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Strateške implikacije BI-CPM rešitev
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Kratek povzetek

 Pri uvajanju BI-CPM je potreben celovit pristop

 Napredovanje po stopnjah odličnosti zahteva postopnost ter sprotno upravljanje s 
spremembami

 Za učinkovito uporabo BI-CPM so ključnega pomena analitična znanja

 Pri iskanju zunanjih sodelavcev se pravo vrednost pridobiva s kombinacijo 
funkcijskih in analitičnih znanj

 Ključni izzivi nastajajo na več področjih, z njimi je potrebno upravljati na nivoju 
posameznih primerov
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Opredelitev BI-CPM, 
povezava s strategijo
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Strategija

BI-CPM: Uporaba 
podatkov iz lastnih in 

tujih virov

Pri uvajanju BI-CPM je potreben celovit pristop

BI-CPM okvir in ključna vprašanja:

Imamo 
potrebna 
znanja in 

sposobnosti?

Ali je 
organizacija 
sposobna 

vpeljati 
spremembe v 
delovanju na 

podlagi uvedbe 
BI-CPM?
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Napredovanje po stopnjah odličnosti zahteva 
postopnost ter sprotno upravljanje s spremembami 

Finančne podlage

Obvladovanje 
preteklih finančnih 
podatkov in tokov, 
finančni KPI-ji

Simuliranje
bodočih finančnih 
tokov

Izkazi na najnižjem 
nivoju organizacijskih 
enot

Vzpostavitev finančnih 
ciljev na najnižjem 
nivoju organizacijskih 
enot

Transakcijske 
podlage

Obvladovanje 
preteklih 
transakcijskih 
podatkov in tokov, 
simulacije transakcij

Transakcijski KPI-ji

Poročila o poslovanju 
posameznih 
organizacijskih enot

Interna funkcijska 
integracija

Obvladovanje 
kompleksnih nalog 
znotraj določene 
funkcije, povezovanje 
različni nivojev in 
nalog

KPI-ji na nivoju 
funkcije

Medfunkcijska
Integracija, 

integracija z okoljem

Skupno načrtovanje 
med funkcijami, med 
poslovnimi partnerji

Skupno postavljanje 
ciljev in KPI-jev

Preboj v integracijah – ključni kadri

Preboj v 

poslovanju –

ključni procesi
Kontrolinški

preboj – ključna 

tehnologija

Upravljanje s spremembami
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Analitične tehnike in cilji reševanja problemov Kompleksnost uporabe tehnike

Optimizacija Katera je najboljša rešitev za ta problem?
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Napovedni modeli Kaj bo naslednje kar se bo zgodilo?

Simulacije Kaj se zgodi, če…?

Statistične analize Kakšna je verjetnost, da se nekaj zgodi?

Raziskovanje Kaj bi lahko bilo pomembno?

Rudarjenje Kje točno je izziv/priložnost?

Ad hoc poročila Koliko, kako pogosto, kjer?

Standardna poročila Kaj se je zgodilo?

Za učinkovito uporabo BI-CPM so ključnega 
pomena analitična znanja

Source: A.T. Kearney

Investicija v BI-CPM mora potekati simultano z uvajanjem analitičnih znanj v 
podjetje sicer je donos na investicijo prenizek.
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Tradicionalno 

strateško 

svetovanje
Inovatorji

“Samopostrežno"

Nišni

ponudniki/Tehno

loški igralci

Osnovna Napredna

Baza znanja

Analitična baza in 

orodja

Funkcijsko

Medfunkcijs

ko/strateško

• Excel macroji

• Access queries

• Regresijska analiza

• Podatkovno rudarjenje

• Data warehouses/BI

• . . . . . 

• Optimizacija s kombinatoriko

• Napovedni modeli

• Napredno statistično modeliranje

• . . . . . 

• Upravljanje s 

kompleksnostjo

• Purchasing 

chessboard ®

• Povečanje marže

• … 

• Nabava

• Upravljanje z 

zalogami

• Učinkovitost 

promocij

• …

Analitično polje:

S kombinacijo funkcijskih in analitičnih znanj
lahko svetovalci dodajo največ vrednosti svojim klientom

Vir: A.T. Kearney
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Ključni izzivi nastajajo na več področjih (1/2)

Področja izzivov:

Vodenje

IKT Infrastruktura in 
aplikacije

• Kako vzbuditi pozornost in 
razumevanje top 
managementa, zavedanje 
izzivov in razumevanje 
potencialnih rešitev?

• Kako izbrati pravi nabor 
rešitev, ga prilagajati 
strateškim potrebam? Interni 
razvoj vs. outsourcing?

