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1. UvOD

1.1 Problem istrazivanja

Osnove teorije banke odnosno njezinu suStinu 1 bankarski mehanizam ¢ini upravljanje
rizicima odnosno upravljanje dogadajima koji bi mogli dovesti do neZeljene situacije s
obzirom na onu koja je ocekivana. Rizici ¢ine vaznu komponentu u poslovanju svake
bankarske institucije jer moze se re¢i da nema situacije koja ne sadrzi nekakvu neizvjesnost
odnosno rizik. Problem ovog istrazivanja je kako zapravo unaprijediti upravljanje rizicima
koriste¢i poslovnu inteligenciju. Poslovna inteligencija je relativno mlad pojam za kojeg
postoji viSe definicija al svaka se svodi na to da je poslovna inteligencija proces prikupljanja
podataka, pretvaranje tih podataka u informacije koje su korisne za donosenje vaznih odluka
za poslovanje kompanije. Naime, danas smo svjedoci nevjerojatnog napretka u podrucjima
upotrebe novih metoda koji donose inovacije i u poslovnom planu. Upravo sposobnost
upravljanja podacima rezultira uspje$nim upravljanjem poslovnih procesa banke. Primjena
poslovne inteligencije ima za cilj uspjesno rjesavanje poslovnih problema kao i efikasno
donosenje odluka na vrijeme koje su bazirane na informacijama koje su pouzdane i to¢ne.
Efikasnost znaci da se cilj treba posti¢i uz $to manje ulaganja. Velike probleme koji se
javljaju u bankarskom poslovanju ¢ini ogromna koli¢ina podataka u transakcijskim bazama
podataka. Ti podaci ¢ine bogat izvor informacija te navedeni problem se moze lako rijesiti
primjenom poslovne inteligencije te na taj nacin dolazi do poboljSanja poslovanja svake

kompanije pa tako i banke.’

Problem ovog istrazivanja predstavlja upravo problem postizanja cilja poboljSanja poslovanja
bankarskog sektora te ulogu koju poslovna inteligencija zapravo ima u analizi klju¢nih
poslovnih ¢imbenika u bankarstvu. Moderna tehnologija bazirana na informacijskim
sustavima donosi poboljSanje znacajki s naglaskom na kvalitetu podataka te banke koriste

poslovnu inteligenciju kao priliku za ostvarenje konkurentne prednosti na danasnjem trzistu.

! Ubiparipovi¢,B.,Rakovi¢,L.(2011): Primjena sistema poslovne inteligencije u banci, Ekonomski fakultet
Subotica, str 917-918.



Financijske institucije iz tog razloga iskoriStavaju metode poslovne inteligencije analizirajuéi

podatke te zadovoljavajuci potrebe svojih klijenata.2
1.2 Predmet istrazivanja

Predmet istrazivanja ovog rada je kako poboljsati poslovanje banke primjenom informacijskih
sustava zasnovanih na poslovnoj inteligenciji. Svrha diplomskog rada je zapravo istraziti i
objasniti na¢ine kojim danaSnje moderne banke mogu posti¢i napredak u odlu¢ivanju i svom
cjelokupnom poslovanju koriste¢i upravo rjeSenja poslovne inteligencije. Istrazit ¢emo
podrucja bankarskog sektora u kojima se sve mogu primijeniti metode poslovne inteligencije

te utjecaj tih metoda na poboljSanje i unaprjedenje bankarskog poslovanja.
1.3 Istrazivacke hipoteze

Na temelju prethodno opisanog predmeta i problema istrazivanja te analize razliCitih izvora

podataka postavit ¢emo hipotezu.

Temeljem prikupljanja podataka te istrazivanjem hipoteza ¢e se na kraju samog istrazivanja

prihvatiti ili odbaciti.
Hipoteza:

H1 ... Primjenom metoda poslovne inteligencije moze se unaprijediti efikasnost upravljanja

kreditnim rizicima u bankama.

Efikasnost se odnosi na interne ekonomske procese a moze se definirati kao ostvarivanje
ciljeva koriste¢i §to je manje moguée raspolozivih resursa.® U ovom radu ¢e se dokazati da je
primjenom metoda poslovne inteligencije potrebno manje resursa i manje vremena za obradu
i analizu mnostva podataka o Klijentima i njihovim kreditima. Koriste¢i alate poslovne
inteligencije, na temelju prikupljanja internih i eksternih podataka te njihove analize dobit ¢e

se rezultati istrazivanja na temelju kojih ¢e se mo¢i odlucivati o vaznim pitanjima vezanim za

% Ljubeti¢, V.(2005): Upravljanje znanjem primjenom alata poslovne inteligencije, Ekonomski fakultet, Zagreb,
str 66-69.

® Link group: Efikasnost i efektivnost; http://www.linkelearning.com/site/kursevi/lekcija/1138



kreditne rizike bankarske kompanije. Na ovaj nacin ¢e se pokazati da se koriste¢i ove metode
moze unaprijediti postupak donosenja odluka 1 posti¢i efikasnije upravljanje rizicima odnosno

upravljanje dogadajima kojima bi se sprijecila nezeljena situacija.
1.4 Ciljevi istraZzivanja

Cilj ovog istrazivanja je zapravo prilagoditi sustav poslovne inteligencije problemu
upravljanja rizicima. U ovom radu pokazat ¢emo kako adaptirati metode poslovne
inteligencije na konkretan problem i kako taj primijenjeni model testirati 1 prilagodavati tom

problemu.

Dokazivanjem istinitosti zadane hipoteze na$ cilj se svodi na donoSenje zakljucka da se

primjenom poslovne inteligencije moze unaprijediti poslovanje banke.

Jo$ jedan od ciljeva je taj da analizom postavljenih hipoteza trebamo dokazati kako se te
metode mogu primijeniti u raznim podruc¢jima bankarskog sektora ¢ime mozemo poboljsati

poslovne procese banke.

Navedeni ciljevi istrazivanja postignut ¢e se koriStenjem metodoloskog dijela koji je opisan u
nastavku. Rezultati koji ¢e se dobiti istrazivanjem odnosnom analizom postavljene hipoteze
sluze u svrhu §to boljeg prihvacanja koristenja poslovne inteligencije u podruc¢ju upravljanja
podacima Sto omogucuje efikasnije poslovanje banaka. Pod pojmom efikasnosti
podrazumijevamo uspjeSnost ostvarivanja poslovnih ciljeva banke odnosno ostvarivanje
najboljih moguéih rezultata uz minimalna ulaganja.® To znadi da se poslovi koje obavlja

banka trebaju raditi na pravi na¢in, brzo i kvalitetno. ®

* Gledovi¢, M. (2015): Principi efikasnosti poslovanja poduzeca, sl. 1-2.

® EduCentar (2014): Znate li razliku izmedu pojmova eikasnost i efektivnost,
http://www.educentar.net/Vijest/11447/Znate-li-razliku-izmedju-pojmova-efikasnost-i



1.5 Metode istrazivanja

Prilikom ovog istrazivanja Kkoristit ¢e se razliCite istrazivacke metode. Metodologija

istrazivanja u ovom radu dijeli se na dva dijela- teorijska analiza i empirijska analiza.

