliku dvodimenzionalnih tabela, sa vrstama u kojima su slogovi, razli¢iti medu sobom, i
kolonama u koje se smeStaju odredene vrste podataka. U sledecoj tabeli 18 predstavljeni su
podaci za formiranje baze podataka.

Tabela 18: Podaci za formiranje baze podataka

Naziv Proizvoda Naziv Ambalaze Cena
Blago gazirana mineralna voda 05L 15
Mineralna gazirana voda sa limunom 05L 15
Mineralna gazirana voda 05L 15
Mineralna negazirana voda 05L 15
Blago gazirana mineralna voda 15L 20
Mineralna gazirana voda sa limunom 15L 20
Mineralna gazirana voda 15L 20
Mineralna negazirana voda 15L 20
Mineralna gazirana voda Balon 5L 35
Mineralna negazirana voda Balon 5L 35

CO; CO; boca 5kg 5000

CO; CO; boca 10kg 7500

CO; CO; boca 15kg 10000
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Za izradu baze podataka potreban je adekvatan program, u ovom slucaju koriséen je
Microsoft SQL Server Management Studio 2012, ¢iju poc¢etnu stranu prikazuje sledeca slika 46.

Fie [t Ve Detay Toch Wedew Help

s L A Nk e i = o JO N Rt e 1 1 < e

e T 3 X

Convact~ 3 3/ v [ 3]
O FTUANPC (8, Server 1]

.

¥ L Secwty

& L3 Senve Obyeens
¥ T Paphcumon

o b Massgemant

s L A R

vt

Slika 46: Pocetna strana programa Microsoft SQL Server Management Studio 2012

Nakon instalacije MS SQL Server Management Studio aplikacije pristupa se formiranju
baze podataka, koriS¢enjem naredbi i sintaksi u prozoru SQLQuery, na slede¢i nacin:
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Slika 47: SQL Query
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Nakon izdavanja naredbi, u odeljku Database, formirana je baza i tabele (slika 48).
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Slika 48: Formiranje baze i tabela u MS SQL Server Management Studio

Nakon formiranja tabela, pristupa se uvozu procedura i sadrzaja tabela u naSu bazu podataka
(slika 49).
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Slika 49: Uvoz procedura i sadrzaja tabela u bazu podataka
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Po zavrSetku izrade modela i same baze podataka pristupa se izradi, odnosno, uvozu
formirane baze podataka iz MS SQL Server Management Studio u MS Access, koji ¢e biti
okosnica daljeg razmatranja (slika 50).
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Slika 50: Uvoz baze podataka u MS Access

Povezivanje MS Access i MS SQL Server Management Studio radi se na slede¢i naéin: na
ve¢ odredenom serveru, na kome je instaliran MS SQL Server Management Studio, potrebno je
napraviti putanju kojom ¢e se u MS Access uvesti baza podataka, tako Sto se odabere Start, pa
onda Control panel i onda Administrative Tools. U odeljku Administrative Tools odabere se Data
Sources (ODBC), duplim levim klikom dolazi se u novi prozor ODBC Data Source, u kome se,
u listi Use Data Sources, dodaje baza podataka koja je formirana u programu MS SQL Server
Management Studio, a koja se u ovom slu¢aju zove DP_Klokot.

Na ovaj nacin se bazi DP_Klokot omogucuje putanja do svih programa kojima je potrebna za
rad, pa tako i programu MSAccess.

Sledeci korak je da se u programu MS Access formira baza podataka DP_KIlokot, koja se
kasnije koristi za razvoj aplikacije i manipulaciju podacima iz baze. Dakle, nakon pokretanja MS
Access programa i definisanja naziva i lokacije aplikacije, pristupa se povezivanju i uvozu baze
podataka. Potrebno je u MS Access programu odabrati zalistak External Data, i onda iz
padaju¢eg menija odabrati ODBC database, gde se otvara novi prozor (slika 51).
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Slika 51: Formiranje baze podataka u MS Access-u
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Slika 52: Povezivanje i uvoz baze podataka u MS Access-u

Nastavlja se klikom na OK, zatim se otvara novi prozor u kome je potrebno izabrati zalistak
Machine Data Source, i onda selektovati bazu DP_Klokot. Potvrdom na OK otvara se prozor
Import Objects, u kome je potrebno selektovati tabele (slika 52) i klikom na OK se zatim
automatski vr$i formiranje baze podataka u programu MS Access (slika 53).
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Slika 53: Odabir tabela
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Slika 54: Formiranje baze

Iz formirane baze podataka u MS SQL Server Management Studio 2012 moZe se uoditi
meduzavisnost tabela, odnosno, odredenih stavki tabela, pa je to predznanje iskoriS¢eno za

uredenje te meduzavisnosti i u MS Access-u (slika 55).
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Slika 55: Meduzavisnost tabela

Nakon §to je uredena baza podataka predstoji manipulacija podacima tj. izrada Query
(upita), Forms (obrasci) i Reports (izvestaji).

Query (upit) je komponenta baze podataka koja se koristi kada treba na¢i i promeniti

odredene podatke iz jedne ili vise tabela. Oni se koriste kao podloga za izvestaje ili forme.

Forms (obrasci) prikazuju informacije iz baze podataka u privlachom 1 jednostavnom
prozoru koji podsec¢a na papirni obrazac. Cilj formiranja obrazaca je da se podaci iz tabela i upita
mogu pregledati graficki i da se mogu pregledati povezani podaci iz viSe tabela. Obrazac je
komponenta baze podataka ¢ija je funkcija interakcija sa korisnikom.

Reports (izvestaji) omogucavaju Stampanje informacija iz baze podataka. Izvestaji se koriste
kada treba neku grupu podataka pripremiti za Stampanje na papir. U osnovi, izve$taj se ne
razlikuje mnogo od obrasca, jedino $to se u izveStaju mogu samo gledati podaci, ali se zbog toga

mogu i lakSe dodavati slike, moZe se racunati prosek itd.
7.3.1. Kreiranje upita

Da bi se kreirao upit, neophodno je preduzeti sledece korake:

1) Potrebno je kliknuti na polje Create kako bi se kreirao novi upit. Na ekranu se pojavljuje
prozor za izbor na¢ina na koji Zelimo kreirati upit.

2) lzabere se opcija QueryDesign za ru¢no dizajniranje upita.
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3) Pojavice se prozor za izbor tabele ili upita na koji ¢e se novi upit odnositi. Odabere se
tabela i prevuce u polje upita.

4) Odabere se druga tabela na koju ¢e se odnositi isti upit, i prevuce se U polje upita.

5) Na ekranu se dobija prozor za dizajniranje upita.

6) U gornjem delu prozora nalazi se popis polja iz tabela, od kojih se sastavlja upit, i donji
deo prozora koji predstavlja dizajn samog upita.

7) Za izbor polja koje treba ukljuciti u upit, potrebno je:

e kliknuti miSem u kolonu upita u koji se Zeli postaviti polje

e kliknuti duplim levim klikom miSa na zeljeno polje tabele i to polje ¢e se pojaviti u
koloni upita.

8) Sacuvati upit naredbom File/Save, pod proizvoljnim nazivom.

9) Zatvoriti prozor za dizajniranje upita.

ey Mmioa (00 S

Slika 56: Kreiranje upita
7.3.2. Kreiranje obrazaca

Za kreiranje obrazaca potrebno je uraditi sledece:

1) U prozoru Create potrebno je aktivirati objekat More forms kako bi se izabrao rad s
obrascima.

2) Zatim se aktivira Form Wizard koji se nalazi u padajuéem meniju. Na ekranu ¢e se
pojaviti prozor koji se sastoji od jo§ dva prozora.
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3)
4)
5)

6)

7)

Pojavljuje se novi prozor za izbor tabela i objekata na koje ¢e se obrazac odnositi.
Odabere se tabela i strelicama se odabira koji objekti ¢e Ciniti obrazac.

Klikom miSa na Next prelazi se na slede¢i prozor koji sluzi za izbor oblika obrasca
kolone (Columnar), tabele (Tabular), stranica sa podacima (Datasheet), poravnato do
ivice prozora (Justified). Izabracemo kolone (Columnar) i klikom na Next prelazi se na
sledeci prozor.

U desnom prozoru odabira se stil obrasca. U ovom slu¢aju, izabran je stil Origin i klikom
na Next prelazi se na sledec¢i prozor.

U gornjem prozoru upisuje se proizvoljan naziv obrasca. Ponudene opcije u prozoru
omogucavaju:

otvaranje obrasca za unos ili pregled podataka

promenu dizajna.

Klikom na Finish zavrSava se izrada obrasca.

T, 2 3

»
Mt #na QAL a0 voda
NazreAembaw; 0L

) 1200000

o v el =R

Slika 57: Kreiranje obrasca

7.3.3. Kreiranje izveStaja

Izvestaji se kreiraju pomocu ¢arobnjaka Report Wizard-a na slede¢i nacin:

1)
2)
3)
4)

Otvoriti bazu podataka.
U prozoru Create kliknuti miSem na objekt Report Wizard.
Prozor nam omogucava izbor tabela i objekata koji ¢e se nalaziti u izvestaju.

Klikom na strelicu udesno biraju se objekti koji se Zele prikazati u izvestaju, zatim Next.
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5) U prozoru koji se otvorio, omogucen je izbor polja po kojem ¢e podaci biti sortirani.

6) Na dugmetu s desne strane izabrati redosled sortiranja, zatim opcija Next.

7) U narednom prozoru odabrati oblik (format) izvestaja. Mogucnosti su iste kao kod

obrasca. Sledeca je opcija Next.

8) U prozoru koji se sada otvorio bira se stil izvestaja.

9) Naredni prozor omoguéava upis naslova izvestaja i izbor opcija prikazanih na toj slici.
10) Klikom na Finish dobija na ekranu kreiran izvestaj.
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Slika 58: Kreiranje izvestaja
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7.4. Baza podataka preduzeca ,,DP Klokot banja“

Baza podataka preduzeéa ,,DP Klokot banja* vodi evidenciju o proizvodima i koli¢ini tih

proizvoda na zalihama. Za svaki proizvod postoje odgovarajuée ambalaze odnosno njihove
veli¢ine (za flase 0,5L, 1,5L, 5L ili za CO2 5KG, 10KG, 15KG). Takode se vodi i evidencija o
svim kupcima i njihovim osnovnim podacima. Svaka prodaja je zabeleZena za svaku

narudzbenicu kupca kao i koji je menadzer zasluzan za tu prodaju. Za svaku narudzbenicu kupca

izdaje se radun i vr$i evidencija svih uplata. Sema baze podataka prikazana je na sledeéoj slici

59:

Froizvod

ProizvodAmbalaza

ProizvodlD

ProizvodAmbalazalD

SifraProizvoda
Maziv
JediniceMNaZalihama

ProizvodID (FK)
AmbalazalD (FK)

Ambalaza

AmbalazalD

Cena
{
v
Prodaj i
rodaja &
Prodajall

Kolicina
Vrednost

MNarudzbenicakKupcalD (FK)
MenadzerlD (FK)
FProizvodAmbalazalD (FK)

1
MarudzbenitakKupca
A

MarudzbenicakupcalD

Datum

KupacllD (FK)

>

!
Kupac |
i

KupaclD

Maziv

Adresa
BrojTelefona
Email

RegionlD {FK)

H L'f=,|¢|'1

RegionlD

Maziv

lznos

Slika 59: Skica baze DP Klokot banja

RacunlD (FK)

MNaziv
Menacdzer
MenadzerlD
_________________ Ime i Prezime
IMBG
Broj telefona
E-rmail
Hacun
-]RacunlD
Daturm
Iznos
MNarudzbenicaKupcalD (FK)
'y
T
L]
]
LJ;:I:.\!:i
UplatalD
Datum
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7.4.1. Database dijagram

Baza podataka je napravljena u Microsoft SQL Server Management Studio-u verzija 2012.
Ovde je prikazan database dijagram ove baze podataka.

Proizvod Proizvod Ambalaza
% ProizvodiD 7 ProizvoedAmbalzzalD Ambalaza
SifraProizve_ ProizvedID 2 AmbalazalD
MazvPromv_ AmbsalzzsID MazivAmbalz ..
JediniceMaZ Cens
£
Prodaia
2 ProdgjalD M enadzer
M arudzbenicakupcalD g MenzdzerlD
MenadzeriD ImelPredme
ProizvodAmbalazall - = JMBG
Kaolicinz BrojTelefona
Vrednost Email
MNarudzbenicaKupca R
72 MarudzbenicaKupcalD acun
=T o | @ RacunlD
Datum
Datum
KupaciD =
nos
8 M arudzbenica KupcalD
Kupac
% KupadD
Mazv
Adresa Uplata
BrgiTelefona @ UplatsID
Ernail Datum
RegioniD tnos
8 RacuniD
Reqion
@ RegicnlD
MazivRegions

Slika 60: Database dijagram DP Klokot banja

Ovaj dateBase dijagram obuhvata sve relevantne informacije koje se odnose na: region,

uplate, kupca, narudZbenicu, racun, menadZera i prodaju ali takode i1 na proizvod i na ambalazu.
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7.5. Projekat

U prethodnom poglavlju objasnjen je detaljan postupak izvoza podataka iz jedne SQL baze u
Excel fajl. U ovom delu napravljen je pravi projekat preduzeéa ,DP Klokot banja“ koji
zaposlenima olakSava manipulaciju podacima, bez poznavanja SQL jezika. Kako bi se moglo
videti 1 manipulisati podacima vezanim za prodaju preduzecéa ,,.DP Klokot banja®, podaci koji ¢e
biti eksportovani su naziv proizvoda, naziv ambalaze, prodata koli¢ina, vrednost te prodaje,
naziv regiona iz kojeg dolazi kupac, kao i menadzer koji je zasluzan za tu prodaju. Posmatrane
su sve prodaje koje su izvrSene u decembru 2015. godine (to su podaci koji se nalaze u bazi
podataka).