• Kako uporabiti  BI-CPM za 
podporo strateškim 
odločitvam in implementaciji 
strategije?

Strategija

Ključni izzivi:

• Govoriti jezik top 
managementa – prikazati 
uporabno vrednost na nivoju 
izkaza poslovnega izida

• Interni razvoj za doseganje 
konkurenčne prednosti, 
outsourcing za ostalo. 
Izhajati iz strateških ciljev, 
povezati se z uporabniki

• Vzpostaviti Analitični tim, ki 
je vez med IT in poslovnim 
delom podjetja ter podpira 
procese sprejemanja 
odločitev

Možne rešitve:
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Ključni izzivi nastajajo na več področjih (2/2)

Področja izzivov: Ključni izzivi:

Procesi

Okolje

• Kako urediti usklajevanje 
med poslovnimi procesi in BI 
procesi?

• Ali smo sposobni 
sodelovanja, želimo deliti 
podatke in izkušnje z 
okoljem?

• Kako vzpostaviti pravo 
organizacijsko kulturo, 
strukturo, nivo znanja in 
sposobnosti kadrovskih 
virov?

Organizacija in kadri

• Projektno vodenje, močna 
vloga analitičnega tima

• Oblikovanje strateških 
partnerstev, pripraviti 
business case za 
sodelovanje, delitev učinkov

• Identifikacija posameznikov, 
primernih za to področje, 
njihova promocija v 
organizaciji. Prikazati 
uporabno vrednost za vse 
dele podjetja

Možne rešitve:



A.T. Kearney za Add, April 2010 11

Praktična primera

• Upravljanje s cenami

• Upravljanje s kompleksnostjo
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Upravljanje s ceno je ena izmed taktik 
upravljanja z BS 

Planogram Cena

Asortiment Promocije

Tržno 
pozicioniranjeIzpostavitev

Taktike 
upravljanja 

sz BS

Cenovno ogrodje

Prikaz elementov upravljanja z BS

Vir: A.T. Kearney

Cenovna percepcija

Strategija

Omejitve

Odločanje
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Izhajajoč iz strategije smo razvili orodja in 
procese, ki podpirajo izvajanje te strategije…

Rešitev

• Izdelava cenovne strategije

• Razvoj ter uvedba procesov in BI orodij, ki podpirajo proces aktivnega upravljanja s cenami in celovitega 
upravljanja s trženjskim spletom. 

• Procesi so bili razviti v obliki medsektorskega sodelovanja, ki odraža poslovni izziv. 

• BI orodja temeljijo na preteklih prodajnih podatkih,  podatkih s trga ter nudijo podporo pri odločitvah o 
cenah in drugih elementih trženjskega spleta

• Simulacija pričakovanih prodajnih ter poslovnih rezultatov temelji na analitičnih napovednih modelih 
(časovne vrste).

Stranka

• Trgovec prisoten na večjem številu evropskih 
trgov

• Upravlja s portfeljem več kot 100.000 SKU 

• Deluje v več programih in več formatih

Strateški izziv

• Osnovna cenovna strategija ni jasno opredeljena

• Upravljanje s cenami pasivno na način pribitka 
na nabavno ceno, poleg tega obstajajo tehnične 
omejitve pri upravljanju s cenami

• Upravljanje s celotnim trženjskim spletom ni 
optimalno, saj je cena prevladujoč dejavnik, 
stroški trženjskega splega se ne upoštevajo pri 
ocenah uspešnosti



A.T. Kearney za Add, April 2010 14

…pri čemer smo sistematično reševali ključne 
izzive

• Preko delavnic z vodilnim kadrom smo dosegli boljše razumevanje posledic 
spreminjanja cen ter pomembnosti celovitega upravljanja s trženjskim 
spletom. 

Vodenje

IKT infrastruktura in 
aplikacije

Organizacija in kadri

Procesi

Okolje

• Vire podatkov smo povezali, tako da so v času odločanja bile na voljo vse 
informacije. Razviti analitični modeli in orodja za simulacije so kljub njihovi 
prvi generaciji razviti z vsemi ključnimi elementi naprednih BI orodij

• Opredelili smo organizacijsko enoto in analitične kompetence, ki so 
potrebne za koordinacijo in podporo poslovnim odločitvam, ki temeljijo na 
trženjskih metrikah (KPI) in modelih ter manj na intuiciji in govoricah. 