U teorijskom dijelu rada koristit ¢emo struénu i znanstvenu literaturu koja se odnosi na
problematiku ovog istrazivanja. Ova literatura odnosi se na ve¢ postojece podatke odnosno

sekundarne podatke koje smo prikupili iz razli¢itih izvora.
Metode koje ¢e se koristiti su:

- Komparativna metoda: Metoda pomocu koje ¢emo usporedivati slicnosti i razlike u
ponasanju, procesima i pojavama banke koja koristi metode poslovne inteligencije i
banke koja ne koristi. Primjenom ove metode moZemo usporediti poslovanje te razvoj
dviju banaka. Ova metoda zahtjeva veliku preciznost i opreznost u obradi podataka kao
i u donosenju zakljucaka.

- Induktivna i deduktivna metoda: Metode koje ¢emo koristiti radi donosenja zakljucaka i
dokazivanja. Koriste¢i induktivhu metodu, na temelju pojedinanih zapaZanja doci
¢emo do op¢ih zakljuc¢aka, dok deduktivnom metodom ¢emo izvesti posebne stavove iz
op¢ih zakljuaka. Primjenom ovih metoda donijet ¢emo =zakljucak o efikasnosti
primjene poslovne inteligencije u poslovnim procesima banke.

- Metoda analize 1 sinteze: Analizom se naziva svako ras¢lanjivanje sloZenih dijelova na
jednostavnije dijelove, dok sintezu moZemo definirati kao spajanje vise dijelova u jednu
cjelinu. Ovom metodom analizirat ¢emo sam pojam poslovne inteligencije, alate
koji se mogu primijeniti u poslovnim procesima banke i njihov utjecaj na poboljSanje
poslovanja.®

- Metoda deskripcije: Ovu metodu ¢emo koristiti kako bi opisali vaznija obiljezja te
odnose nekih procesa u banci.

- Statisticka metoda: U ovom radu ¢emo provesti pojedinaCna statistiCka istraZivanja

kojim ¢emo dokazati zadanu hipotezu.

® Metode znanstvenog istrazivanja:
http://www.pfri.uniri.hr/~ines/MZiR/20132014%20Materijal%20za%20web/Znanstvene%20metode.pdf



- Metoda modeliranja: Pomoc¢u ove metode pojednostavnit ¢emo zadani problem na nacin

da ¢emo izraditi model primjene poslovne inteligencije u banci.

Empirijski dio zapravo sluzi za prakti¢nu primjenu. U analizi empirijskog dijela rada koristit

¢e se rezultati primarnih i sekundarnih podataka.

Na samom kraju slijedi posljednja faza a to je faza koja spaja teorijski i empirijski dio
istrazivanja. Taj dio odnosi se na interpretaciju prikupljenih podataka te na samom kraju

donosSenje zakljucka istrazivanja i konacnog izvjesStaja rada.
1.6 Doprinos istrazivanja

Danasnje banke Zele prilagoditi odnosno povezati napredak u tehnoloskom procesu poslovne
inteligencije sa upravljackim procesom u banci. Rezultati ovog istrazivanja mogu uvelike
pomoc¢i u razumijevanju prednosti koje se ostvaruju uvodenjem poslovne inteligencije kao §to

o . .7
su usteda novca i vremena te mnoge druge prednosti.

Isto tako svi znamo da se svakodnevno uvode nove metode koje mozemo iskoristiti na
poslovhom planu. Iz tog razloga, ovo istrazivanje moze posluziti daljnjim, novim
istrazivanjima kao podloga u njihovim analizama na ovom podrucju. Sve to ima za Cilj
stjecanje znanja kako bi se redovito unaprjedivali poslovni procesi organizacija i naravno

ostvarili njihovi poslovni ciljevi.?
1.7 Struktura diplomskog rada

Diplomski rad se sastoji od Sest dijelova odnosno poglavlja. Prvo poglavlje je zapravo uvodni
dio rada. Taj uvod sastoji se od problema, predmeta istrazivanja, zatim postavljanja hipoteza,

ciljeva istrazivanja, metoda te doprinosa ovog istrazivanja.

U drugom dijelu diplomskog rada razraden je pojam poslovne inteligencije. Najprije je

objasnjen i definiran pojam poslovne inteligencije kako bi bolje upoznali znacenje ove, jo§

" Krsti¢, Z. (2014): Big Data i semanti¢ka analiza-Iskoristavanje vrijednosti nestrukturiranih podataka u
poslovanju, Ekonomski fakultet Split, str. 5-10.

® Vukusi¢, P,: Koncentracija banka, mjerenje i posljedice, str. 21.



uvijek mlade grane. Zatim slijedi povijest razvoja poslovne inteligencije gdje je opisano kako
je uopc¢e doslo do nastanka i kako je slijedio njen razvoj. Poslije toga prikazuju se tehnicki
alati poslovne inteligencije koji se primjenjuju u unaprjedenju poslovanja. Nakon §to se
definirao sam pojam, opisali alati i povijest poslovne inteligencije, na samom kraju ostavljena

je primjena poslovne inteligencije u poslovnim procesima.

U slijede¢em poglavlju odnosno u tre¢em dijelu ovog istrazivanja govori se 0 poslovnoj
inteligenciji u bankarstvu. Najprije je opisano koja podrucja u banci primjenjuju poslovnu
inteligenciju. Zatim slijedi dimenzioniranje modela primjene poslovne inteligencije u banci te
raspolozivost podataka. Za sam kraj treceg dijela donesen je zaklju¢ak o utjecaju primjene

poslovne inteligencije na konkurentnost banke.

Primjena poslovne inteligencije u jednom od rizika banke nalazi se u ¢etvrtom dijelu. U ovom
poglavlju definiran je model i metode primjene poslovne inteligencije. Zatim slijedi opis
uzoraka i definiranje ciljeva. Na temelju svega toga donesen je zakljucak.

Idu¢e poglavlje govori o pretpostavkama unaprjedenja koje donosi poslovna inteligencija u
bankarstvu. Opisana je zastita podataka i informacija koje posjeduje pojedina banka, te

perspektivama primjene poslovne inteligencije u unaprjedenju poslovanja banke.

I kona¢no zadnje , Sesto poglavlje donosi zakljucak ovog diplomskog rada. U ovom poglavlju

navedeni su popis grafova, tablica i popis slika.