U preduzecu rade Cetiri menadzera prodaje: Milan Jovi¢, Tamara Petrovi¢, Nikola Radi¢ 1
Marija Ivanovi¢. Oni razli€itim kupcima prodaju 5 proizvoda (mineralna negazirana voda,
mineralna gazirana voda, mineralna gazirana voda sa limunom, blago gazirana mineralna voda i

COg razli¢itih ambalaza, odnosno veli¢ina.

Kako bi se ovo uspesno realizovalo, potrebno je kreirati novi Integration Services Project u
programu SQL Server Data Tools for Visual Studio 2012 i za novi Data Flow Task napraviti

okruzenje koje ¢e omoguciti izvoz svih pomenutih atributa iz SQL baze DP_Klokot.

Tabele koje ¢e biti potrebne su ,,Ambalaza“, ,,ProizvodAmbalaza*, ,,Proizvod*, ,,Prodaja‘,
,Menadzer®, ,NarudzbenicaKupca®, ,,Kupac* i ,,Region“. Za svaku od njih bi¢e potreban po
jedan OLE DB Source i Sort, a zatim se deo po deo spaja, sve dok se ne dode do poslednjeg
Merge Join-a koji ¢e se spojiti sa Excel Destination-om u koji je ubacen Eksel fajl u koji je
potrebno eksportovati ove podatke.

142



2o Cortrel ow BRI LR @ recamecers [ Bvent Masdiers

s Flow Task: &%

‘t7 Peckage Oxplocer

[~ [~ C . B reow P reiwe [ R P rettens B vex B o
l l i . l L ] ‘ L ]
lf ot 11‘ Set 1 "T ot 2 JT ents lT ot 11 et lT P l‘t Sont 30
[ * ‘ ’ !4 * ‘_"‘ \ * = J
’x Verge Som ‘x Varge Join 2 ‘x Marge Jom 3
| — S |
Ll = | 11 \ 41 e
e ~rae
|
l | $ 3 l' Son 12
*f ame Ox Nogedens
’ 1
lt St 1)
’x 'bh)llc:'b
n‘* Enin Caspnston

Slika 61: Izgled projekta

Sa ve¢ pripremljenim Excel fajlom sa nazivima kolona, potrebno je spojiti nazive atributa sa
nazivima kolona u Excelu (Slika 62).

Available Inp... Available Des...
Name Mame
MazivProizvoda i Proizvod
NazivAmbalaze Ambalaza
Kalicina Kolicina
Vrednost Vrednost
MazivRegiona Region

; ImelPrezime Menadzer

Slika 62: Mappings

Potvrda da je sve dobro uradeno i da su svi podaci eksportovani nalaze se na slici 63. Na
samoj slici moze se utvrditi da je u prethodno pripremljeni Excel fajl eksportovano cak 444
podataka, Sto znaci da je u decembru 2015. u preduzecu ,,DP Klokot banja“ izvrSeno cak 444

razli¢itih kupovina od razli¢itih kupaca.
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Slika 63: Uspesan projekat

S obzirom da je projekat uspeSno realizovan svi podaci ¢e se na¢i u Excel fajlu. Ovako

izvuéeni podaci sada se u Excel-u mogu na veoma jednostavan nacin iskoristiti za dobijanje

potrebnih informacija koje su od znacaja za poslovanje preduzeta uz pomo¢ AutoFilter-a,

naprednog filtera (advance filter) ili Pivot tabela.
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8. SPROVEDENA ISTRAZIVANJA

8.1. Istrazivanje i metodologija istrazivanja

Ovo istrazivanje ¢e se sprovoditi u vidu ankete sa postavljenim pitanjima, na koja ¢ée
anketirana osoba imati moguénost da odgovori unosenjem oznake odgovora (tabela 19), u prvom
delu ankete, dok ¢e u preostala tri dela odgovore davati zaokruzivanjem slova ispred ponudenog
odgovora. Na taj nacin ¢e istraziva¢ doc¢i do potrebnih odgovora i izvesti ih u aplikaciju za
analizu.

Tabela 19: Ponudjeni odgovori 1,

Potpuno Delimi¢no | Delimi¢no | Potpuno
netacno netacno tacno tacno
0 1 2 3

8.1.1. Studija stanovniStva i uzorak

Istrazivanje je sprovedeno na uzorku od 17 osoba iz srednjeg i top menadZzmenta srednjeg

preduzeca, koje je istrazivaC smatrao reprezentativnim za svoj istrazivacki rad.

Struktura izabranog uzorka data je u tabelama 20, 21 i 22.

Tabela 20: Struktura izabranog uzorka 1,

Pol
Ucestalost Procenat
muski 9 52,90
zenski 8 47,10
Ukupno 17 100,00

Tabela 21: Struktura izabranog uzorka 2,

Nivo_menadzmenta

Ucestalost Procenat
Top menadzment 8 47,10
Srednji menadzment 9 52,90
Total 17 100,00
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Tabela 22: Struktura izabranog uzorka 3,

Godine
\ UCcestalost Procenat
Od 20 do 30 7 41,20
Od 30 do 40 7 41,20
Preko 40 3 17,60
Total 17 100,00

8.1.2. KoriSc¢eni alati u studiji i kolekcija podataka

Istrazivanje se oslanja na opisne 1 analiticke metode pomocu prakticnog nacina da se podaci

prikupljaju 1 analiziraju, a hipoteze testiraju. Prikupljanje podataka, nacin analize 1 programi koji

se koriste u ovoj studiji zasnivaju se na upitniku 1 statistickom paketu za drustvene nauke SPSS

koji je dizajniran tako da odrazava ciljeve studije 1 hipoteze.

Oblasti statisticke obrade, koriS¢eni u istrazivanju su:

Demografske varijable — informacije prikupljene iz ankete prikazane kroz 3 faktora
(pol, godine, opis posla);

Hipoteza 1: Postojeci nivo upotrebe poslovno inteligentnih sistema u malim i srednjim
preduzec¢ima u Republici Srbiji je neodgovarajuci i zastareo, pa ne dovodi do o¢ekivanog
funkcionalnog napretka u poslovanju ovih preduzeca;

Hipoteza 2: Postoji znacajan pozitivan direktan uticaj poslovno inteligentnih sistema u
unapredenju efikasnosti 1 efektivnosti poslovanja malih 1 srednjih preduzeca u Srbiji, kroz
kvalitet donoSenja odluka, kvalitet informacija i kvalitet sadrzaja u preduze¢ima;
Hipoteza 3: Postoji zna¢ajan pozitivan direktan uticaj kvaliteta informacija i kvaliteta
sadrzaja na kvalitet donosSenja odluka u preduze¢ima i poslovnim sistemima;

Hipoteza 4: Postoji znacajan pozitivan indirektan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet
donosSenja odluka po kvalitetu informacija 1 kvalitetu sadrZaja u preduze¢ima i poslovnim
sistemima.

Hipoteza 5: Primenom konceptualnog modela poslovno inteligentnih sistema, u malim i
srednjim preduze¢ima u Republici Srbiji, do¢i ¢e do povecanja efikasnosti i efektivnosti
poslovanja u svim segmentima organizacione strukture preduzeca, kao i do povecanja
profitabilnosti, a posebno konkurentnosti malih i1 srednjih preduzeca u njihovom
poslovnom okruZenju.

Hipoteza 6: Mala i srednja preduzeéa moraju izgraditi integrisani model kako bi se

povecala neto dobit od koriS¢enja poslovno inteligentnih sistema. Takode, predloZeni
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model deluje na osnovu rezultata predvidanja potraznje modela i ¢injeni¢nih podataka.
Procenjeni podaci za nekoliko alternativnih scenarija koriste se da se postigne
odgovarajuci neto profit u svetlu poslovnih procesa i poslovno inteligentnih sistema.

e Hipoteza 7: Mala i srednja preduzeé¢a moraju da uspostave saradnju i/ ili strateski savez
sa glavnim kupcima i dobavljacima, na osnovu poverenja i saradnje da bi se povecala

iskoriS¢enost resursa i deljenje dobiti medusobno i sa korisnicima usluga.
8.1.3. Statisticka analiza i dokazivanje hipoteza

U ovom poglavlju predstavljeni su rezultati statisticke analize prikupljenih podataka prilikom
istrazivanja hipoteza.

8.1.4. Deskriptivna analiza varijabli studije

8.1.4.1. Hipotezal

Postoje¢i nivo upotrebe poslovno inteligentnih sistema u malim i srednjim preduze¢ima u
Republici Srbiji je neodgovaraju¢i i1 zastareo, pa ne dovodi do ocekivanog funkcionalnog
napretka u poslovanju ovih preduzeca.

Tabela 23: Ponudeni odgovori 1.1

Potpuno | Delimi¢no | Delimi¢no | Potpuno
netacno netacno tacno tacno
0 1 2 3

Iz tabele 23 mogu se videti ponudeni odgovori na pitanje u Anketi za Hipotezu 1.

Tabela 24: Statisticke vrednosti odgovora 1.2

Hipotezal
Valid 17
Missing 0
Mean 2,12
Std. Error of Mean 0,208
Std. Deviation 0,857

Tabela 24 prikazuje statisticke vrednosti odgovora, odnosno, prikazuje aritmeticku sredinu

odgovora koja iznosi 2.12 sa standardnom devijacijom vrednosti od 0,857, Sto daje rezultat
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odgovora delimi¢no tacno, iz ¢ega se moze zakljuCiti da je postoje¢i nivo upotrebe poslovno

inteligentnih sistema u malim i srednjim preduze¢ima u Republici Srbiji neodgovarajuéi i

zZastareo.

Tabela 25: Procentualno ucesée odgovora 1.3
Hipotezal
Frequency | Percent Valid Percent
Valid | Potpuno netacno 1 5,9 5,9
Delimi¢no netac¢no 2 11,8 11,8
Delimi¢no tacno 8 47,1 47,1
Potpuno tacno 6 35,3 35,3
Total 17 100,0 100,0
Frequency

-] 2

v O

4=

L= e = B

Potpuno netacno

Delmiéno
netaéno

Slika 64: Histogram 1

Delimi¢no ta¢no

Potpuno tacno

Tabela 25 prikazuje procentualno uc¢es¢e odgovora pri formiranju celokupnog rezultata, dok

slika 64 Histogram 1, slikovito prikazuje to ucesce.
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8.1.4.2. Hipoteza 2
Postoji znacajan pozitivan direktan uticaj poslovno inteligentnih sistema u unapredenju
efikasnosti i efektivnosti poslovanja malih i srednjih preduzec¢a u Republici Srbiji, kroz kvalitet

donosenja odluka, kvalitet informacija i kvalitet sadrzaja u preduzeéima.

Tabela 26: Ponudeni odgovori 2.1

Potpuno Delimi¢no | Delimi¢no | Potpuno
netac¢no netac¢no tacno tacno

0 1 2 3

Iz tabele 26 mogu se videti ponudeni odgovori na pitanje u Anketi za Hipotezu 2.

Tabela 27: Statisticke vrednosti odgovora 2.2

Hipoteza2
Ukupno 17
Missing 0
Mean 2,53
Std. Error of Mean 0,174
Std. Deviation 0,717

Tabela 27 prikazuje statisticke vrednosti odgovora, odnosno, prikazuje aritmeticku sredinu
odgovora koja iznosi 2.53 sa standardnom devijacijom vrednosti od 0,717, Sto daje rezultat
odgovora potpuno ta¢no, iz Cega se moze zakljuciti da postoji znacajan pozitivan direktan uticaj
poslovno inteligentnih sistema u unapredenju efikasnosti 1 efektivnosti poslovanja malih i
srednjih preduzeca u Republici Srbiji, kroz kvalitet donoSenja odluka, kvalitet informacija i

kvalitet sadrzaja u preduzec¢ima.