• Preko več-faznega interaktivnega proces smo BI rešitve prilagodili 
obstoječim procesom ter v nekaterih korakih prilagodili poslovni proces BI 
rešitvi, saj novi proces glede na vključeno BI rešitev ni bil več optimalen

• Interakcije s poslovnimi partnerji potekajo na povsem novi osnovi, zato je 
bilo potrebno pripraviti novo komunikacijsko strategijo na partnerski osnovi

Reševanje ključnih izzivov:

• Opredeljen je bil nabor cenovnih strategij, ki je temeljil na ciljnih poslovnih 
rezultatih, upoštevajoč finančne in procesne omejitve

Strategija
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Praktična primera

• Upravljanje s cenami

• Upravljanje s kompleksnostjo
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Kompleksnost izhaja iz upravljanja s 
kompromisom med stroškom prilagoditev in vrednosti le-
te za kupca

Stroškovni 

vpliv

V
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n

o
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z
a
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a

Ugoden Neugoden

Nizko

Visoko
Kompromis 

kompleksnosti

Kompromis

kompleksnosti

Strošek

Vrednost

Stroš

ek

Vrednost

Izboljšanje tako 

stroškovnega položaja kot 

percipirane vrednosti v 

očeh kupca

Povečanje 

percipirane

vrednosti z 

omejenim 

neugodnim 

vplivom na 

stroške

Izboljšanje 

stroškovne 

pozicije z 

omejenim 

vplivom na 

percipirano

vrednost

Definicija za dobro ali slabo kompleksnost kot tako ne obstaja.
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Skladiščenje DistribucijaNabava
Prodaja in 
marketing

Interna 
logistika

ProizvodnjaRazvoj

Podporni procesi

Viri kompleksnosti običajno vplivajo na 
celotno verigo vrednosti

Ključni vzvodi kompleksnosti, ki vplivajo na verigo 
vrednosti

# tehnologij

# novih produktov

# predpisov

# osnovnih 
materialov

Velikost serij

# receptov

# tipov pakiranj 
in oznak

Nivo izmeta

# SKU

# skladišč

# lokacij Velikost 
naročila

# strank

Specifične 
zahteve s strani 

strank

# tržnih segmentov
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Optimiranje portfelja

“Strošek”

Pristop k upravljanju s kompleksnostjo 
integrira različne elemente s ciljem celovitega prikaza 
potenciala zmanjšanja kompleksnosti

Below-The-Skin

TIP

I) Technology

II) Formulation

III) Raw materials

IV) Pack. materials

V) Brand

LEVEL 1

“BASE”
Formulation

LEVEL 2

LEVEL 3

Multi Stage
Production

# of raw
material

Specification

Packaging
delivery type

Specification

Format

Process
Stability

Colour

Availability

Level 4

Cluster do be defined

Colour

incl. nat. 
Rubber 

(Chalons)

Noise
r

Starc
h 

Basis

Water 
Born

AcrylicsPVAcWBS

PVME
PUR 

Hydro
phylic

Starch
Ca-
sein

Dex-
trin

Cellu-
lose

PVOH
Homo-

poly
Co-
poly

High 
Gloss 
(Pure)

WB-PSA 
(Blends)

Fully 
Hydro
-lysed

Dex-
trin

Basis

Ice Water 
Resistance

Hypercondensa-
ted Resistance

Stan-
dard

Medium 
Hydrolysed

Low Hy-
drolysed

Homo
-Poly

Co-
Poly

High 
Gloss 
Basis

Smell
Filte-
ring

Solid 
Content

Visco-
sity

pH-
value

Shelf Life -> 
batch size

Customer 
specific ones

Drum/Tank (L) Sacks/Big Bags IBC-Tanks (L)

Market 
Standard per 

RM

Special 
quality 
tests

Starch 
Specific 
Drums

Container 
550L 

returnable

Drum 
Complexity IBC 600/1000 Tank Truck

Adhesin Dela

Market 
Standard per 

RM

Mono 
Stage

Multi Stage

tbd tbd

Optal

Acry-
lates

Multi Stage Mono Stage Multi Stage Mono Stage

PA (Italy)

HOTMELT 
Reactive

PSAHOTMELT 
Classic

EVA PO PA (TIG) Rubber PO-PSA PUR
Acrylate
Hotmelt

Resin/Wax Resin/ Oil

Reaction 
Polyester 

+ 
Isocyanit

Resin / 
Softening 

Agent
ResinResin/Oil

Viscosity 
(Customer)

Filled/
Unfilled

Softening Tempe-
rature (Pastilles, 

UVG) (Customer)

Coated/Powder 
Appli. Surface 

Tackiness

< 5 6 - 10 > 10

Trans-
lucent

Yel-
low

Pigmented/
White

[Blue 
(Cleaner)]

Kegg

Gitter
Box

Granulate

Big 
Bag

Bag
Octa
bin

Pastills
(Low Vis.)