2. POSLOVNA INTELIGENCIJA

Poslovna inteligencija je danas jedan od vaznijih komponenata u poslovnom svijetu svake
suvremene kompanije. 1z tog razloga jako je vazno prije svega prouciti i razumjeti znacenje
samog pojma poslovne inteligencije, povijest njenog razvoja kao i alate §to je opisano u ovom

poglavlju.
2.1 Pojmovna definicija poslovne inteligencije

Da bi poslovanje tvrtke bilo uspje$no potrebno je ispuniti preduvjet planiranja, upravljanja i
odlucivanja koji nisu moguéi bez pristupa pravoj informaciji. Upravo ta informacija ima
veliku vaznost pri donosenju kvalitetnih poslovnih odluka i ostvarivanju strateskih prednosti
firme. Prikupljanje podataka i njihova analiza nekada je bio dugotrajan proces i predstavljao
je pravi izazov za kompaniju koja je prije razvoja informacijskog doba svoje odluke donosila
prema intuiciji. Neke odluke se i mogu donijeti na temelju jednostavnih informacija, no
postoje 1 one za koje sadasnji oblik informacije ne moze posluziti za kona¢no odlucivanje.
Upravo kod takvih odluka potrebno je taj neobradeni oblik informacije obraditi i filtrirati Sto
ne predstavlja jednostavan proces zbog ogromne koli¢ine podataka. Kako bi se sam taj proces
olaksao odnosno kako bi se zadovoljile informacijske potrebe kompanije dolazi do razvoja
poslovne inteligencije. Prije nego napiSemo njenu definiciju, vazno je objasniti znacenje rijeci

inteligencija koja se obi¢no definira kao sposobnost snalazenja u novim situacijama.

Prijevod ovog pojma sa engleskog jezika (engl. ,,Business Intelligence®) u Hrvatskoj se
prevodi kao poslovna inteligencija iako, najtoCniji prijevod je vjerojatno poslovno
izvjeStavanje. Rije€¢ inteligencija (engl. Intelligence) ima dva znaCenja: sposobnost
razumijevanja, ucenja i logi¢kog razmisljanja te tajna informacija o stranoj zemlji koju osobe

skupljaju.

Prema Rje¢niku hrvatskog jezika inteligencija je definirana kao oStroumnost i pamet, odnosno

kao sposobnost brzog snalazenja u novim prilikama i sposobnost brzog shvac’:anja.9

® Lueti¢, A., Seri¢,N.(2009): Business Intelligence u funkciji upravljanja nabavnim lancem, Sveuéiliste u Splitu,
Ekonomski fakultet, Split, str. 27.



Definicija pojma poslovne inteligencije definirana je od strane razli¢itih autora na razlicite
naéine, no svi imaju isti smisao a to je prikupiti sirove podatke, pretvoriti ih u informacije i
donijeti poslovne odluke. Jedna od definicija kaze da je poslovna inteligencija proces
prikupljanja raspolozivih internih i relevantnih eksternih podatka, te njihove konverzije u
korisne informacije koje mogu pomoc¢i poslovnim korisnicima pri donoSenju odluka. Radi se
o procesu prikupljanja informacija i znanja o konkurenciji, dobavlja¢ima, kupcima i
prikupljanju podataka o procesima neke kompanije. Na taj nacin se moze kvalitetno planirati i
predvidati buduce pojave, takoder pratiti ponaSanje konkurencije 1 promatrati trziSne
segmente. NajSira definicija ovog pojma kaze da poslovna inteligencija predstavlja
obavjestajnu aktivnost u poslovnom svijetu, koju planiraju, organiziraju i provode poslovni
subjekti, pri ¢emu ta aktivnost podrazumijeva proces legalnog prikupljanja podataka, njihovu
analizu 1 pretvaranje u gotove, upotrebljive informacije, radi pruzanja potpore menadzmentu

poslovnog subjekta, s ciljem donosSenja i realizacije Sto kvalitetnijih poslovnih odluka.

Dakle, radi se o nac¢inu prikupljanja i analize informacija o konkurenciji kako bi se buduci
poslovni trendovi mogli planirati. Ukoliko se posjeduju prave informacije, ti planovi ¢e biti
uéinkoviti.’® Moze se kazati kako poslovna inteligencija objedinjuje metodologije za
skladiStenje, procesuiranje i rudarenje podataka s ciljem dobivanja informacija o poslovanju.
Odnosno, obrada i transformiranje informacija u kvalitetne podatke na korisnicima razumljiv
nacin. Dakle, poslovna inteligencija predstavlja sustav aktivnog koriStenja znanja koje se
pretvara u aktivnost i neprestano je u potrazi za novim informacijama s ciljem postizanja
ciljeva organizacije. Kako bi razumjeli znacenje poslovne inteligencije treba razumjeti razliku
izmedu znanja koje nastaje spajanjem informacija i izmedu inteligencije koja predstavlja

informaciju koja je pro¢is¢ena i spremna za donosenje odluka. **
Obiljezja koncepta poslovne inteligencije:

- glavni cilj poslovne inteligencije nije prikupiti Sto viSe informacija ve¢ prikupiti

informacije koje su kvalitetne za donosenje poslovnih odluka,

10 pfeifer, S., Alpeza, M.: Business Intelligence, Sveugiliite Josipa Jurja Strossmayera, Ekonomski fakultet u
Osijeku, Osijek, 2011., str. 5-6.

1 pfeifer, S., Alpeza, M. Op.cit, str 2.



- pruza pravim korisnicima samo one informacije koje su im potrebne i to u obliku koji
im je najkorisniji odnosno koji im najvise odgovara,

- smanjuje veliku koli¢inu podataka i povecava njihovu kvalitetu
Osnovne znacajke poslovne inteligencije:

- pro aktivnost- usmjerena je prema postizanju ciljeva organizacije,
- personalizacija- dostavljanje informacija ciljanim korisnicima,

- nastaje iz operativnih podataka.

Sustav poslovne inteligencije Kkoristi tehnologije za prikupljanje i analizu podataka i na taj

nacin dobivaju informacije koje utjecu na njihovo poslovanje.

Poslovna inteligencija predstavlja ciklus koji je kontinuiran i stalan i poduzeca tu postavljaju
svoje ciljeve, analiziraju svoj napredak, poduzimaju radnje i mjere uspjesnost. Radi se o
procesu kod kojeg nema kona¢nih odgovora i koji nema kraj.'? Taj proces se sastoji od
razlicitih faza. Prva faza je faza u kojoj kompanije postavljaju svoje ciljeve odnosno faza
planiranja. Idu¢a faza je faza u kojoj se podaci prikupljaju. Nakon toga slijedi analiza tih
podataka s ciljem identificiranja trendova te predvidanja potencijalnih moguénosti i prepreka.
Zadnja faza je faza distribucije odnosno dostavljanja podataka onima koji donose odluke. Taj
ciklus ipak ne zavrSava ovom fazom ve¢ se dalje nastavlja zadajué¢i nove ciljeve i

postavljajuci nova pitanja.l?’

2 1 yeti¢, A.,Seri¢ N, Op.cit, str. 54.

13 Nadrljanski M, (2013): Specifi¢nosti razvoja sustava poslovne inteligencije, Sveu¢iliste u Splitu, Pomorski
fakultet, Split, str 9.



Planiranje i

Distribucija A
upravljanje
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inteligencija

Prikupljanje

Analiza podataka

Slika 1: Ciklus poslovne inteligencije

Izvor: Luetié, A., Seri¢, N.: Business Intelligence u funkciji upravljanja nabavnim lancem,

Sveuciliste u Splitu, Ekonomski fakultet, Split, 2009.