Tabela 28: Procentualno ucesée odgovora 2.3

Hipoteza2
Frequency | Percent Valid Percent
Valid | Delimiéno neta¢no 2 11,8 11,8
Delimic¢no tacno 4 23,5 23,5
Potpuno tacno 11 64,7 64,7
Total 17 100,0 100,0

Tabela 28 prikazuje procentualno uc¢es¢e odgovora pri formiranju celokupnog rezultata, dok
slika 65 histogram 2, slikovito prikazuje to ucesce.
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Slika 65: Histogram 2

8.1.4.3. Hipoteza 3

Postoji zna€ajan pozitivan direktan uticaj kvaliteta informacija 1 kvaliteta sadrzaja na kvalitet

donoSenja odluka u preduze¢ima i poslovnim sistemima.

Tabela 29: Ponudeni odgovori 3.1

Potpuno Delimi¢no | Delimi¢no | Potpuno
neta¢no netac¢no tacno tacno

0 1 2 3

Iz tabele 29 mogu se videti ponudeni odgovori na pitanje u Anketi za Hipotezu 3.

Tabela 30: Statisticke vrednosti odgovora 3.2

Hipoteza3
N Valid 17
Missing 0
Mean 2,47
Std. Error of Mean 0,125
Std. Deviation 0,514

Tabela 30 prikazuje statistiCke vrednosti odgovora, odnosno, prikazuje aritmeti¢ku sredinu
odgovora koja iznosi 2.47 sa standardnom devijacijom vrednosti od 0,514, Sto daje rezultat
odgovora delimi¢no tacno, iz ¢ega se moze zakljuCiti da postoji znacajan pozitivan direktan
uticaj kvaliteta informacija i kvaliteta sadrzaja na kvalitet donoSenja odluka u preduzecima 1
poslovnim,sistemima.
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Tabela 31: Procentualno ucesée odgovora 3.3

Hipoteza3
Frequency | Percent Valid Percent
Valid | Delimi¢no taéno 9 52,9 52,9
Potpuno tacho 8 47,1 47,1
Total 17 100,0 100,0
Frequency
9.2
9
88
8.6
8.4
82
8
7.8
7.6
74
Delimiéno tano Potpuno taéno

Slika 66: Histogram 3

Tabela 31 prikazuje procentualno uée$¢e odgovora pri formiranju celokupnog rezultata, dok
slika 66 histogram 3, slikovito prikazuje to ucesce.

8.1.4.4. Hipoteza 4

Postoji znaCajan pozitivan indirektan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet donoSenja
odluka po kvalitetu informacija 1 kvalitetu sadrzaja u preduze¢ima i poslovnim sistemima.

Tabela32: Ponudeni odgovori 4.1

Potpuno Delimi¢no | Delimi¢no | Potpuno
netacno netacno tacno tacno

0 1 2 3

U tabeli 32 mogu se videti ponudeni odgovori na pitanje u Anketi za Hipotezu 4.
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Tabela 33: Statisticke vrednosti odgovora 4.2

Hipoteza4
N Valid 17
Missing 0
Mean 2,59
Std. Error of Mean 0,123
Std. Deviation 0,507

Tabela 33 prikazuje statisticke vrednosti odgovora, odnosno, prikazuje aritmetiCku sredinu

odgovora koja iznosi 2.59 sa standardnom devijacijom vrednosti od 0,507, §to daje rezultat

odgovora potpuno ta¢no, iz ¢ega se moze zakljuCiti da postoji znaCajan pozitivan indirektan

uticaj poslovne inteligencije na kvalitet donoSenja odluka po kvalitetu informacija 1 kvalitetu

sadrzaja u preduze¢ima i poslovnim sistemima.

Tabela 34 prikazuje procentualno uéeS¢e odgovora pri formiranju celokupnog rezultata, dok
slika 67 histogram 4, slikovito prikazuje to ucesce.

Tabela 34: Procentualno uces¢e odgovora 4.3

Hipoteza4
Frequency | Percent Valid Percent
Valid | Delimiéno ta¢no 7 41,2 41,2
Potpuno tacno 10 58,8 58,8
Total 17 100,0 100,0
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Slika 67: Histogram 4

8.1.45. Hipoteza 5
Primenom konceptualnog modela poslovno inteligentnin sistema, u malim i srednjim

preduzec¢ima u Republici Srbiji, doc¢i ¢e do povecanja efikasnosti i efektivnosti poslovanja u svim
segmentima organizacione strukture preduzeca, kao i do povecanja profitabilnosti, a posebno

konkurentnosti malih i srednjih preduzec¢a u njihovom poslovnom okruzenju.

Tabela 35: Ponudeni odgovori 5.1

Potpuno Delimi¢no | Delimi¢no | Potpuno
netac¢no netac¢no tacno tacno

0 1 2 3

U tabeli 35 mogu se videti ponudeni odgovori na pitanje u Anketi za Hipotezu 5.

Tabela 36: Statisticke vrednosti odgovora 5.2

Hipoteza5
N Valid 17
Missing 0
Mean 2,76
Std. Error of Mean 0,106
Std. Deviation 0,437
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Tabela 36 prikazuje statisticke vrednosti odgovora, odnosno, prikazuje aritmetiCku sredinu
odgovora koja iznosi 2.76 sa standardnom devijacijom vrednosti od 0,437, Sto daje rezultat
odgovora potpuno tacno, iz ¢ega se moze zakljuciti da ¢e primenom konceptualnog modela
poslovno inteligentnih sistema, u malim i srednjim preduze¢ima u Republici Srbiji, do¢i do
povecanja efikasnosti i efektivnosti poslovanja u svim segmentima organizacione strukture
preduzeca, kao i do poveéanja profitabilnosti, a posebno konkurentnosti malih i srednjih

preduzeca u njihovom poslovnom okruzenju.

Tabela 37: Procentualno ucesée odgovora 5.3

Hipoteza5
Frequency | Percent Valid Percent
Valid | Delimi¢no ta¢no 4 23,5 23,5
Potpuno tacno 13 76,5 76,5
Total 17 100,0 100,0
Frequency
14
12
10
8
6
4
0
Delimi¢no taéno Potpuno tacno

Slika 68: Histogram 5

Tabela 37 prikazuje procentualno ué¢es¢e odgovora pri formiranju celokupnog rezultata, dok

slika 68 histogram 5 slikovito prikazuje to ucesce.

8.1.4.6. Hipoteza 6

Mala 1 srednja preduze¢a moraju izgraditi integrisani model kako bi se povecala neto dobit
od koriS¢enja poslovno inteligentnih sistema. Takode, predlozeni model deluje na osnovu
rezultata predvidanja potraznje modela, ¢injeni¢nih podataka i procenjenih podataka za nekoliko
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alternativnih scenarija, i to tako da se postigne odgovaraju¢i neto profit u svetlu poslovnih
procesa i poslovno inteligentnih sistema.

Tabela 38: Ponudeni odgovori 6.1

Potpuno Delimi¢no | Delimi¢no | Potpuno
netac¢no netac¢no tacno tacno
0 1 2 3

U tabeli 38 mogu se videti ponudeni odgovori na pitanje u Anketi za Hipotezu 6.

Tabela 39: Statisticke vrednosti odgovora 6.2

Hipoteza6
N Valid 17
Missing 0
Mean 2,53
Std. Error of Mean 0,151
Std. Deviation 0,624

Tabela 39 prikazuje statisticke vrednosti odgovora, odnosno, prikazuje aritmeticku sredinu

odgovora koja iznosi 2.53 sa standardnom devijacijom vrednosti od 0,624, Sto daje rezultat

odgovora potpuno tacno, iz ¢ega se moze zakljuciti da mala i srednja preduzeéa moraju izgraditi

integrisani model kako bi se povecala neto dobit od koriS¢enja poslovno inteligentnih sistema.

Takode, predlozeni model deluje na osnovu rezultata predvidanja potraznje modela, Cinjeni¢nih
podataka i procenjenih podataka za nekoliko alternativnih scenarija, i to tako da se postigne

odgovarajuci neto profit u svetlu poslovnih procesa i poslovno inteligentnih sistema.

Tabela 40: Procentualno u¢esée odgovora 6.3

Hipotezab
Frequency | Percent Valid Percent
Valid |Delimi¢no neta¢no 1 59 59
Delimic¢no tacno 6 35,3 35,3
Potpuno tacno 10 58,8 58,8
Total 17 100,0 100,0
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Slika 69: Histogram 6

Tabela 40 prikazuje procentualno ucesée odgovora pri formiranju celokupnog rezultata, dok slika
69 histogram 6, slikovito prikazuje to ucesce.
8.1.4.7. Hipoteza 7

Mala i srednja preduzeca moraju da uspostave saradnju i/ ili strateski savez sa glavnim kupcima
1 dobavlja¢ima, na osnovu poverenja i saradnje da bi se povecala iskoris¢enost resursa i deljenje
dobiti medusobno i sa korisnicima usluga.

Tabela 41: Ponudeni odgovori 7.1

Potpuno Delimi¢no | Delimi¢no | Potpuno
netac¢no netacno tacno tacno

0 1 2 3

Iz tabele 41 mogu se videti ponudeni odgovori na pitanje u Anketi za Hipotezu 7.

Tabela 42: Statisticke vrednosti odgovora 7.2

Hipoteza7
N Valid 17
Missing 0
Mean 2,76
Std. Error of Mean 0,106
Std. Deviation 0,437

Tabela 42 prikazuje statisticke vrednosti odgovora, odnosno, prikazuje aritmeticku sredinu

odgovora koja iznosi 2.76 sa standardnom devijacijom vrednosti od 0,437, Sto daje rezultat

156



odgovora potpuno tacno, iz ¢ega se moze zakljuciti da mala i1 srednja preduzeca moraju da
uspostave saradnju i / ili strateski savez sa glavnim kupcima i dobavlja¢ima, na osnovu
poverenja i saradnje da bi se povecala iskoriS¢enost resursa, i deljenje dobiti medusobno i sa
korisnicima usluga.

Tabela 43: Procentualno u¢esée odgovora 7.3

Hipoteza7
Frequency | Percent Valid Percent

Valid | Delimi¢no ta¢no 4 23,5 23,5

Potpuno tacno 13 76,5 76,5

Total 17 100,0 100,0

Frequency
14
12
10
8
6
4 -
0
Delimi¢no taéno Potpuno taéno

Slika 70: Histogram 7

Tabela 43 prikazuje procentualno uées¢e odgovora pri formiranju celokupnog rezultata, dok
slika 70 histogram 7, slikovito prikazuje to ucesce.

8.2. Istrazivanje

U istraZivanju su pre svega postavljene polazne hipoteze, a na temelju njih je izraden anketni

upitnik koji je poslat u 8 preduzeca putem elektronske poste menadzerima.

Nakon distribucije 25 upitnika na uzorku studija, ukupno 21 odgovora na upitnike je vrac¢eno,
od kojih su 3 bila nevazeca. Dakle, 18 odgovora na upitnike je bilo validno za studije, odnosno

72%. Pristigli podaci obradeni su metodom deskriptivne i kvantitativne statistike.
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8.2.1. Studija stanovniStva i uzorak

Populacija studije su mala i srednja preduzeca u Republici Srbiji. Tabela 44 pokazuje imena

preduzeca, godinu osnivanja i broj zaposlenih. S druge strane, izabran je sluc¢ajni uzorak koji se

sastoji od 25 menadzera koji su izabrani iz top I srednjeg menadzmenta u preduzeéima.

Tabela 44: Studija stanovniStva (mala i srednja preduzecéa u Srbiji)

Broj Ime preduzeéa Godina otvaranja Broj zaposlenih

1 Mustang 1990 60
2 I.M.G. 2001 12
3 Gally 1989 89
4 P.S.C. Promet 2011 119
5 Globus 2001 25
6 Plussistem 2009 34
7 Aqua Trade 1995 170
8 Ivanovi¢ d.o.o. 2013 5

8.2.2. Demografske varijable na uzorku studije

Tabela 45 pokazuje demografske varijable na uzorku studije (starosti, pola, obrazovnog

nivoa, iskustva, godina radnog staza u preduzecu i opis posla).
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Tabela 45: Demografske varijable studije

Broj Varijable Kategorizacija | Frekvencija Procenat
30 godina ili 2 11,11
manje 10 55,55
1. Godine Od 31 — 40 godina 5 27,78
Od 41 — 50 godina 1 5,56
Vise od 51 godine
Total:18 100%
5 Pol Muékarci 15 83,33
Zene 3 16,67
Total: 18 100%
BS 3 16,67
- High Diploma 10 55,55
3. Obrazovni nivo Master 4 22.22
PhD 1 5,56
Total: 18 100%
5 godina ili manje 0 0
Od 6-10 godina 3 16,67
4 Iskustvo Od 11-15 godina 9 50
Vise od 16 godina 6 33,33
Total: 18 100%
5 godina ili manje 1 5,56
5 Godine rada u Od 6-10 godina 2 11,11
' preduzeéu Od 11-15 godina 9 50
Vise od 16 godina 6 33,33
Total: 18 100%
Top menadZzment 14 77,78
6. Opis posla Srednji 4 22,22
menadzment
Total: 18 100%

Tabela 45 daje rezultate deskriptivne analize demografske varijable reagovanja pripadnika
uzorka studije. Tabela pokazuje da je 66,66% opsega uzorka ispod 41 godine. Ovo ukazuje na to
da ¢e fokus biti na element mladih i nove krvi. Sa druge strane, 83,33% uzorka studija su
muskarci, a 16,67% su Zene. Sto se obrazovnog nivoa ti¢e, svi ¢lanovi uzorka studije imaju
naucnu kvalifikaciju koja je dobar znak u donoSenju visokih obrazovnih kvalifikacija koje se

postizu radom u preduze¢ima ove vrste.
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Opisna analiza godina iskustva odgovornih korisnika je iz uzorka studije. Tabela pokazuje da
iskustvo od 5 godina ili manje nije zastupljeno, iskustvo od 6 -10 godina iznosi 16,67%, od 11-
15 godina 50% i konacno, vise od 16 godina 33,33%.