Pel-
lets Drum

(160 
kg)

Chup
(Large/
Mini)

Block
(Sili-
con)

Karton
(24 X 
0,5)

Drum
(20, 

160kg)

Drum
(2, 20, 

200 Kg)

Big Bag
Dustiness Of 

Resins
Granulate Flowability

(Poaffinity)Bag

Silo 
Filler

Silo 
EVA

Dru
m

Heated Liquid 
Silo

Con-
tainer

Drum

Wax 
Fischer 
Tropsch

C9kw-resins (Fully 
Hydrated)

Resins 
Coloph.

Rub-
ber

C9kw-re-
sins (Fully 
Hydrated)

Market 
Standard Per 

RM

Basic

Specia
lty

Solvent 
based

Standard
Smart 
cure

4th 
gen.

3rd 
gen.

Aliph.NCOOH

Solvent 
free

Standard
Smart 
cure

Univ.
4th 
gen.

3rd 
gen.

NCO 
2nd 
gen.

OH Aliph.

Polyole (Polyethen/Polyester) + 
Isocyanate (aromt./aliph.)

Mono Stage

No noisers

5 to <10

% solids

Viscosity

OH-value (internal)

%-NCO (internal)
( )

Market standard per RM

Hobbocks
Container (steel, 

plastic)
Drums

Portion packs for 
hardeners

Tanks DrumsMainly liquid raw materials

Euromelt Primamelt Technomelt Liofol

Hotmelt PUR

I) Technology

II) Formulation

III) Raw materials

IV) Pack. materials

V) Brand
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LEVEL 2
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Multi Stage
Production
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material

Specification
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delivery type
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h 
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Filte-
ring
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Content

Visco-
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pH-
value

Shelf Life -> 
batch size

Customer 
specific ones

Drum/Tank (L) Sacks/Big Bags IBC-Tanks (L)

Market 
Standard per 

RM

Special 
quality 
tests

Starch 
Specific 
Drums

Container 
550L 

returnable

Drum 
Complexity IBC 600/1000 Tank TruckDrum 
Complexity IBC 600/1000 Tank Truck

Adhesin Dela

Market 
Standard per 

RM

Mono 
Stage

Multi Stage

tbd tbd

Optal

Acry-
lates

Multi Stage Mono Stage Multi Stage Mono Stage

PA (Italy)

HOTMELT 
Reactive

PSAHOTMELT 
Classic

EVA PO PA (TIG) Rubber PO-PSA PUR
Acrylate
Hotmelt

Resin/Wax Resin/ Oil

Reaction 
Polyester 

+ 
Isocyanit

Resin / 
Softening 

Agent
ResinResin/Oil

Viscosity 
(Customer)

Filled/
Unfilled

Softening Tempe-
rature (Pastilles, 

UVG) (Customer)

Coated/Powder 
Appli. Surface 

Tackiness

< 5 6 - 10 > 10

Trans-
lucent

Yel-
low

Pigmented/
White

[Blue 
(Cleaner)]

Kegg

Gitter
Box

Granulate

Big 
Bag

Bag
Octa
bin

Pastills
(Low Vis.)

Pel-
lets Drum

(160 
kg)

Chup
(Large/
Mini)

Block
(Sili-
con)

Karton
(24 X 
0,5)

Drum
(20, 

160kg)

Drum
(2, 20, 

200 Kg)

Big Bag
Dustiness Of 

Resins
Granulate Flowability

(Poaffinity)Bag

Silo 
Filler

Silo 
EVA

Dru
m

Heated Liquid 
Silo

Con-
tainer

Drum

Wax 
Fischer 
Tropsch

C9kw-resins (Fully 
Hydrated)

Resins 
Coloph.

Rub-
ber

C9kw-re-
sins (Fully 
Hydrated)

Market 
Standard Per 

RM

Basic

Specia
lty

Solvent 
based

Standard
Smart 
cure

4th 
gen.

3rd 
gen.

Aliph.NCOOH

Solvent 
free

Standard
Smart 
cure

Univ.
4th 
gen.

3rd 
gen.

NCO 
2nd 
gen.

OH Aliph.

Polyole (Polyethen/Polyester) + 
Isocyanate (aromt./aliph.)