Proces poslovne inteligencije zapoCinje izgradnjom skladista podataka. Skladiste podataka je
zapravo jedna centralna baza podataka u koju dolaze sve informacije koje su se prikupile
unutar samog poduzeéa i podaci prikupljeni izvan poduzeéa odnosno u njegovoj okolini.
Nakon prikupljanja podataka slijedi proces ekstrakcije, transformacije i proces punjenja

podataka. ZavrSetkom tih procesa podaci su spremni za analize.*

Sustav poslovne inteligencije pomaze nam pratiti sve bitne informacije vezane o poslovanju
kao $to su informacije o trZiStu, kupcima, partnerima kako bi bolje razumjeli njihovo
ponasanje. Iz tog razloga pohranjuje te informacije koje se pretvaraju u oblik koji je vizualno

prihvatljiv te ih se podlijeZe procesu analize kako bi se omoguéilo kvalitetno planiranje.*

Poslovna inteligencija, kao znanje izvedeno iz tih podataka, zapravo nije 1 ne mozZe biti

homogena kategorija, ve¢ sadrzi odredene podskupine, podvrste ili komponente inteligencije

 Nadrljanski M, Op.cit, str 17-18.

15 Mit Software: Opéenito o Business intelligence sustavima: http://www.mit-software.hr/usluge/bi/bi1/
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koje u svojoj ukupnosti &¢ine ono §to smatramo i nazivamo poslovnom inteligencijom.™®

Poslovnu inteligenciju ¢ine Cetiri osnovne komponente:

- infrastruktura — skladiste podataka, alati za transformaciju i punjenje podataka (engl.
extraction, transformation and loading - ETL), operativno spremiste podataka,

- funkcionalnost — platforme poslovne inteligencije, rudarenje podataka (engl. data
mining, aplikacije poslovne inteligencije (operativne, strateSke, analiticke),
izvjestavanje koje ima odredenu svrhu (engl. ad-hoc izvjestavanje),

- organizacija — mjerenje performansi, informacijska/korporativna kultura, metodologije
poslovne inteligencije, centar poslovne inteligencije (objedinjavanje znanja i vjestina),

- poslovanje — klju¢ni pokazatelji uspjesnosti, trendovi, transparentnost.*’

Danasnje kompanije kao rezultat zaostravanja konkurencije i izbirljivosti kupaca nailaze na
razne zahtjeve svog poslovanja te se u takvim situacijama moraju odrzati u trziSnoj utakmici.
Iz tog razloga banke i sve ostale kompanije ulazu sredstva u rjeSenja poslovne inteligencije
koja im pomaze u rjeSavanju ovih problema a sve to kako bi ostvarili cilj dobrog poslovnog

odluéivanja.18
2.2 Pregled razvoja sustava poslovne inteligencije

Poslovna inteligencija postojala je prije tehnologije 1 koristila se u razlicitim podrucjima
zivota ve¢ tisu¢ama godina. Povijesne preteCe poslovne inteligencije su vojna inteligencija (
umijece vodenja strategije snalazenja na nepoznatim okruzZenjima), zaStita drzavne sigurnosti
(razliciti oblici zaStite nacionalne sigurnosti), te zaStita unutra$nje sigurnosti ( razli¢ite forme
kojima se osigurava poStivanje zakona 1 zaStita poretka). Jo$ u vrijeme davne povijesti borba
za prezivljavanje u turbulentnoj okolini oduvijek se svodila na traZenje 1 koriStenje
informacija. Prvi koji su skupljali informacije bili su vladari, vojskovode i bankari. Tada je

cilj bio dobiti bitku ili rat dok danas se taj cilj promijenio i okrenuo se prema ostvarivanju

18 panian, Z. et al.: Poslovna inteligencija — Studije slucajeva iz hrvatske prakse, Ekonomska biblioteka, Zagreb,
2007, str. 2.

" Ljubeti¢, V. Op.cit, str. 87.

'8 \arga, M.: Poslovna inteligencija: Ciljevi i metode, Ekonomski fakultet Zagreb,str 1.
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konkurentske prednosti gdje glavno oruzje u tom poslovnom ratovanju postaje znanje. Ono
Sto se promijenilo kod poslovne inteligencije od njenog nastanka do danas su Kkorisnici, i
ciljevi prikupljanja. Informacije prenose znanstvene spoznaje i njihovim sredivanjem nastaje
znanje.'® Poslovne informacije vazne su za ostvarenje poslovnih interesa kompanije i iz tog
razloga danas su neizostavan dio svakog poslovanja.’’ Sun Tzu u svom djelu ,,Umijece
ratovanja“ navodi da ¢e mudri vladar pobijediti svog neprijatelja ako moze unaprijed

predvidati. Odnosno onaj tko ima informaciju ima moc¢.

To da je informacija i kroz povijest bila vazna govori otkri¢e da se prva pisana rije¢ pojavila
prije 5000 godina. Takoder, 280. pr. Kr. knjiznica u Aleksandriji imala je 700 000
dokumenata.?* Venecija je imala najjacu snagu izmedu X. 1 XII. stolje¢a jer su stvorili dobro
organiziranu mrezu informatora diljem Europe. Isto tako, Dubrovacka Republika je 1301.
godine formirala centar za skupljanje informacija o politici, gospodarstvu i vojsci drugih
zemalja. Korijeni poslovne inteligencije leze u vojnom planiranju. U poslovanju se javljaju

60-ih godina a prava ekspanzija se dogodila 80-ih godina.?

Pojam poslovna inteligencija (engl. ,,Business Intelligence®) prvi put je spomenuo Howard

Dresner 1989. godine s ciljem kategorizacije metoda koji sluze kako bi se donosile odluke.

S vremenom dolazi do razvoja tehnologije ( racunala, razvoj interneta ...) koja mijenja nacin
donosenja odluka. Razvojem tehnologije dolazi do migracije poslovne inteligencije na
internet i stvaranja web aplikacija te poslovna inteligencija postaje dostupna i na mobilnim

.. 2
uredajima. 3

19 pfeifer, S., Alpeza, M. Op.cit, str 8-9.

20 Alfirevié N. (2008): Poslovne informacije i Business intelligence, Sveugiliste u Splitu, Ekonomski fakultet,
Split, sl. 1-7.

2L Alfirevié N. (2008): Poslovna inteligencija, uvod u teoriju informacija, Sveuéiliste u Splitu, Ekonomski
fakultet, sl 2-9.