Istovremeno godine staza ispitanika iz uzorka studije pokazuju da su 5 godina ili manje
5,56%, od 6 -10 godina 11,11%, od 11-15 godina 50%, na kraju vise od 16 godina 33,33%.

Kona¢no, analiza radnog mesta pokazuje da je 77,78% iz uzorka studije top menadzment i

22,22% srednji menadZment.

8.2.3. Alati studije i kolekcija podataka

Obradena studija obuhvata dva aspekta, teorijski i1 prakti¢ni. U teorijskom aspektu, istrazivac
se oslanja na naucna istrazivanja koja se odnose na aktuelne studije, dok se u prakticnom smislu,
istraziva€ oslanja na opisne 1 analitiCke metode pomocu prakti€énog nacina da prikuplja, analizira
podatke i testira hipoteze.

Prikupljanje podataka, na¢in obrade podataka, studiozna analiza, kao i programi koji se
koriste u ovoj istrazivackoj studiji primarno se zasnivaju na dva izvora:

e Primarni izvor: upitnik koji je dizajniran tako da odrazava ciljeve studije 1 pitanja

e Sekundarni izvori: knjige, Casopisi i teze za pisanje teoretskog okvira studije.

U ovoj studiji, kori§¢eni su i primarni i sekundarni podaci. Kolekcija podataka je prikupljena
kroz upitnik. Nakon sprovodenja detaljnog pregleda literature koja se odnosi na poslovnu
inteligenciju, podrSku odlu¢ivanju i kvalitet odlucCivanja, istraziva¢ je formulisao upitnik 1
instrument za ove studije.

Tokom strukturiranja samog anketnog upitnika, tezilo se uskladenosti 1 grupisanju pitanja
prema postavljenim hipotezama, ali u jednakoj meri i prema strukturi rada. Takav pristup je

odabran uzimajuci u obzir ciljeve koje treba posti¢i radom 1 istrazivanjem.

Prva grupa pitanja ima za cilj da dobije odgovore na pitanja koja se odnose na korisc¢enje i
svrhu koriS¢enja poslovno inteligentnih sistema U ovu grupu spadaju 1 pitanja Sta se koristi kao
osnova za donoSenje poslovnih odluka, koji postupci se koriste u poslovnom odlucivanju i
ucestalost raspolozivosti informacija potrebnih za donoSenje odluka u postoje¢em sistemu. U
slede¢u grupu grupisana su pitanja koja daju odgovor o nacinu nabavke poslovno inteligentnih
sistema 1 kori§¢enju on-line obrade podataka. Zatim sledi grupa pitanja koja daje odgovore na
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pitanja da li se preduze¢u poslovanje poboljsalo nakon uvodenja poslovno inteligentnih sistema i

koliko je procentualno to poboljsanje.

Instrumentalni upitnik takode prati oblasti:

poslovne inteligencije: ova oblast je merena poslovnom inteligencijom kroz 7 stavki na
Likert-ovoj skali kao $to je prikazano:

Potpuqo Slaganje Neutralno Neslaganje Potpunc_)
slaganje neslaganje
5 4 3 2 1

sistema za podrsku odluc¢ivanju: ovaj odeljak je izmeren kroz dve dimenzije (kvalitet
informacija 1 kvaliteta sadrzaja) za merenje sistema za podrsku odlu¢ivanju i to kroz 13
stavki, od toga 7 za kvalitet informacija i 6 za kvalitet sadrzaja na Likert-ovoj skali kao

Sto je prikazano:

Potpun_o Slaganje Neutralno Neslaganje Potpunq
slaganje neslaganje
5 4 3 2 1

kvaliteta odlucivanja: ovaj odeljak meri kvalitet odlu¢ivanja putem 10 stavki na Likert-

ovoj skali kao $to sledi:

Potpuqo Slaganje Neutralno Neslaganje Potpunq
slaganje neslaganje
5 4 3 2 1

8.2.4. Statisti¢ka obrada

Prikupljeni podaci iz odgovora studijskog upitnika su koriS¢eni kroz statistiCke pakete za

drustvene nauke (SPSS) 1 Amos za analizu i1 zaklju¢ke. Konacno, istraziva¢ je koristio

odgovarajuce statisticke metode koje se sastoje od:

histograma

procenta i frekvencije

Cronbach Alpha pouzdanosti (o) za merenje snage korelacije i povezanosti izmedu
pitanja upitnika

aritmeticke sredine da se identifikuje nivo odgovora studije uzorka pojedinaca u varijabli
studije

standardne devijacije za merenje odgovora razmaka stepena o aritmetickoj sredini
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e jednostavne regresione analize za merenje uticaja studijskih varijabli na testiranje

direktnih efekata
e put analize za testiranje indirektnih efekata

e relativnog znacaja, koji je dodeljen zbog:

Maksimalna klasa — Minimalna klasa

Interval klasa =

Broj nivoa

Int Lkl =——=-=133
nterval klasa 3 3

Nizak stepen od 1 - manje od 2,33;
Srednji stepen od 2,33 - 3,66;
Visoki stepen od 3.67 1 vise.

8.2.5. Alat studije pouzdanosti

Analiza pouzdanosti primenjena na nivou Cronbach Alpha (a) su kriterijumi interne
konzistentnosti koja je bila na minimalnom prihvatljivom nivou (Alpha > 0.60) (predlozio
Sekaran, 2003). Ukupni Cronbach Alpha (o) = 0.933. Posto je visoki nivo Cronbach Alpha (o)
system podrske odlu¢ivanju = 0,864, najnizi nivo Cronbach Alpha (o) je kvalitet informacija =

0.797. Ovi rezultati su prihvatljiv nivo predlozen od strane (Sekaran, 2003).Rezultati su

prikazani u sledecoj tabeli 46.

Tabela 46: Rezultati studije pouzdanosti

Broj Dimenzije '(A(;I)f a vrednost
1 Poslovna inteligencija 0.850
2 Sistemi za podrSku odlu¢ivanju 0.864
2-1 Kvalitet informacija 0.797
2-2 Kvalitet sadrzaja 0.799
3 Kvalitet donoSenja odluka 0.859
Total: 0.933
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8.3.

Poglavlje 2 - rezultati analize i testiranje hipoteza

Prema svrsi istrazivanja i istrazivanja okvira predstavljenog u prethodnom poglavlju, ovo

poglavlje opisuje rezultate statisticke analize prikupljenih podataka za istrazivanje pitanja i

istrazivanje hipoteza. Analiza podataka sadrzi opis sredstava i standardne devijacije za pitanja

studije, jednostavnu linearnu i regresivnu analizu i put kori§¢ene analize.

8.3.1. Deskriptivna analiza varijabli studije

8.3.1.1.

Poslovna inteligencija

IstrazivaC koristi aritmeticku sredinu, standardnu devijaciju, taCku znacaja 1 stepen vaznosti

kao §to je prikazano u sledecoj tabeli 47.

Tabela 47: Aritmeticka sredina, SD, stavka znac¢aja i nivo znacaja poslovne inteligencije

Broj

Poslovna inteligencija

Sredina

St.D.

T. Vrednost
izracunavanja

Sig

Stavka
znacaja

Nivo
znacaja

Poslovna inteligencija
preduzeca omogucava
prilagodavanje okruzenju

3,28

1,19

0.998

0,000

7

Visok

Inteligencija menadzera
moze da poboljsa procese
donosenja odluka

4,00

0,88

4.821

0,000

visok

Inteligencija omogucéava
pronalazenje vaznih
informacija za donoSenje
odluka

3,39

1,34

1.234

0,000

visok

Inteligencija menadzera
ukljucuje kratkoro¢ni
takticki nivo

3,94

0.91

4.328

0,000

visok

Inteligencija u preduzecu je
alat koji pruza sve
obuhvatne informacije o
spoljnom okruZenju u pravo
vreme i na pravom mestu

3,83

1,01

3.486

0,000

visok

Inteligencija preduzeca
stalno prikuplja informacije
o konkurentima, trziStima i
kupcima za podrsku
poslovnim odlukama

3,56

1,07

2.220

0,000

visok

MenadZeri preduzeca su
zainteresovani za kreiranje
neophodnih informacija za
formulisanje poslovnih
strategija

3,78

1,27

1.873

0,000

visok

Generalna aritmeticka 1 standardna
devijacija

3,68

1,09

t- vrednost tabeliranja na nivou (0<0.05) (1.658)

t- vrednost tabeliranja je izraCunata na osnovu preuzimanja znacenja stavke (3)
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U tabeli 47. je razjasnjen nivo vaznosti poslovne inteligencije, gde se aritmeti¢ka sredina
kre¢e izmedu 3.28 - 4.00, u poredenju sa generalnom aritmetickom koli¢inom 3.68. Primecuje se
da je najvece znaCenje stavke "Inteligencija menadzera moze da poboljSa procese donosenja
odluka" sa aritmetiCkom sredinom 4.00 i standardnom devijacijom 0.88. Najniza aritmeticka
sredina je za stavku "Poslovna inteligencija preduzec¢a omogucava prilagodavanje okruzenju" sa
prosekom 3.28 i standardnom devijacijom 1.19.

Na osnovu ovoga moze se zakljuciti da je nivo znacaja poslovne inteligencije preduze¢ima sa

stanovista studije uzorka bio visok.

8.3.1.2.  Sistem za podrs$ku odlucdivanju (kvalitet informacija)

Istraziva¢ koristi aritmeticku sredinu, standardnu devijaciju, stavku znacaja i nivo znacaja

kao §to je prikazano u sledecoj tabeli 48.

Tabela 48: Aritmetic¢ka sredina, SD, stavka znacaja i nivo znac¢aja kvaliteta informacija

. Kvalitet . St. T. Vrednost . Stavka | Nivo
- informacija Sl D. | izradunavanja Sig znacdaja | znadaja
Informacije u
preduzecu su sve
obuhvatne i blago
vremene
Informacije u

9 preduzecu su
razumljive, lako ih
je protumaciti
Informacije u
preduzecu su

10 | prikazane u 3,83 1,01 3.486 0,000 3 visok
odgovarajuéem
formatu
Informacijama u
11 | preduzecu se lako 3,89 0,94 4,017 0,000 2 visok
barata
Informacije u
12 | preduzeéu su 3,78 1,27 1.873 0,000 4 visok
precizne
Predstavljanje
informacija je
13 | prilagodeno 3,56 1,07 2.220 0,000 6 visok
potrebama
preduzeca
Generalna aritmeticka i
standardna devijacija

4,39 0,68 8.672 0,000 1 visok

3,61 1,11 2.233 0,000 5 visok

3,84 1,01

t- vrednost tabeliranja na nivou (0<0.05) (1.658)
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t- vrednost tabeliranja je izracunata na osnovu preuzimanja znacenja stavke (3)

U tabeli 48. je razjasnjen nivo znacaja kvaliteta informacija, gde se aritmeticka sredina krece
izmedu 3.56 - 4.39 u poredenju sa generalnom aritmetiCkom koli¢inom 3.84. Primecuje se da je
najvece znacenje stavke "Informacije u preduzecu su sveobuhvatne i blago vremene" sa
aritmetiCkom sredinom 4.39 i standardnom devijacijom 0,68. Najniza aritmeticka sredina je za
stavku "Predstavljanje informacija je prilagodeno potrebama preduzeca" sa prosekom 3.56 i
standardnom devijacijom 1.07. Na osnovu ovoga moze se zakljuciti da je nivo znacaja kvaliteta

informacija u preduze¢ima sa stanovista studije uzorka bio visok.

8.3.1.3.  Sistemi za podrs$ku odlucivanju (kvalitet sadrzaja)
IstrazivaC koristi aritmetiCku sredinu, standardnu devijaciju, stavku znacaja 1 nivo znacaja

kao $to je prikazano u tabeli 49.