Mono Stage

No noisers

5 to <10

% solids

Viscosity

OH-value (internal)

%-NCO (internal)
( )

Market standard per RM

Hobbocks
Container (steel, 

plastic)
Drums

Portion packs for 
hardeners

Tanks DrumsMainly liquid raw materials

Euromelt Primamelt Technomelt Liofol

Hotmelt PUR

Struktura variantnega 
drevesa

Razvoj scenarija “To 
The Bone”

Integrirano upravljanje s podatki

Ocena strateške 
vrednosti

Activity-Based dobiček 
na nivoju SKU

Above-The-Skin

-30%

-20%

-10%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

0 1 2 3 4 5

P
ro

fi
ta

b
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Strategic Value

“Vrednost”
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Upravljanje s podatki vzpostavlja t.i. “complexity
multicube”, ki pokriva celotno verigo vrednosti

Matični podatki: • Dobave

• Materiali

• Produkti

• Kosovnice

• Nabor strank

Transakcijski 
podatki:

• Naročila, računi, 
krediti

• Proizvodni 
nalogi in serije 
po strojih in 
obratih

• Potrdilo o 
nakladanju

• Podatki o poteh

• Prodajni nalogi, 
računi

Ostalo: • Project's 
statistics

• Technology 
platforms

• FTE allocations 

• Podatki o porabi

• Specifikaicje
materialov

• Workflow po 
obratu

• Menjave po 
obratu

• Podatki o 
zalogah (končni 
izdelki

• Podrobnosti 
transportnih 
stroškov

• Razdalja po poti

• Tržni deleži

• Analiza 
konkurence

Procesni 
podatki:

• Razvojni in 
inovacijski 
proces

• Pregled nad 
procesom

• Upravljanje s 
promocijami

Stroškovni in 
organizacijski 
podatki

Prispevki h kritju – prispevek h kritju/neto prodaja na izdelek in kupca

Razvoj Nabava Proizvodnja Skladiščenje Distribucija
Prodaja & 
Marketing

Stroškovna osnova

Podatki o stroškovnem mestu
Vrste stroškov in alokacija po elementih verige vrednosti

Strošek FTE po stroškovnem mestu
Organizacijske sheme (različni viri)

Integriran pristop k upravljanju s podatki
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xx Število virov kompleksnosti

Opomba: Različna razmerja so uporabljena

Samo SKU-ji z eksterno prodajoSKU-ji, ki generirajo 80% bruto marže

Primer lijaka kompleksnosti za poslovno enoto proizvajalca kemičnih 
izdelkov:

Produkt TrgTehnologija

N
iv

o
 k

o
m

p
le

k
s

n
o

s
ti

19 192 35

1,567

1,428

2.968

2,348
65

14

41

401
699

77

511 32
1,362

Upravljanje s podatki poveže različne vire 
kompleksnosti s ciljem prikaza njihovega vpliva v 
integriranem “lijaku kompleksnosti”

Tehnološki 
nivo 2

Tehnološki 
nivo 3

Recepti
Osnovni 
materiali

(total)

Glavni 
materiali 

za pakiranje

Tržni 
segmenti

# Strank
# SKU-jev
(prodano)
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Sedanje stanje Ciljno stanje

Ni obdelano

Zmanjšanje 
46% SKU

Obdrži

Zamenjaj

Izbriši

Učinek zmanjšanja SKU-jev v številu SKU

Kot rezultat povečanja transparentnosti na 
področju kompleksnosti lahko identificiramo velik 
potencial v zmanjšanju SKU-jev

Takojšnji učinek na:

 Neto prodajo:   - 5%

 Dobiček abs: - 1%

Primer klienta
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Tudi v primerih zmanjševanja kompleksnosti 
se srečujemo s podobnimi izzivi

• Na nivoju top managementa prikazati učinek na povečano dobičkonosnost. 
Delavnice s srednjim managementom so namenjene argumentirani razpravi 
o pomembnosti posameznih produktov/kupcev/trgov

Vodenje

IKT infrastruktura in 
aplikacije

Organizacija in kadri

Procesi

Okolje

• Vire podatkov povezujemo, tako da so v času odločanja bile na voljo vse 
informacije iz celotne verige vrednosti

• Potrebno je vzpostaviti medsektorsko komunikacijo s ciljem povečanja 
transparentnosti poslovanja. Potrebne so prilagoditve strukture in ciljnih 
vrednosti KPI-jev

• Vpeljati je potrebno proces upravljanja s kompleksnostjo v vsakodnevnem 
delu. V nasprotnem primeru se stanje ponovi v nekaj letih

• S kupci, navajenimi določenega odnosa, je potrebna argumentirana 
diskusija o novih pogojih poslovanja

Reševanje ključnih izzivov:

• Jasno je potrebno opredeliti fokusne produkte/produktne skupine, ciljne 
kupce in ciljne trge

Strategija