2 Lueti¢, A., Seri¢,N. Op.cit, str. 15.
% Dukié,B. ,(2014): Alati poslovne inteligencije, sl. 2.
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Nastanak poslovne inteligencije mnogi autori vezu uz sustave za potporu odlu¢ivanju (engl.
Decision support system - DSS) ¢iji je cilj podrzavati poslovne procese donoSenja odluka.?*
Poslovna inteligencija zapoCinje svoj veliki razvoj u trenutku kada su kompanije
automatizirale svoje procese S§to se jako dobro pokazalo u generiranju velikih koli¢ina
podataka. S vremenom se poveéava vaznost informacija i dolazi do gomilanja podataka do
kojih se nije moglo jednostavno doci s obzirom da su se stalno formirale nove baze. Svijest 0
vrijednosti i potencijalu tih podataka naglo je rasla i bilo ih je potrebno obraditi i omoguciti da

budu raspolozive donositeljima odluka. Iz tog razloga dolazi do evolucije informacijskih

sustava koji su uvelike olaksali i poboljsali donosenje odluka u kompanijama.”
2.3 Tehnicki alati primjene

Pod alatima koji se primjenjuju za poslovnu inteligenciju smatra se skup aplikacija i
metodologija ¢iji je zadatak pretvoriti prikupljeni podatak u informaciju korisnu za donosenje
kvalitetnih poslovnih odluka. Ti alati ne postoje kao gotovi proizvodi veé se prilagodavaju

potrebama korisnika jer svaka kompanija zahtjeva posebna 1j eéenja.26
2.3.1 SkladiSte podataka

Skladiste podataka (engl. data werehouse) je proces integracije odnosno prikupljanja
podataka u jedan repozitorij gdje ti podaci postaju dostupni krajnjim korisnicima u bilo koje
vrijeme kako bi mogli dobiti izvjeStaje i raditi izvjeStavanje koje ima odredenu svrhu (engl.
Ad-hoc analize). Podaci koji se nalaze u skladistu podataka prikupljeni su iz razlicitih izvora.
To su podaci koji su prikupljeni iz vanjskog okruzenja, 1 povijesni podaci o poslovanju
kompanije. SkladiSte podataka omogucuje dobivanje izvjeStaja, pretrazivanje podataka i
online analiti¢ku obradu a ima vaznu ulogu u podrZavanju procesa donoSenja odluka. Njihov
glavni cilj je taj da donositelji odluka na brz i jednostavan nacin koriste lako dostupne podatke
kako bi proveli analizu poslovanja. Sastoji se od nekoliko koraka procesa a to je planiranje,

prikupljanje, gradenje podataka, koriStenje, upravljanje, odrZavanje 1 neprestano

# Glavas J. (2008): Poslovna inteligencija, Ekonomski fakultet u Osijeku,str 3.
% Nadrljanski M, Op.cit, str 11-12.
% Ljubeti¢, V. Op.cit, str. 87.

13



unaprjedivanje. SkladiSte podataka zapravo sluzi za razvijanje i koriStenje znanja koje je
zasnovano na podacima. Njegova struktura se sastoji od podataka i mehanizama manipulacije
tim podacima. Podatke ¢ine osnovni podaci i agregirani viSedimenzijski podaci. Mehanizmi
manipulacije se sastoje od vise procesa a to su procesi ekstrakcije, transformacije i punjenja
podataka (engl. extraction, transformation and loading- ETL), sustav upravljanja podacima,

postupci analiticke obrade podataka i sama prezentacija podataka.27
2.3.2 Rudarenje podataka

Rudarenje podataka ili Data Mining predstavlja proces pronalazenja korisnog znanja unutar
velike koli¢ine podataka. Rudarenjem se ti podaci Ciste kako bi se lakse pristupilo znanju.
Dakle, radi se o organiziranju, sortiranju i grupiranju velikog broja podataka i izvlacenju
relevantnih informacija. To je skup metoda, alata i postupaka ¢iji je cilj otkrivanje zakonitosti
i odnosa medu podacima koriste¢i regresijske, ekonometrijske i statisticke procedure. U
obradi podataka najvazniju ulogu imaju ratunala bez kojih je obrada nemoguéa.?® Tehnike
koje se koriste za rudarenje podataka rezultat su dugog procesa istrazivanja i razvoja
statistickih algoritama a te tehnike su : statistiCke metode, geneticki algoritmi, neuralne mreze,
stabla odlucivanja, umjetna inteligencija i asocijacijska pravila. Tri glavne metode rudarenja

podataka su Klasifikacija, klasteriranje i asocijacija.?’ Rudarenje podataka potpomognuto je s

tri tehnologije koje su ve¢ dovoljno sazrele:

- mo¢nom multiprocesorskom kompjutorskom tehnologijom,
- tehnologijom za masivno prikupljanje podataka,

- algoritamskim tehnikama za rudarenje podataka.

" Ljubeti¢, V. Op.cit, str. 46.

% Rovéanin A.,Mataradzija A.,Mataradzija A.(2012): Upravljanje znanjem kroz primjenu alata poslovne
inteligencije, str 611.

# Kruljac, F. (2016): Koncept poslovne inteligencije u suvremenim organizacijamaM, str 6.
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2.3.3 Online analiticka obrada

Nakon izgradnje skladiSta podataka svi podaci se slijevaju u jednu centralnu bazu podataka
gdje prolaze kroz procese ekstrakcije, transformacije i punjenja. ZavrSetkom tih procesa
podaci su spremni za analize. Danas postoji mnogo moguénosti kojima se mogu eksploatirati i
vizualizirati podaci a najrasireniji pristup predstavljaju multidimenzijske analize ili model
OLAP alata. OLAP je engl. skrac¢enica za On-Line Analytical Processing a prevodi se kao
,online analiticka obrada®. OLAP zapravo predstavlja skup alata i tehnologija koji se koriste
za skupljanje, upravljanje, obradu i prezentaciju multidimenzijskih podataka koji imaju vaznu
ulogu u procesu donosenja odluka i upravljanja. Podaci se mogu istovremeno promatrati kroz
veci broj dimenzija jer se model OLAP alata zasniva na sustavu multidimenzijske analize.
Jako je lagano koristiti alate i za bavljenje ovim poslom korisnici ne trebaju biti posebno
obucavani za koristenje. Velika brzina rada jedna je od karakteristika OLAP alata jer korisnici
u kratkom vremenskom roku dobivaju odgovore na svoje upite. Radi se o sekundama, ovisno
o jednostavnosti upita. Jo§ jednu njihovu prednost ¢ini sposobnost analiziranja velikog broja
dimenzija. Takoder je specifiéno provodenje brzih analiza za odredenu svrhu (engl. ad—hoc
analiza) koje mogu generirati odgovore u stvarnom vremenu te na kraju dati njihov graficki
prikaz. OLAP alati omogucuju interaktivno pretrazivanje podataka, omogucéuju korisnicima
da iskoriste sve prednosti viSedimenzijskog prikaza podataka, da promatraju podatke na
razli¢ite na¢ine, omoguéuju modeliranje, analizu i vizualizaciju velikih koli¢ina podataka.®
Osnovne strukture OLAP alata su : relacijski OLAP (ROLAP- engl. Relational OLAP),
hibridni OLAP (HOLAP- engl. Hybrid OLAP), visedimenzijski OLAP (MOLAP-engl.
Multidimensional OLAP).*! Najpoznatiji proizvodaci OLAP alata su prikazani ispod na slici
broj dva. Usporedujuéi te magic¢ne kvadrate iz godine u godinu, polozaj OLAP proizvodaca se
neprestano mijenjao. Mozemo primijetiti da su prema podacima iz 2016. godine glavni lideri
Microsoft i Tableau. Svaki od ovih proizvoda¢a ima svoje alate i nudi svoja rjeSenja koja se
koriste u poslovnoj inteligenciji. Najpopularniji alati koji se najviSe koriste su Tableau,

Microsoft SQL Server, Excel i PowerPivot. Tehnologije nude razne moguénosti kao §to su

%0 Ljubeti¢, V. Op.cit, str. 88-89.