Tabela 49: Aritmetic¢ka sredina, SD, stavka znacaja i nivo znac¢aja kvaliteta sadrzaja

Broj Kvalitet sadrzaja Sredina | St.D. | . T. YrednosF Sig Stayk.a le °
izracunavanja znacaja | znacaja
Sadrzaj informacija je
14 | prilagodljiv potrebama 4,05 0,78 5.711 0,000 2 visok
preduzeca

Preciznost je prilagodljiva

= potrebama preduzeca

3,56 1,07 2.220 0,000 5 visok

Informacije o iskljuc¢enju
16 | su prilagodljive 3,83 1,01 3.486 0,000 3 visok
potrebama preduzeca

Jedinice mere za merenje

kvaliteta sadrzaja 361 | 111 2233 0000 | 4 | visok
prilagodljive su

potrebama preduzeca

17

U preduzecu se lako
18 | upravlja simbolima za 4,28 0,87 6.242 0,000 1 visok
predstavljanje informacija

Generalna aritmeticka 1

standardna devijacija 3,87 0,97

t- vrednost tabeliranja na nivou (0<0.05) (1.658)
t- vrednost tabeliranja je izraCunata na osnovu preuzimanja znac¢enja stavke (3)

Tabela 49. je razjasnjen nivo znaCaja kvaliteta sadrzaja, gde se aritmeticka sredina krece
izmedu 3.56 - 4.28, u poredenju sa opStom aritmetiCkom koli¢inom 3.87. Primecuje se da je
najvece znaéenje stavke "U preduzecu se lako upravlja simbolima za predstavljanje informacija™

sa aritmetiCkom sredinom 4.28, a standardna devijacija je 0,87. NajniZa aritmeti¢ka sredina je za
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stavku "Preciznost je prilagodljiva potrebama preduzeca" sa prosekom 3.56 i standardnom
devijacijom 1,07.

Na osnovu ovoga moze se zakljuciti da je nivo znacaja kvaliteta sadrzaja preduzeéima sa

stanovista studije uzorka bio visok.
8.3.1.4. Kvalitet donoSenja odluka

Istraziva¢ koristi aritmeticku sredinu, standardnu devijaciju, stavku znacaja 1 nivo znacaja

kao $to je prikazano u tabeli 50.

Tabela 50: Aritmeticka sredina, SD, stavka znacaja i nivo znac¢aja kvaliteta donoSenja odluka

Broj Kvalitet donoSenja Sredina | st.D. | . T. yrednosf Sig Stayk.a leq
odluka izraCunavanja znacdaja | znadaja
Odluke su orjentisane
19 | nainovacijeu 3,61 1,1 2.233 0,000 6 visok
proizvodnji
Novi proizvodi se
20 | uvode u odnosu na 4,39 0,68 8.672 0,000 1 visok
potrebe kupaca
p1 | Odlukesuuskladenesa | 5 \) | ) 5 1.353 0,000 | 7 visok
politikom preduzecéa
gy | Odlukesuuskladenesa | 5393 | 4 3.486 0000 | 4 | visok
strateskim ciljevima
03 | Dugorotne odlukeprate |, 55 | g7 6.242 0,000 2 visok
rezultate preduzeca
24 | Qdlukesudostiznel 422 | 097 5.336 0000 | 3 | visok
mogu se izmeriti
Odluke u preduzecu su
25 | usmerene ka viziji 3,50 1,30 1.632 0,000 8 visok
preduzeca
Odluke u preduzeéu
26 | doprinose o stvaranju 3,67 1,15 2.472 0,000 5 visok
misije preduzeca
Generalna arltn_l_etl_c_ka i 3,87 1,06
standardna devijacija

t- vrednost tabeliranja na nivou (0<0.05) (1.658)
t- vrednost tabeliranja je izracunata na osnovu preuzimanja znacenja stavke (3)

Tabela 50. razjasnjava nivo znacaja kvaliteta donoSenja odluka, gde se aritmeticka sredina
krece izmedu 3.44 - 4.28, u poredenju sa generalnom aritmeti¢kom koli¢inom 3.87. Primecuje se
da je najveCe znaCenje stavke "Novi proizvodi se uvode u odnosu na potrebe kupaca" sa

aritmetickom sredinom 4.39, a standardna devijacija 0,68. NajniZa aritmeticka sredina je za
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stavku "Odluke u preduzecu su usmerene ka viziji preduzeca”, sa prose¢nom 3.50 i standardnom
devijacijom 1.30.

Na osnovu ovoga moze se zakljuciti da je nivo znacaja kvaliteta odlu¢ivanja preduzeéima sa

stanovista studije uzorka bio visok.

8.3.2. Testiranje hipoteza studije

Za testiranje prve, pete, Seste i poslednje hipoteze koriS¢en je upitnik i zabelezeni su i
objasnjeni slede¢i rezultati.Prema rezultatima istrazivanja vecina malih i1 srednjih preduzeca
(70,5%) u Srbiji koriste informacione sisteme. Samo njih 29,5% je odgovorilo kako ne koriste
informacione sisteme pri donosSenju odluka, $to delom pobija prvu postavljenu hipotezu koja

dovodi u pitanje koriS¢enje sistema u preduzecima.

Tabela 51: Koris¢enje poslovno inteligentnih sistema u anketiranim preduze¢ima

Koristite li poslovno inteligentne sisteme u procesu odluc¢ivanja?
Da 70.5%
Ne 29.5%

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

Da Ne

-10.00%

Slika 71: Kori$¢enje poslovno inteligentnih sistema u anketiranim preduze¢ima
Prema rezultatima istraZivanja vec¢ina malih i srednjih preduzeca (70,5%) u Srbiji koristi
poslovno inteligentne sisteme. Samo njih 29,5% je odgovorilo kako ne koriste poslovno

inteligentne sisteme u poslovanju, S§to delom pobija prvu postavljenu hipotezu koja dovodi u
pitanje upotreba ovih sistema u malim i srednjim preduze¢ima u Republici Srbiji.
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Tabela 52: Najcesca svrha koris¢enja poslovno inteligentnih sistema

NajceSca svrha koriSéenja poslovno inteligentnih sistema
(mogucde je odabrati viSe odgovora)

Zakonski obavezno izvestavanje 75.00%

Planiranje 71.50%

Kontrola tekuc¢ih aktivnosti 78.10%

Procena rezultata poslovanja 73.80%

Lociranje menadzerske odgovornosti 30.00%

Donosenje menadzerskih odluka 62.30%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00%

Zakonski Planiranje Kontrola Procena Lociranje Donosenje
obavezno tekucih rezultata menadzZerske menadzerskih
izvesStavanje aktivnosti  poslovanja odgovornosti  odluka

Slika 72:Najcesc¢a svrha koriS¢enja poslovno inteligentnih sistema

Najcesca svrha u koju se koriste poslovno inteligentni sistemi je, prema istrazivanju, kontrola
tekuc¢ih aktivnosti, ali ni zakonski obavezno izveStavanje, planiranje 1 procena rezultata
poslovanja ne zaostaju puno. To se pripisuje moguénosti zaokruzivanja vise odgovora u ovom
pitanju, a ta mogucnost je data iz razloga §to se ponekad isti podaci mogu koristiti u viSe analiza,
odnosno u viSe svrha. Kao $§to je vidljivo na grafikonu, poslovno inteligentni sistemi se najmanje
koriste za lociranje menadZerske odgovornosti, §to verovatno proizlazi iz ¢injenice da su u
uzorku uzeta mala i1 srednja preduzeéa u kojima menadzerske pozicije nisu toliko izrazene,

posebno u malim preduze¢ima, sa malim brojem zaposlenih.
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Tabela 53: Osnova za donosenje poslovnih odluka

Sto od navedenog Koristite kao osnovu u donoSenju poslovnih odluka:
Izvestaji iz transakcionih baza 19.90%
Upravljacko-informacioni sistem 36.80%
Sistem temeljen na bazi znanja 6.40%
Temeljni finansijski izvestaji 34.10%
Nesto drugo 2.70%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00% I
Izvestaji iz transakcionih Upravljacko-informacioni Sistem temeljen nabazi ~ Temeljni finansijski Nesto drugo

baza sistem znanja izvestaji

Slika 73: Osnova za dono$enje poslovnih odluka

Takode se dovodi u pitanje kvalitetna izgradenost i integrisanost poslovno inteligentnih
sistema unutar preduzeca Sto potvrduje prvu hipotezu u delu da je u malim i srednjim

preduze¢ima u Srbiji informacioni sistem zastareo i neadekvatno izgraden.

Dakle, istrazivanje je pokazalo da preduzeéa najvise koriste upravljacko-informacioni sistem,
a najmanje se Kkoristi sistem temeljen na bazi znanja. Sistem temeljen na bazi znanja, odnosno
eksportni sistem, omogucéava prikaz problema i nalaZenje njihovih resenja za one probleme za
Cije reSavanje ne postoje gotove procedure ili formule. Rezultati istrazivanja pokazuju da
preduzeca najmanje koriste ovu vrstu sistema Sto dokazuje da mala i srednja preduzeca iz uzorka
obavljaju ve¢inom rutinske zadatke u kojima se retko pojavljuju neocekivani problemi za ¢ije bi
reSavanje bio potreban sistem temeljen na bazi znanja. Isto tako, jedan od razloga zasto ovakve
vrste sistema nisu u upotrebi je zasigurno i potrebno ulaganje za njihov razvoj.
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Tabela 54: Najcesce koriséeni postupci u poslovnom odluéivanju

Koje postupke najceSce koristite u poslovnom odluéivanju?

Relativni ekonomski pokazatelji 34.30%
Poredenje ostvarenih i planiranih veli¢ina 57.10%
Poredenje s rezultatima najboljih u bransi 8.60%

Prema istrazivanju, naj¢es¢e koris¢eni postupci u poslovnom odlucivanju su poredenje
ostvarenih i planiranih velicina (57.10%), a najmanje koriS¢eni postupak je poredenje sa
rezultatima najboljih u bransi (8.60%). Relativne ekonomske pokazatelje koristi 34,30%

anketiranih preduzeca.
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00%

0.00%
Relativni ekonomski Poredenje ostvarenih i Poredenje s rezultatima
pokazatelji planiranih veli¢ina najboljih u bransi

Slika 74: Naj¢esc¢e koris¢eni postupci u poslovnom odlucivanju

Tabela 55: Koliko ¢esto se aktuelizuju poslovne informacije u sistemu

Koliko Cesto aktuelizujete poslovne informacije u sistemu?
Svakodnevno 61.10%
Nedeljno 16.70%
Mesecno 13.30%
Polugodisnje 0.00%
Godi$nje 0.00%
Prema potrebi 8.90%
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70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%

Svakodnevno Nedeljno Mesecno  Polugodisnje  Godisnje Prema
potrebi

Slika 75: Koliko Cesto se aktuelizuju poslovne informacije u sistemu

Najve¢i broj preduzeca iz uzorka svoje podatke aktualizira na svakodnevnoj bazi, Cak

61.10% preduzeca, dok nijedno preduzece nije odgovorilo da podatke aktuelizuje na godisnjoj 1

polugodi$njoj osnovi. To je dobar pokazatelj za preduzeca u Srbiji jer je u odlu¢ivanju bitno da

podaci, odnosno informacije budu aktuelne, samim time su i rezultati tacniji i precizniji.

Tabela 56: Nacin nabavke poslovno inteligentnih sistema

Kako nabavljate poslovno inteligentne sisteme?

Kupovinom od jednog dobavljaca 29.10%
Kupovinom od viSe dobavljaca 34.80%
U sopstvenoj reziji 3.30%

Kupovinom 1 u sopstvenoj reziji 32.80%
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40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Kupovinomod  Kupovinom od vise U sopstvenoj reziji ~ Kupovinom i u
jednog dobavljaca dobavljaca sopstvenoj reziji

Slika 76: Nacin nabavke poslovno inteligentnih sistema

Istrazivanje je pokazalo da se nabavka poslovno inteligentnih sistema u veéini malih 1
srednjih preduzeca odvija kupovinom (63,9%), ili od jednog ili od viSe dobavljaca. Takode,
veliki procenat preduzeca nabavku vrsi kombinacijom kupovine u sopstvenoj reziji (32,8 %), dok
najmanji broj preduzeca razvija inteligentne sisteme u sopstvenoj reziji. To je 1 ocekivano zbog
toga $to se za uzorak za mala i srednja preduzeca kojima verovatno sopstveni razvoj ne bi bio

isplativ, posebno stavlja naglasak na mala preduzeca.

Tabela 57: Svrha kori$¢enja poslovno inteligentnih sistema

Kako koristite poslovno inteligentne sisteme ?

Za donoSenje odluka 6.90%
Za kontrolu izvrSenja 7.80%
Za oboje 83.40%
Za nesto drugo 1.90%
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izvrSenja

Slika 77: Svrha kori$¢enja poslovno inteligentnih sistema

Na pitanje kako koriste poslovno inteligentne sisteme, najviSe preduzeca je odgovorilo da ih
koriste 1 za donoSenje odluka 1 za kontrolu izvrSenja (83,4%). Samo 14,7% ih je odgovorilo kako
ih koristi za jedno od ta dva ponudena odgovora. Na kraju, ono $to je najvaznije, istrazivanje je
pokazalo da se velikoj ve¢ini malih 1 srednjih preduzeca poslovanje poboljsalo uvodenjem
inteligentnih sistema za podrsku odlu¢ivanju. Samo 8,8% preduzeca je odgovorilo kako im je
poslovanje ostalo na istom nivou.

Tabela 58: Uticaj uvodenja IS-a na poboljsanje poslovanja

Da li Vam se poslovanje poboljsalo nakon uvodenja IS-a?
Da 94.20%

Ne 5.80%
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Slika 78: Uticaj uvodenja IS-a na poboljSanje poslovanja

Tabela 59: Poboljsanje poslovanja nakon uvodenja IS-a u procentima

Ako jeste, koliko?

Manje od 10% 4.40%
10%-30% 30.00%
30%-50% 26.60%
50%-80% 25.10%
80%-100% 13.80%

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%

Manje 0d10%  10%-30% 30%-50% 50%-80% 80%-100%

Slika 79: Pobolj$anje poslovanja nakon uvodenja IS-a, u procentima
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Na grafiku se moze videti da je naviSe preduzeca imalo poboljSanje poslovanja u rangu od
10% do 30%. Najmanje preduzeca je imalo minimalan nivo pobolj$anja, Sto dokazuje vaznost

poslovno inteligentnih sistema u poslovnom odlu¢ivanju i samom poslovanju preduzeca.

U narednom delu istraziva¢ testira hipoteze koje pokazuju postojanje znacajnog uticaja jedne
varijable na drugu (hipoteza 2 i 3) kroz jednostavnu linearnu regresionu analizu sa (F) testom

koriste¢i ANOVA tabelu i analizu putanje na slede¢i nacin:

e za testiranje ove hipoteze, istraziva¢ koristi jednostavnu regresionu analizu kako bi se
osigurao uticaj poslovne inteligencije na kvalitet odlucivanja, kao Sto je prikazano u
tabeli 60.

Tabela 60: Jednostavna regresiona analiza rezultata ispitivanja uticaja poslovne inteligencije na

kvalitet odlucivanja u preduze¢ima

(R) | (R) | Fradunanje | DF | Sig* B | T racunanje | Sig*

Kvalitet

.. 0.555 | 0.308 2.224 156 | 0.000 | 0.555 1.491 0.000
odlu¢ivanja

*znacCaj uticaja na nivou (a < 0.05)

Iz tabele 60 istraziva¢ primecuje da postoji znacajan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet
odlu¢ivanja u preduzeéima. R je (0.555) na nivou (a < 0.05), dok je R? (0.308).

Ovo znaci da (0.308) kvalitet donoSenja odluka u preduzecu rezultira promenljivoséu od
promenljivosti u poslovnoj inteligenciji. Sobzirom da je B (0.555) znaci da ¢e povecanje jedne
jedinice u poslovnoj inteligenciji povecati vrednost kvaliteta odlu¢ivanja u malim i srednjim
preduzec¢ima (0.555). ZnacCajan uticaj potvrduje F izraCunat kao (2.224) i to je znacaj na nivou (o
< 0.05), a to potvrduje istinitost hipoteze da postoji znac¢ajan pozitivan direktan uticaj poslovne

inteligencije na kvalitet odlucivanja u preduzecima, i na taj nacin, je prihva¢ena hipoteza.

Tabela 61: Jednostavna regresiona analiza rezultata ispitivanja uticaja poslovne inteligencije na

kvalitet informacija u preduze¢ima

(R) | (R» | F radunanje DF Sig* B Tracunanje | Sig*

Kvalitet

informacija 0.568 | 0.323 1.908 145 0.000 | 0.568 1.381 0.000

*znacaj uticaja na nivou (a < 0.05)

Iz tabele 61. istraziva¢ primecuje da postoji znacajan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet
informacija u preduzeéima. R je (0.568) na nivou (a < 0.05); dok je R? (0.323). To znaéi da
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(0.323) kvalitet informacija u preduzeéima rezultira promenljivos¢u od promenljivosti u
poslovnoj inteligenciji. Posto je B (0,568) znac¢i da ¢e povecanje jedne jedinice u poslovnoj
inteligenciji povecati kvalitet informacija u malim i srednjim preduze¢ima u vrednosti od 0.568.
Znacajan uticaj potvrduje F izraunat kao 1.908 i to je znacaj na nivou a < 0.05, i to potvrduje
varijaciju hipoteze da postoji znacajan pozitivan direktan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet

informacija u preduze¢ima i na taj nacin, je prihvaéena hipoteza.

Tabela 62: Jednostavna regresiona analiza rezultata ispitivanja uticaja poslovne inteligencije na

kvalitet sadrzaja u preduze¢ima

(R) | (R?) | Fracunanje | DF | Sig B | T racunanje | Sig

Kvalitet
odlucivanja

0.414 | 0.172 0.622 134 0.000 | 0.414 0.789 0.000

*znacaj uticaja na nivou (a < 0.05)

Iz tabele 62. istraziva¢ primecuje da postoji znacajan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet
sadrzaja u preduzeéima. R je (0.414) na nivou (a < 0.05); dok je R? (0.172). To znaci da (0.172)
kvalitet sadrzaja u preduzec¢ima rezultira promenljivos¢éu od promenljivosti u poslovnoj
inteligenciji. Posto je B(0.414) znac¢i da ¢e povecanje jedne jedinice u poslovnoj inteligenciji
povecati kvalitet informacija u preduze¢ima u vrednosti od 0.414. Znacajan uticaj potvrduje F
izracunat kao 0.622 i to je znacaj na nivou a < 0.05, i to potvrduje varijaciju i ove hipoteze da
postoji znacajan pozitivan direktan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet sadrzaja u

preduze¢ima 1 na taj nacin, je prihvaéena hipoteza.

Tabela 63:Jednostavna regresiona analiza rezultata ispitivanja uticaja kvaliteta informacija na

kvalitet donoSenja odluka u preduze¢ima

(R) | (R? | F racunanje DF Sig B T racunanje | Sig

Kvalitet

v 0,663 | 0,440 3,143 145 0,000 | 0,663 1,773 0,000
odlu¢ivanja

*znacaj uticaja na nivou (a < 0.05)

Iz tabele 63. istraziva¢ primecuje da postoji znacajan uticaj kvaliteta informacija na kvalitet
donosenja odluka u preduzeé¢ima. R je (0.663) na nivou (o < 0.05), dok je R? je (0.440). To znaéi
da (0.440) kvalitet donoSenja odluka u preduze¢ima rezultira promenljivoséu od promenljivosti
kvaliteta informacija. PoSto je P(0.663) znaci da ¢e povecanje jedne jedinice u kvalitetu
informacija povecati kvalitet donoSenja odluka u preduze¢ima u vrednosti od 0.663. Znacajan

uticaj potvrduje F izracunat kao 3,143 i to je znacaj na nivou a < 0.05, i to potvrduje varijaciju
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hipoteze da postoji znacajan pozitivan direktan uticaj kvaliteta informacija na kvalitet donoSenja

odluka u preduze¢ima i poslovnim sistemima, i na taj na¢in, je prihvacena hipoteza.

Tabela 64: Jednostavna regresiona analiza rezultata ispitivanja uticaja kvaliteta sadrzaja na

kvalitet donosenja odluka u preduze¢ima

(R) | (R) | Fracunanje | DF | Sig B | Tracunanje | Sig

Kvalitet

... . 10,155 | 0,024 0,099 145 | 0,000 | 0,155 0,315 0,000
odlu¢ivanja

*znacaj uticaja na nivou (a < 0.05)

Iz tabele 64. istraziva¢ primecuje da postoji znaCajan uticaj kvaliteta sadrzaja na kvalitet
donosenja odluka u preduzeéima. R je (0.155) na nivou (o < 0.05), dok je R? (0.024). To zna¢i da
(0.024) kvalitet donoSenja odluka u preduzec¢ima rezultira promenljivosS¢u od promenljivosti
kvaliteta sadrzaja. PosSto je B(0.155) znac¢i da ¢e povecanje jedne jedinice u kvalitetu sadrzaja
povecati kvalitet donoSenja odluka u preduzec¢ima u vrednosti od 0.155. Znacajan uticaj
potvrduje F izracunat kao 0,099 1 to je znacaj na nivou a < 0.05, 1 to potvrduje varijaciju hipoteze
da postoji znaCajan pozitivan direktan uticaj kvaliteta sadrzaja na kvalitet donoSenja odluka u

preduzecima 1 poslovnim sistemima, i na taj nacin, je prihva¢ena hipoteza.

Za testiranje prvog dela Cetvrte hipoteze - Postoji znaCajan pozitivan indirektan uticaj
poslovne inteligencije na kvalitet donoSenja odluka po kvalitetu informacija u preduze¢ima i
poslovnim sistemima na nivou (a < 0.05), istraziva¢ koristi analizu putanje (Amos Programming)

kako bi se osigurao uticaj poslovne inteligencije na kvalitet donoSenja odluka u preduzeéima.

Tabela 65: Analiza puta rezultata ispitivanja uticaja poslovne inteligencije na kvalitet donoSenja
odluka na osnovu kvaliteta informacija u preduzeé¢ima

Chi? Chi? GFlI CFI RMSEA Direktan efekat Sig*
raunanje | podneto Indirektan
efekat
Poslovna Poslovne inteligencije na
|nte||ge_ncua i kvalitet informacija 0525
kvalitet
donosenja 12.768 3.299 0.932 | 0.892 | 0.024 0.350 0.000
odluka kroz Kvalitet informacija
kvalitet na kvalitet donosenja 0.631
informacija odluka

RMSEA: Koren srednje kvadratne greske aproksimacije mora biti priblizan nuli
GFI: Dobar pogodan indeks mora biti priblizan jedinici
CFI: Uporedni pogodni indeks mora biti priblizan jedinici
Iz tabele 65. istraziva¢ primecuje da postoji znacajan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet
donosenja odluka na osnovu kvaliteta informacija U preduze¢ima. Chi? je 12.768 na nivou (o <

0.05), dok je GFI (0.932) priblizan jedan. Na istoj strani CFI je (0.892) priblizno jedan, dok je
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RMSEA (0.024) priblizna nuli, kao direktan efekat je (0.525) izmedu poslovne inteligencije 1
kvaliteta informacija, (0.631) izmedu kvaliteta informacija i kvaliteta donosenja odluka. Takode,
indirektan efekat je (0.350) izmedu poslovne inteligencije i kvaliteta donoSenja odluka na osnovu
kvaliteta informacija u preduze¢ima. Dakle, prihvata se prvi deo hipoteze.

Sada treba testirati i drugi deo hipoteze koji kaze da postoji znacajan pozitivan indirektan
uticaj poslovne inteligencije na kvalitet odlu¢ivanja na osnovu kvaliteta sadrzaja preduzeéa na
nivou (o < 0.05). Istraziva¢ ponovo Koristi analizu putanje (Amos Programming) kako bi se
osigurao uticaj poslovne inteligencije na kvalitet donoSenja odluka na osnovu kvaliteta sadrzaja u

preduze¢ima.

Tabela 66: Analiza puta rezultata ispitivanja uticaja poslovne inteligencije na kvalitet donoSenja

odluka na osnovu kvaliteta sadrzaja u preduze¢ima

Chi? Chi2 GFI CFl RMSEA . Indirektan Sig*
L . Direktan efekat
radunanje podneto efekat
Poslovna Poslovne
inteligencija i kvalitet inteligencije po 0.619
donosenja odluka kvalitetu sadrzaja
kroz kvalitet sadrzaja 18.987 3.299 0.935 | 0.898 0.049 Rvalitet sadizaia 0.323 0.000
na kvalitet 0.521
donosenja odluka

RMSEA: Koren srednje kvadratne greske aproksimacije mora biti priblizan nuli
GFI: Dobar pogodan indeks mora biti pribliZzan jedinici
CFI: Uporedni pogodni indeks mora biti priblizan jedinici,

Iz tabele 66. istraziva¢ primecuje da postoji znacajan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet
donosenja odluka na osnovu kvaliteta sadrzaja u preduzeéima. Chi? je 18.987 na nivou a < 0.05,
dok je GFI (0.935) priblizan jedan. Na istoj strani CFI je (0.898) priblizan jedan, dok je RMSEA
(0.049) priblizna nuli, kao direktan efekat je (0.619) izmedu poslovne inteligencije i kvaliteta
sadrzaja, (0.521) izmedu kvaliteta sadrzaja i kvaliteta donoSenja odluka. Takode, indirektan
efekat je (0.323) izmedu poslovne inteligencije 1 kvaliteta donoSenja odluka kroz kvalitet

sadrzaja U preduze¢ima. Dakle, ovim se prihvata Cetvrta hipoteza u potpunosti.
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9. UNAPREDENJE POSLOVANJA POSLOVNOM

INTELIGENCIJOM

Preduzece ,,DP Klokot banja“ ne koristi pun potencijal poslovne inteligencije. SQL Server
Data Tools for Visual Studio 2012 koji preduzece koristi za izvoz podataka u Eksel i koris¢enja
Eksela kao alata poslovne inteligencije su samo jedna od brojnih mogucnosti. Mogu se kreirati
razni tipovi projekata, sa raznim alatima 1 kontrolama medu kojima su 1 projekti za izveStavanje,
ETL protok podataka, OLAP kocke i rudarenje podataka (data mining).