%1 Sovilj,D.(2004.): Business intelligence u nauti¢kom turizmu - implementacija OLAP sustava, str.9.
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vizualizacija podataka, dizajniranje infografike. NesSto viSe o ovim alatima ¢emo saznati u

slijede¢im poglavljima.
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Slika 2: Magic Quadrant for Business Intelligence and Analytics Platforms

Izvor: Howson C., Oestreich T.W., Parentau J., Sallam R.L., Schlegel K., Tapadinhas J., (2016) Magic quadrant

for business intelligence and analytics platforms

2.4 Primijenjena poslovna inteligencija u poslovnim procesima

Poslovna inteligencija se primjenjuje u svim funkcijama neke kompanije gdje ima doticaj sa
svim zaposlenicima i moze se primijeniti u svakoj industriji. Danas je brojne kompanije

koriste u svojim poslovnim procesima na razini cijelog poduzeca.

Koristenje poslovne inteligencije se isplati kada je ucinkovito koriStena od strane ljudi jer

posjedovanje podataka ne znaci da ¢e neka tvrtka posti¢i poslovnu uspjesnost veé je potrebno
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znati raditi s podacima koje ona posjeduje.** Danas sve vise kompanija implementiraju
poslovnu inteligenciju koju koriste u svojim poslovnim procesima. Pretvaraju prikupljene
informacije u poslovnu inteligenciju a nju u znanje koje donosi profit. ** Svaki poslovni
proces sastoji se od viSe pojedinacnih poslovnih procesa i u svakom od njih poslovna
inteligencija moze podrzavati odluke koje se donose, dakle moze ubrzati proces, mjeriti

koliko traje i ono najvaznije- pronaci podrucja koja se mogu poboljsati.

Komplaksne
analiticke

obrade

ETL ETL

Unutarmji podaci ETL

:

Skladiste
podataka

OLAP

Slika 3. Shema sustava poslovne inteligencije

Izvor: Panian, Z., Klepac, G.: Poslovna inteligencija, Masmedia, Zagreb, 2003., str. 61.

Poslovni sustavi kompanija danas su dosta sloZzeni te potreba za uvodenjem i
implementacijom ovih alata je velika. Potreba za uvodenjem poslovne inteligencije javlja se
kao poslovna potreba nastala zbog dinamike poslovanja i zbog kompleksnosti koja ima

kontinuiran rast.>*

Uvodenje poslovne inteligencije u sustav poslovanja predstavlja kontinuirani proces koji
nema zavrSetak 1 koji se neprestano prilagodava novim uvjetima. Radi se o projektu koji

zahtjeva poseban pristup i za kojeg je potrebno ostaviti dovoljno vremena. Postoji nekoliko

% Juraci¢ O.,(2015): Sustavi poslovne inteligencije hotela, Sveuéiliste Jurja Dobrile u Puli Fakultet za ekonomiju
i turizam ,,Dr.Mijo Mirkovic®, str. 4.

% Glavag J. Op.cit, str.8.
% Ljubeti¢,V. Op.cit, str. 68.-69.
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strategija implementacije poslovne inteligencije. Jedna od njih je da se uvede u one
organizacije gdje ¢e se najprije vidjeti rezultati 1 gdje se ofekuju najmanji otpori. Glavnu
ulogu u kvalitetnom uvodenju ima ljudski faktor. Prvi korak u procesu implementacije je
planiranje, odredivanje ciljeva koji se Zele posti¢i i definiranje problema koji se zZele rijesiti
uvodenjem ovog sustava. Jako je vazno sve zainteresirane strane aktivno ukljuciti u provedbu
projekta. Nakon toga idué¢i korak je definiranje poslovnih zahtjeva i izgradnja modela
podataka. Osnova modela je zapravo proces i on je vazan jer se njime odreduju analitiCke
mogucénosti cijelog sustava. Prije uvodenja poslovne inteligencije, potrebno je ocijeniti

izvodljivost ovog projekta nakon ¢ega slijedi implementacija.

Svako prikupljanje, obrada podataka i davanje rjeSenja moZe se smatrati zasebnim procesom
te sustav poslovne inteligencije je moguce prikazati kao dva medusobno povezana spiralna
procesa. Svaka ta spirala je zapravo poslovni ciklus koji sadrzi viSe spirala odnosno pod
procesa. Razvoj poslovne inteligencije putem spiralnog pristupa se odvija u nekoliko faza.
Pocinje sa identifikacijom problema, procesuiranjem podataka i primjenom rudarenja
podataka. Nakon toga iduci korak je razvoj modela, primjena na testnom uzorku i na samom
kraju slijedi mjerenje rezultata. Na ovaj nacin je omoguéeno da se bude u toku sa odvijanjem
procesa i moguénodéu njihovog mijenjanja.®*® Glavni razlog implementacije poslovne
inteligencije je kako bi nam pomogla na brz i efikasan nacin izvu¢i informacije koje su nam
potrebne. Vazno je definirati probleme koji se trebaju rijesiti, i odrediti zahtjeve korisnika kao
Sto su prikaz podataka, brzina i druge zahtjeve koji su potrebni kako bi se dobio kvalitetan
rezultat. Sustav poslovne inteligencije jako je tezak i1 unosi veliku promjenu u kompaniju.
Vazno je da ovaj sustav ima i politicku potporu unutar kompanije koja je u biti glavni razlog
ukoliko dode do propadanja ovog projekta. Implementacija zahtjeva znatna ulaganja Sto se
tice podrucja novcanih sredstava a s druge strane je izloZen velikim rizikom povrata ulozenog.
To se dogada iz tog razloga jer se svaka kompanija opire novim promjenama $to znaci da
neuspjeh ovog projekta lezi u ljudskom faktoru a ne u tehnologiji. Kako bi postigli
prihvacenost svih zaposlenika potrebno je glavnog rukovoditelja informirati 1 ukljuciti u

projekt implementacije.