U bazi podataka se ¢uvaju razni podaci u kojima se nalazi veliki poslovni potencijal. Neke od
daljih moguénosti primene poslovne inteligencije, kako bi se ovi podaci iskoristili na najbolji
nacin su koris¢enje ETL-a, Data warehouse-a i Data mininga-a (rudarenja podataka).

ETL (Extract Transform Load) je faza u kojoj se vrSi raspakovanje podataka odnosno
mapiranje potrebnih elemenata podataka u ciljne fajlove ili baze podataka, zatim se vrsi
transformacija tih izvornih podatka u oblik predviden za punjenje 1 na kraju se ti podaci smestaju
u skladiSte podataka (Data warehouse). Ovo je faza koja ¢e se pobrinuti da se u skladiStu
podataka nadu samo oni podaci koji su relevantni za analizu, kako bi se stvorile Sto korisnije
informacije koje bi zaposleni ovog preduze¢a mogli da analiziraju.

Ovo bi bilo preduslov za koris¢enje OLAP alata (mada se Eksel u ovom delu pokazao veoma
dobro upotrebom Pivot tabela). Na taj na¢in korisnici bi mogli da analiziraju podatke kako bi
primetili nove obrasce, veze i razumevanja koja su korisna za uspe$no donoSenje odluka.
Skladista podataka podrZzavaju viSedimenzionalnu analizu podataka (OLAP- online analytical
processing), omogucavajuc¢i korisnicima da vide iste podatke na razliCite nacine Kkoristeci
visestruke dimenzije. OLAP je tehnologija za Cuvanje, upravljanje i za selektovanje podataka

specificno dizajnirane za podrsku sistema poslovne inteligencije.

Zaposlenima bi bilo omoguceno da podatke vide u formatu koji je za njih najpogodniji
(sli¢no Pivot tabelama), da vrse razli¢ite dodatne analize, da dobiju odgovore na razne ad hoc

upite u veoma brzom vremenskom periodu kako bi dosli do mnogih korisnih informacija.

Sve ovo do sada su zaposleni donekle mogli dobiti i preko Ekselovih alata AutoFilter-a,
naprednog filtera (advance filter) i Pivot tabela. Ono $to bi znafajno promenilo analizu
informacija i poboljsalo poslovanje preduzeca je Data mining (rudarenje podataka). To je deo za
koji ne bi bili dovoljni zaposleni preduzeca ,,DP Klokot banja®“, ve¢ bi se morali angazovati

strunjaci iz te oblasti koji bi analizirali sadrzaj skladiSta podataka i trazili razne obrasce,
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skrivene veze i pravila za predvidanje buduéeg ponasanja. Rudarenjem podataka bi se zaista
doslo do informacija koje ,,zlata vrede®. Te informacije treba iskoristiti na najbolji moguéi nacin

iuz pomo¢ njih donositi odluke koje ¢e poboljsati poslovanje.

Ukratko, da bi implementacija PI projekta bila uspesna i da bi u buduénosti donela opipljive
poslovne prednosti za mala i srednja preduzecéa, neophodno je ispuniti neke osnovne uslove:

e Pl sistem mora biti deo poslovne strategije kompanije. Strategija mora odgovarati
stvarnim potrebama korisnika i podrzati klju¢ne procese 1 poslovne odluke na svim
nivoima upravljanja (strateski, takticki i operativni). Znanje o moguc¢nostima. Pl sistema
u kontekstu poslovnih izazova postaje neophodno za preduzece. Potrebno je dobro
razumevanje procesa donoSenja odluka, jer se samo tada PI sistem moze efikasno
koristiti.

e Upravljanje implementacijom Pl sistema trebalo bi da bude centralizovano, ali svi
njegovi potencijalni korisnici treba da budu uklju¢eni u implementaciju. Samo takva
situacija ¢e korisnicima omoguciti prilagodavanje funkcionalnosti PI sistema
individualnim potrebama uz istovremeno obezbedenje pravilnog ponaSanja i uspeha
implementacije.

e Implementacija PI sistema zahteva odgovaraju¢a znanja i veStine za implementacijuPI.
Kompetentan projektni tim, koji se sastoji od menadzera, zaposlenih 1 stru¢njaka za IT, je
od sustinskog znacaja.

e Projekat implementacije Pl sistema mora imati sponzora Kkoji je pozicioniran u
organizacionoj hijerarhiji $to je viSe moguce. Potrebno je obavezivanje menadzera,
posebno odbora, u procesu biranja i implementacije PI sistema. Ovo ¢e obezbediti
adekvatne resurse i biti jasan signal zaposlenima koji znac¢aj menadzment pridaje Pl
projektu.

e Sistem PI zahteva stalni razvoj i prilagodavanje novim izazovima i1 ocekivanjima
preduzeca. Posledica ne-razvoja sistema PI je njegova deprecijacija i povlacenje;

e Korisnicima je neophodno da mogu da koriste PI sistem. Ovo se moze pruziti
obucavanjem osoblja i uspostavom ,,jednostavnog i lakog sistema za koris¢enje “.

e TrosSak implementacije PI mora pokriti troskove tehnologije, ali takode ukljuc¢uje mere za
uspostavljanje projektnog tima, tehnicku podrSku, sustinsku podrsku, upravljanje
promenama, obuku zaposlenih, kao i1 odrZavanje i1 razvoj PI sistema u buducnosti. U
suprotnom, preduzece dobija snazan alat koji niko nece koristiti. PredloZena istrazivanja i
zaklju¢ci odreduju kurseve akcije za MSP 1 projektne timove koji su osporeni
implementacijom PI sistema.
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Jo§ jedna od moguénosti poslovne inteligencije, a koje pruza SQL Server Data Tools for
Visual Studio 2012 je pravljenje izvestaja od podataka iz baze. U okviru Reporting Services-a
postoji projekat Report Server Project, koji omogucava kreiranje raznih izvestaja. Medutim, ovo
je nesto Sto se takode moze raditi i u Ekselu.

Prednosti koje sistemi za poslovnu inteligenciju pruzaju su:

1) poboljsanje procesa upravljanja;

2) planiranje, kontrola, merenje i primena promena koje dovode do povecanja prihoda i
smanjenja troskova;

3) unapredenje poslovnih operacija;

4) detekcija prevara, obrada narudzbenica, kupovine koje rezultuju povecanim prihodima i
smanjenim troSkovima;

5) inteligentna prognoza i predvidanje buducnosti.
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10. ZAKLJUCAK

Kvalitetna integracija poslovnih procesa u malim i srednjim preduzeéima podrazumeva
uspostavljanje skladnog toka informacija i komunikacije. Dvadeset prvi vek je vek informacija,
znanja i uvodenja sistema za poslovnu inteligenciju koja je veoma isplativa investicija. Nauka,
tehnika i tehnologija toliko se brzo razvijaju da dovode do radikalnih promena u podrucju
organizacije poslovnih procesa, upravljanja i samog rukovodenja. Informacija koja ukljucuje
znanje, predstavlja jedan od najvaznijih resursa preduzeca. Poslovni podaci i istrazivanja
pruzaju primarne i naknadne informacije o trzistu, potroSacima, konkurenciji 1 ostalim ¢iniocima
poslovanja na osnovu kojih se moze definisati strategija poslovanja. U dinami¢nom poslovnom
okruzenju kakvo je danas, od klju¢nog znacaja za firmu je da Sirokom krugu poslovnih korisnika
obezbedi efikasan, brz, jeftin i jednostavan pristup potrebnim informacijama. Mala i srednja
preduzeca u tranzicionim ekonomijama pa 1 u Srbiji suoCena su sa znacajnim nedostatkom
resursa za primenu savremenih poslovno inteligentnih sistema. S druge strane ovi sistemi su u
svom razvoju podrazumevali kako znafajna finansijska ulaganja, tako 1 odredena specificna
znanja za primenu. Dostizanjem zrelosti ovih sistema kroz primenu i razvoj u velikim sistemima
otvorio se prostor za njihovu primenu i u manjim institucijama. Ujedno, preokupiranost
preduzetnika svakodnevnim poslovanjem 1 konfuznim drustveno-ekonomskim okruzenjem
onemogucavala ih je u sagledavanju kvalitetnijeg, efikasnijeg i produktivnijeg koris¢enja resursa

kojima raspolazu.

KPI su klju¢ni indikatori uspesnosti (ili neuspesnosti) 1 merila koja podrzavaju poslovnu
strategiju 1 uspesno poslovanje preduzeca i odrazavaju meru uspesnosti poslovanja i odrzivost

poslovne strategije preduzeca, pa samim tim KPI su glavni ¢inioci izveStaja za menadzment.

Potreba za uvodenjem 1 koris¢enjem sistema poslovne inteligencije u uspesnim kompanijama
javlja se kao poslovna potreba kako bi one odgovorile izazovima kao S§to su globalizacija,
povecana ocekivanja potroSaca, agresivna konkurencija, udruZivanje 1 pripajanje, razvoj

distributivnih kanala i ponude robe i usluga, koje znatno nadmasuju traznju.

Rezultati istrazivanja disertacije dokazuju Cinjenicu da postoji i da je moguca transformacija
malih i srednjih preduzeca ka konceptu poslovne inteligencije uz koris¢enje postojecih i novih
resursa, a da za dalji razvoj postoje mere i instrumenti ekonomske politike i drustvene institucije

koji bi u tome znacajno pomogli.

Uvodenjem sistema poslovne inteligencije u preduze¢ima stvara se okruzenje u kojoj
poslovni korisnici dobijaju pouzdane, sigurne, konzistentne, razumljive, lako manipulativne i

pravovremene informacije. Vazno je samo te informacije iskoristiti na najbolji moguéi nacin 1
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time poboljsati celokupno poslovanje. Rast malih i srednjih preduzeca treba razumeti kao
generator ekonomskog razvoja nacionalnih ekonomija koje posluju u globalnom okruzenju i
imaju potrebu svakodnevno donositi razli¢ite poslovne odluke da bi opstali i dalje ostvarivali
planiran rast. Ovim radom je upravo pokazana primena poslovne inteligencije u malim i srednjim

preduzecima u Srbiji koja implicira njihov rast u brzom tempu globalizacije.

Jednim dobrim delom se ovo moze uraditi i uz pomo¢ Eksela i njegovih alata kao $to su
AutoFlter, napredni filter (advance filter) i Pivot tabele, kao $to je i pokazano u ovom radu na
brojnim primerima nad podacima baze DP_Klokot preduzeca ,,DP Klokot banja‘“. Naravno to su

samo neke od moguénosti koje ovi alati omogucavaju.
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11. SPISAK SKRACENICA

AHP (Analytical Hierarchy Process) — analiticki hijerarhijski proces

ANN (Artificial Neural Networks) — vestacka neuronska mreza

API (Application programming interface) — aplikacioni programski interfejs

B2B (Business-to-Business) — poslovanje izmedu preduzeca

B2C (Business-to-Customer) — poslovanje sa klijentima

BARC (Business Application Research Center) — centar za istraZivanje poslovnih
aplikacija

Bl ( Bisiness Intelligence) — poslovna inteligencija

BIDS (Business Intelligence Development Studio) — softver za razvijanje i analizu
reSenja poslovne inteligencije

BIS (Business Intelligence System) — poslovno inteligentni sistem

BPM (Business Process Management) — performanse upravljanja poslovanjem

BPR (Business Process Reengineering) — restrukturiranje poslovnih procesa

BPWin (Business Process for Windows) — CASE alat za modeliranje procesa za
Windows (funkcionalna analiza)

BSC (Balanced Scorecard) — metodologija strateSkog planiranja

C2C (Customer-to-Customer) — poslovanje izmedu klijenata

CASE (Computer Aided System Engineering) — aktivnost razvoja softverskih proizvoda
uz pomoc¢ racunara

CBIS (Competitive Business Intelligence System) — konkurentni poslovni informacioni
sistem

CGI (Common Gateway Interface) — metod za dinami¢ko kreiranje web stranica

CPM (Corporate Performance Management) — upravljanje rezultatima poslovanja

CRM (Customer Relationship Management) — upravljanje odnosima sa Klijentima

CSF (Critical Success Factors) - kriti¢ni faktori uspeha

DBMS (DataBase Management System) — sistem za upravljanje bazom podataka

DDL (Data Definition Language) — podvrsta SQL jezika

DM (Data mining) — pretrazivanje podataka

DML (Data Manipulation Language) - podvrsta SQL jezika

DMO (Distributed Management Objects) — distribuirani objekti menadzmenta

DP — drustveno preduzece

DPC (Deferred Process Call) — odlozeni procesni poziv
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DRI (Declarative Referential Integrity) — deklarativni referentni integritet