% Kruljac, F. Op.cit, str 15.
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Potreba za uvodenjem rjesenja poslovne inteligencije u poslovnim procesima neke kompanije
najvise se javlja zbog samih klijenata, kako bi se pronasli nacini da se pridobiju novi i kako bi
se zadrzali ve¢ postojec¢i klijenti. Primjena ovih rjeSenja vezana su za gotovo sva podrucja
vaznih procesa neke firme kao §to su uvodenje novih proizvoda, podrucje marketinga,
fokusiranja na kupca, razvoj investicija. Glavni zadatak koji nam pruzaju je zapravo

dobivanje informacija o stanjima tih procesa.®

% Ljubeti¢,V. Op.cit, str. 74.-77.
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3. POSLOVNA INTELIGENCIJA U BANKARSTVU

Poslovanje svake banke se temelji na mnostvu podataka ¢iji se broj svakim danom sve vise
povecava. Iz tog razloga poslovna inteligencija je nuzna komponenta poslovanja svake banke
i vazan dio uspjesnog ostvarenja ciljeva. U ovom poglavlju se govori 0 podrucjima primjene

poslovne inteligencije i njezin znacaj i utjecaj na konkurentnost poslovanja.
3.1 Podrudja primjene poslovne inteligencije u bankovnoj firmi

Kako bi donositelji odluka iz svih segmenata banke mogli eksploatirati i upravljati mnostvom
vanjskih 1 unutarnjih podataka, rjeSenja poslovne inteligencije koja se koriste u bankama su

veéinom slozena. Poslovna inteligencija obuhvaca vecinu dijelova bankarskog poslovanja.
Najvazniji od njih su:

- upravljanje odnosima sa klijentima (engl. costumer relationship management - CRM),
- upravljanje performansom banke (engl. PM, Performance Management),

- upravljanje rizicima (engl. Enterprise Risk Management),

- upravljanje aktivom i pasivom (engl. ALM, Asset & Liability Management),

- uskladivanje sa regulativom i standardima (engl. Compliance).

Kako bi poslovanje banke bilo uspjesno jako je vazno provoditi analizu odnosa s klijentima.
Rjesenja poslovne inteligencije koja se koriste u ovom dijelu su ve¢inom fokusirana na
definiranje jasne slike o klijentima i njthovom odnosu prema banci, na segmentiranje trZista,

definiranje jasne slike o trziSnom potencijalu 1 moguénostima banke da taj potencijal iskoristi:

- segmentacija - analiziraju se grupe klijenata, prema zajednic¢kim karakteristikama,

- profitabilnost klijenata - radi se o analizama klijenata s obzirom na ocekivanu
profitabilnost banke i na ROE,

- analize gdje se procjenjuje mogucnost klijenata da koriste viSe usluga banke
istovremeno (engl. cross selling i up selling)

- efektivnost kanala - analiziraju se kanali kojima se ostvaruje komunikacija s klijentima i

putem kojih im se isporucuju proizvodi,
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- upravljanje kampanjama - analiziraju se utjecaji marketinskih kampanja na povecanje

broja klijenata, povecanje prodaje usluga i proizvoda, povecanje profita.

Kod upravljanja aktivom 1 pasivom banke gdje je cilj uspostaviti ravnotezu izmedu profita i
rizika, rjesenja poslovne inteligencije imaju veliku ulogu u generiranju izvjestaja kao §to su
analize likvidnosti i tokova gotovine. Takoder obuhvacaju i analizu prihoda i dugoro¢nih

kreditnih aranZmana.

Kod upravljanja performansom rade se analize gdje se prate klju¢ni indikatori performansi
poslovanja preko izvjestaja uravnotezenih ciljeva kako bi se kontrolirala uskladenost tekuceg
stanja sa definiranim ciljevima. Ta rjeSenja pomazu korisnicima brz pristup karticama koji
omogucuju pogled na detalje podataka, na vrijednosti performansi klju¢nih indikatora, 1 kad
se prijedu dozvoljene granice daju znakove uzbune. Iz tog razloga jako je vazno imati

infrastrukturu koja ée podrzavati procese planiranja i budZetiranja. >’
3.2 Dimenzioniranje modela primjene

Rjesenja poslovne inteligencije koja se primjenjuju u banci imaju veoma heterogenu

arhitekturu. Ta arhitektura se sastoji od nekoliko dijelova:

- operativna baza podataka i eksterni podaci,

- nivo integracije i transformacije podataka,

- nivo skladiSta podataka,

- nivo za pristup podacima (aplikacije, OLAP, rudarenje podataka),

- nivo za pristup informacijama.

Glavni informacijski sistem banke ¢ini upravo sustavi za izvodenje poslovnih procesa ¢iji je
zadatak biljeziti veliki broj transakcijskih podataka (engl. OnLine Tranaction Processing-
OLTP) koja se koristi za svakodnevne poslovne transakcije. Radi se o velikom broju
svakodnevno prikupljenih podataka tijekom duZeg razdoblja §to znatno smanjuje performanse
samog sistema. Iz tog razloga ti podaci se ne koriste za slozenije analitiCke obrade. U banci

OLTP infrastrukturu ¢ini:

%7 Ubiparipovié,B., Rakovi¢,L. Op.cit, str. 918.
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- bankarska rjeSenja za izvrSavanje osnovnih bankarskih operacija, engl. core banking
rjeSenja (depoziti, plasmani, platni promet, kartiCarstvo, elektronicko i mobilno
bankarstvo, brokerski poslovi),

- aplikacije za cjeloviti proizvodno-poslovni informacijski sustav engl. Enterprise
Resource Planning - ERP (ra¢unovodstvo i financije,osnovna sredstva),

- eksterne aplikacije.

Nivo integracije i transformacije podataka odnosi se na nivo gdje ETL procesi transformiraju
podatke iz operativnih izvora u oblik koji je pogodan da bi se ti podaci mogli smjestiti u
skladiSte podataka. To se treba odvijati na nacin da se OLTP $to manje trpe jer su oni uvelike
optereceni velikim brojem podataka. Rjesenja poslovne inteligencije su dizajnirana na nacin
da se mogu koristiti na efikasan nacin upravo za ove procese i u Sto kra¢éem vremenskom

roku. Isto tako ti alati su dizajnirani na nacin da su laki za koriStenje.

Skladiste podataka sluzi kao $to smo veé opisali u prethodim poglavljima, za prikupljanje
velike koli¢ine podataka koji se odrzavaju i kojima se upravlja kako bi se mogli koristiti u
procesima donoSenja odluka. Banka postavlja dosta veliku koli¢inu podataka pred skladiSte
podataka i radi se o dosta sloZzenim zahtjevima te iz tog razloga njihova nadgradnja u formi
dvoslojne arhitekture s viSe nezavisnih lokalnih skladiSta podataka (engl. data-martova) su
obi¢no dimenzionalni modeli. Model koji se koristi u bankama je komercijalnog tipa 1 sastoji
se od entiteta i atributa koji su vezani za one vazne dijelove bankarskog poslovanja (

marketing, upravljanje rizicima, odnosi s klijentima).

Dvoslojna arhitektura s viSe nezavisnih lokalnih skladiSta podataka (engl. data-mart)
predstavlja direktni pristup podacima za krajnje korisnike. Mogu se koristiti za skladiSte
podataka kao i za analiticku obradu podataka gdje zahtjeva brz i lak pristup krajnjim
korisnicima gdje je dimenzionalni model najpovoljniji za zadovoljenje tog zahtjeva. Odnose
se na poslovanje unutar jedne funkcije odnosno jednog poslovnog procesa. Data martovi
mogu biti bazirani na modelima koji su definirani kao kocke podataka od kojih svaka ima
skup mjera i dimenzija koji su prilagodeni za analiticke procese (engl. Business Solution

Templates - BST). Data mart modeli mogu biti bazirani i na rjeSenjima ¢iji je glavni zadatak

prilagoditi podatke za aplikacije (engl. Application Solution Templates -AST). Kao §to smo
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ve¢ rekli, OLAP sluzi da korisnici na brz i lagan nacin pretvaraju podatke u informacije a to
se radi uz pomo¢ SQL upita. OLAP alati moraju biti prilagodeni na nacin da osiguravaju
korisnicima interaktivno istrazivanje podataka i razlicit prikaz podataka prema potrebama
korisnika. Mogu biti u obliku multidimenzionalnih analiza, statusnih izvjestaja. Podaci su

organizirani multidimenzionalno odnosno kao kocke koje su fleksibilne.