DSI (Decision Support Interface) — interfejs podrska odlu¢ivanju

DSN (Data Source Name) — ime izvora podataka

DSS (Decision Support Systems) — sistemi za podrsku u odlucivanju

DTS (Data Transformation Services) — usluge prenosa podataka

DW (Data Warehouse) — skladiste podataka

EIS (Executive Information Systems) — izvr$ni informacioni sistemi

EPM (Enterprise Performanse Management) — upravljanje performansama preduzeca
ERP (Enterprise Resource Planning) — planiranje resursa u korporaciji

ERwin Entity Relationships for Windows — CASE alat za modeliranje podataka
(informaciona analiza)

ESS (Executive Support Systems) — izvr$ni sistemi podrske

ETL (Extract, Transform and Load) — izvoz, transformacija i u¢itavanje podataka

FASMI (Fast Analysis of Shared Multidimensional Information) — brza analiza
zajednickih viSedimenzionalnih informacija

FIFO (First In-First Out) — prvi ulaz, prvi izlaz

GIS (Geographic Information Systems) — geografski informacioni sistemi

HOLAP (Hybrid Online Analytical Processing) — hibridna analiti¢ka obrada podataka u
realnom vremenu

IBM (International Business Machines) — kompanija za ra¢unarske tehnologije

IDEFO (Integration Definition Functional Modeling IE Information Engineering)

IDSS (Intelligent Decision Support Systems) - inteligentni sistemi za podrsku
odlucivanju

IS — Informacioni sistem

ISO (International Organization for Standardization) — medunarodna organizacija za
standardizaciju

ISQL (Interactive Structured Query Language) — interaktivni SQL jezik

IT (Information Technology) — informaciona tehnologija

1Q (Inteligence Quotient) — koeficijent inteligencije

KAM (Key Account Management) — upravljanje sa klju¢nim klijentima

KDD (Knowledge Discovery in Databases) - otkrivanje znanja u bazama podataka

KE (Knowledge Engineering) — inZenjerstvo znanja

KM (Knowledge Management) — upravljanje znanjem

KPI (Key Performance Indicators) — klju¢ni indikatori performansi
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MIS (Management information systems) — menadzment informacionih sistema

MSP — mala i srednja preduzeéa

MSS (Management Support Systems) — sistemi za podrsku menadzmentu

MOLAP (Multidimensional OLAP) — visedimenzionalna skladista u masini

NSV — Neto sadasnja vrednost

ODBC (Open DataBase Connectivity) — interfejs za pristup bazi podataka

ODS (Operational Data Storage) — skladiste operativnih podataka

OLAP (Online Analytical Processing) — analiti¢ka obrada podataka u realnom vremenu
OLE DB (Object Linking and Embedding DataBase) — unapredena verzija ODBC-a
OLTP (Online Transaction Processing ) — online obrada transakcija

PDA (Personal Digital Assistant) — li¢ni digitalni pomo¢nik (miniracunar)

PIS — poslovno inteligentni sistem

PK (Primary Key) — primarni klju¢

POC (Proof of Concept) — dokaz koncepta

RAD (Rapid Application Development) — brzi razvoj aplikacija

RDBMS (Relational DataBase Management System) — relacioni sistem za upravljanje
bazom podataka

RI (Referential Integrity) — referentni integritet

Rol (Return of Investments) — povratak invsticija

ROLAP (Relational OLAP) — relaciona analiticka obrada podataka u realnom vremenu
SAP ( nem. Systeme Anwendungen und Produkte) — sistemi, aplikacije i proizvodi
SPM (Strategic Enterprise Management) — upravljanje strateskim performansama
SPSS (Statistical Package for Social Sciences) — statisticki paket za drustvene nauke
SQL (Structured Query Language) — strukturalni upitni jezik za rad sa bazama podataka
TDWI (The Data Warehousing Institute) — institut za skladistenje podataka

TQM (Total Quality Management) — totalni menadzment kvaliteta

UML (Unified Modeling Language) — jedinstveni graficki jezik za modelovanje objektno
orijentisanog softvera

UNC (Universal Naming Convention) — univerzalna konvencija o imenovanju

VNM (Virtual Neural Network) — vestacka neuronska mreza

XML (Extensible Markup Language) — prosirivi programski jezik za markiranje
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Junnomupao Ha Dakynarery TexHHUKUX Hayka y KocoBckoj Mutposuim 2007/2008 rogune. Ox
1991. romune pamu y JIT “Kinokor bama” — Kiokor, The je paano Ha BUIIE pyKoBojaehux
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M3JABA O AYTOPCTBY

Mornucaru Cnacuh Bob6au

Bpoj ynuca 6/2013

MU3jas/byjem aa je QOKTOPCKa AucepTauuja nog HaCNoBOM
YTuuaj yHKUMOHANHE NPUMEHE NOCNOBHO UHTE/IMFEHTHUX CUCTeMa Ha

edeKTMBHOCT U epMKaCcHOCT nocnosarwa npeayseha

e Pe3yntar cONCTBEHOr UCTPAXKMBAYKOr pasga

e [la npegnoxeHa AucepTaumja y UeNuHu HU Y Aen0oBuma Huje 6una npeanoxeHa
3a pobujarbe 6uno Koje gunnome Npema CTyAujCKUM NPorpammuma Apyrux
BMCOKOWKONCKUX YCTAHOBA;

e [la cy pe3yntaTv KOPEKTHO HaBEeAeHU U

e [la HMCaMm KpWHKO/Na ayTOPCKa NPaBa U KOPUCTUO UHTENEKTYaNHY CBOjUHY APYIUX
nvua

Y Beorpagy 25.06.2018

Mornuc gokTopanaa
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Anda BK YHusepaurter

M3JABA O UCTOBETHOCTM WTAMNAHE M ENEKTPOHCKE BEP3MJE AOKTOPCKOr PANA

me nnpesume Bobam Cnacuh
Bpoj ynuca__6/2013

Cryavjcxn nporpam _MHOOPMIUMOHO-KOMYHUKIUMOHE TeXHONOMIe

Mewtop: _npod.ap Hebojwa Aennh

“3jasnyjem

A3 j@ WTaMNaNA BeP3Mja MOr AOKTOPCKOr PAAA HCTOBETHA @NEKTPOMCKO) 8epInju Xojy cam npepao/na
32 ofjasusaree y peno3uTOPUjyMy Ha cajry Anda BK Ynusepsurera.

Ao3sonasam Aa ce o6jase MOjU MMM NOAAUM BE3aHM 33 A0BM]aKe HAYYHO! 38303 AOKTOPa Hayka
K30 WTO Cy MMe ¥ Npe3nme, roanHa i MecTo pohera, NOAIUM O CTENEHUM CTPYMHHUM M AKAACMCKUM
383rMMa, 4aTYM 0AGPANE DA M ADYTH NOAIUM Y QYHKUM]M TDAHCNAPEHTHOCTH NOCTYNKA CTHUAMA
HAYNMOT 382103,

Osu Mmunm NogaUK mory ce oSjasuTu y nybaukaumjama Anda BK YHUBEPINTETA ¥ A0CTaBUTH
MiHKCTapCTBY NPOCBETE, HaYKe 1 TEXHONOWKOr Pa3BOja, KA0 M GUTH AOCTYNHM CATNACHO 3aKOHY O
€1060aHOM NPUCTYNY MHGOPMALM]AMa OA jABHOT 3HANA)a.

Y beorpaay 25.06.2018

!‘Iomucnoiropom\
( a e (’421 OGN

AN®A BK YHUBEP3UTET, HOBU BEOrPAL, Nanmupa Tomaruja 3, +381 011/2674-164
www.alfa.edu.rs , info@alfa.edu.rs
PIB: 100421838
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[Ipuor 3.

U3jasa o kopuwhery

Osnawhyjem Anda Bk Ynueepsuter aa y [UrMTanHK Peno3MTOPUjym YHMBEP3MTETa yHece MOojy
AOKTOPCKY AUCEPTAUMY NOA HACNOBOM:

nocnosarwa npeayseha

Koje je moje ayropcko ageno.

Aucepraumjy ca cBMM NPUAO3MMA NPERA0/Na Cam y eNeKTPOHCKOM GOpMaTy NOroAHOM 3a TPajHO
apxvenparse.

Mojy AOKTOPCKY AUCepTauujy NoxparseHy y [IUruTanHom peno3uTopujymy YHHBEp3uTeTa, A0CTaBnheHy
penosutopujymy MUHUCTapCTBa NPOCBETE, HayKe U TeXHONOWKOr passoja Penybauke Cpbuje
AOCTYNHY y OTBOPEHOM NPUCTYNY MOTY A3 KOPUCTE CBM KOju nowTyjy oapeabe cagpxane y ogabparnom
TMNy anuenue Kpearusne 3ajeannue (Creative Commons) 3a Kojy cam ce oanysmo/na .

1. Ayropcreo (CC BY)
2. AyTopcTeo - Hekomepumjanno (CC BY - NC)
@ AyTOPCTBO ~ HEKOMepuujanHo — 6e3 npepaaa (CC BY = NC-ND)
4. AyTOpCTBO — HEKOMEPUHjANHO — ACAUTH NOA MCTUM ychosuma (CC BY = NC ~ SA)
5. Ayropcreo - 6e3 npepaga (CC BY —ND)
6. AyTopCcTBO — AenuTi noa ucTum yenosuma (CC BY — SA)

( Monum A2 330KPYKUTE CAMO jeaHY 04 WECT NOHYHeHUX AMUeHUM.
Kparaxk onuc AMueHue je cactasHu 4eo ose usjase).

Mornuc ayropa

/ S
,_25.06.2 y l ©
Y beorpaay 018 W acu z é COOH-
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1.Aytopcreo. [l0380/basarte yMHOMaBare, AWCTPMOyuMjy W jaBHO caonwTasare aena, u
npepaje, ako ce Hasepe WMe ayTopa Ha HauuH oapefeH o4 CTpaHe ayTopa wau Aasaoud
AUUeHUe, HaK U y komepumjanHe cepxe. O8O je HajcnoboaHKja 04 CBUX NULEHUM.

2.AyTOPCTBO - HeKomepuujanHo. [lo3BO/basate yMHOXaBarbe, AWUTPUOYUMjy M jaBHO
caonwTasare Aena, U npepaje, ako Ce Hagene ume ayTopa Ha HauuH ogpeheH oa CTpaHe
ayTopa unu aasaoua nuuexue. OBa MMUEHUA He [03B0/basa kKomepuujanHy ynotpeby aena.

3.AyTPOCTBO — HeKomepuujanHo — 6e3 npepaaa. [lo3so/masare yMHOXaBarwe, AUCTPMOyUmjy 1
jagHo caonwTasarwe gena. bes npomeHa npeobnukosarba unam ynorpebe gena y ceom ageny, ako
ce Hasene MMe ayTopa Ha HauuH ogpeheH 04 CTpaHe ayTopa MM aasaoua nuvueHue. Oea
NMUEHLA He A03B0/basa KomepuujanHy ynotpeby pena. Y 0aHOCY Ha CBe OCTane nAuueHue,
O0BOM NUUEHUOM ce orpanuyasa Hajgehu obum npasa kopuwhera gena.

4.AyTOPCTBO — HEKOMEPUM]ANHO ~ AeNUTH NOA UCTUM YCNOBUMA. [l03B0/baBaTE YMHOXaBaAE,
ancTpubyumjy v jaHo caonwTagare Aena, v Npepaje, ako Ce Haseae MMe ayTopa Ha HauuH
oapehen oA CTpaHe ayTopa MAu A3aBaoua NMUEHUe v aKO Ce npepasa AucTpubyvpa nog uctom
MNM caMyHOM nuueHuom. Osa nuueHua He A03B0/baBa KomepuujanHy ynotpeby pena u
npepaaa.

5.Aytopctso ~ 6e3 npepaga. [10380/b3BaTe YMHOMaBabe, AUCTPUOYUM)Y U JaBHO caonwTasarse
Apena, 6e3 npomena. Npeobnaukosarwa unu ynotpebe gena y cBOM Aeny, ako Ce Hagene ume
ayTopa Ha HauuH oapeheH oA cTpaHe ayTopa unu Aasaouya nuueHue. Osa NuUeHU3 A03BO/bABA
KomepuujanHy ynotpeby aena.

6.AyTOPCTBO — AEAWTH NOA MCTUM YCAOBMMA. [l03BO/bABATE YMHOXaBarbe, AUCTpubyumjy v
jaBHO caonwrasarwe Aena, M Npepage, ako Ce Haseae MMe ayTopa Ha HauuH ogpeheH oA
CTpaKe ayTopa unum Aasaoua NUUEHUE 1 aKo ce npepaga AvcTpubyvpa nog MCTOM MAK CAUHHOM
nvuenuom. OBa NuueHua A03B0/bABA KoMepuujanHy ynotpeby gena v npepapa. Canuna je
copTBEPCKUM NULEHLAMa, OAHOCHO NULLEHLLaMa,0TBOPEHO! KOAS.
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