Rudarenje podataka sluzi za pronalaZenje zakonitosti medu podacima i moZe biti jako korisno
u bankarstvu. Jedan od mnogih primjera koriStenja je taj da banka mozZe predvidjeti koji
klijenti bi mogli koristiti odredene usluge na temelju analize karakteristika klijenta banke. Isto
tako banka moze smanjiti svoj rizik poslovanja a to se radi na temelju podataka koje banka
ve¢ ima 1 pomocu kojih odreduje karakteristike klijenta kako bi dosla do zakljucka hoce li

klijent mo¢i vratiti kredit.

Nivo za pristup informacijama ¢ine alati koji se koriste svakodnevno. Te aplikacije i alati su
jednostavni i vizualno atraktivni a omogucuju analizu i prezentaciju informacija. Koriste ih
menadzeri, analitiCari 1 operativni korisnici. Mogu biti u formi: izvjestaja, analize, scorecard

tablice. %

Primjena Bl modela u bankama

Depoziti / .
krediti anKarsK Analitika
prodaje

sustavi
Analitika
papin rizika

knjiga

Prirucne
evidencije

Spremiste Spremiste Spremiste
pedataka podataka pedataka
banke banke banke

Slika 4: Primjena Bl modela u bankama

Izvor: Infosistem : Sustav poslovne inteligencije za banke: http://www.infosistem.hr/pdf/rjesenja/Bl_info.pdf

% Ubiparipovié,B., Rakovi¢,L. Op.cit, str. 919-920.
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Na prethodnoj slici mozemo vidjeti primjenu modela poslovne inteligencije u bankama.
Vidimo kako se svi prikupljeni podaci iz svih podruc¢ja banke ( karti¢ni sustavi, krediti, glavna
knjiga,...i ostali sustavi) smjestaju u skladiSte podataka. Nakon ¢ega ti podaci dolaze u svaki
dio poslovanja banke gdje su potrebni. Podaci potrebni za upravljanje rizikom idu u dio rizika
gdje se provode analize, isto tako je i s ostalim podru¢jima kao $to je analitika prodaje,
financijsko izvjeS¢ivanje 1 sva ostala podrucja koja ¢ine poslovanje bankovne firme. Na
samom kraju se nalaze vizualni izvjestaji odnosno rezultati obrade podataka koji se koriste za

daljnje donosenje odluka koje su potrebni bankama kako bi poboljsali svoje poslovanje.
3.3 Raspolozivost podataka

Svaka bankovna transakcija predstavlja grumen podataka Sto znaci da bankarska industrija
lezi na ogromnim koli¢inama podataka.® Njihovo poslovanje uvelike ovisi o koriStenju

informacija koje su kljuéne za ostvarivanje poslovnih ciljeva.*

Kako bi banke mogle dobiti sve informacije koje joj trebaju u svrhu donosenja odluka,
potrebno je raditi na odrzavanju i1 upravljanju odnosima s klijentima. Banke iz tog razloga
biljeze svaku transakciju i svaki kontakt s klijentom kao glavni izvor informacija koje se dalje
provode kroz procese analize, usporedbe 1 zakljucivanja. To su podaci iz prodaje, podaci o
profitabilnosti klijenta, podaci o uslugama i placanjima, podaci o prituzbama. Banka nadalje
prati daljnje ponasanje klijenta kroz nastavak interakcije s klijentom. Kako bi bankarske
institucije izbjegle rizik i1 ostvarile uspjeSnu prodaju, mora neprestano odrzavati vezu sa
klijentima i biti im blizu. 1z tog razloga banke uvode upravljanje odnosima s klijentima
(Customer Relationship Management —CRM) koji obuhvaéa prikupljanje informacija,
ekstrakciju 1 izvjeStavanje o podacima klijenata. Tehnologija CRM-a takoder omogucuje
suradnju s klijentima 1 ostvarivanje komunikacije. Pomoc¢u danasnje suvremene tehnologije
odvija se prikupljanje i spremanje podataka o klijentima, informacije o njihovom profilu,

demografskim karakteristikama, o navikama kupovine 1 sli¢no. Dana$nja racunala biljeze sve

% Finextra (2017) The force awakens: Big Data in banking: https://www.finextra.com/newsarticle/28541/the-
force-awakens-big-data-in-banking

“O HNB (2006): Smjernice za upravljanje informacijskim sustavom u cilju smanjenja operativnog rizika, str. 8.
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podatke i omogucuju usporedbu tih podataka. Glavni cilj CRM-a je dobivanje §to potpunijeg

znanja o klijentima $to rezultira efikasno$¢u poslovanja.

Osim ve¢ postojecih, internih podataka banka na raspolaganju ima i eksterne podatke koji su

javno dostupni.

Banke takoder skupljaju informacije o klijentima na temelju upravljanja marketinskim
kampanjama gdje se uz pomo¢ marketinskih aktivnosti prikupljaju podaci o Zeljama, o
namjerama kupnje i o ocekivanjima klijenata. Na ovaj nacin dolazi se do statistickih podataka
o odgovoru klijenta kao reakciji na kampanje na temelju Cega se donose predvidanja o
budué¢im ponasanjima i na temelju ¢ega se formira model za pracenje uspjesnosti klijenta.
Upravljanjem potporom prodaji takoder se dolazi do jako bitnih podataka i informacija.
Prodaja predstavlja glavni bankarski proces te u sklopu nje se neprestano prikupljaju i
distribuiraju informacije potrebne za daljnje poslovanje i to na naéin da se ostvaruje stalna
interakcija sa klijentima. Jedan od vaznih izvora informacija je upravljanje pozivnim centrima
koji su orijentirani na interakciju kako bi se formirali vlastiti podaci o zadovoljstvu usluga i

ostalim mjerenjima.

Do informacija se dolazi i ponovljenim dolascima klijenata u banku gdje se uspostavljaju
odnosi izmedu banke 1 klijenta. Da bi se dobile potrebne informacije, potrebno je ostvariti

povjerenje s klijentom jer neki se podaci mogu dobiti samo uz njegovu suglasnost.

Dosta podataka se dobije koriStenjem IT tehnologije dakle putem interneta i mobitela.
Prikupljaju¢i podatke, banke dobivaju povratne informacije klijenata o tome kakvu uslugu
zele 1 mnoge druge informacije bitne za uvodenje novih usluga. Jako je vazan proces
privlacenja klijenata , odrZzavanje odnosa s klijentima te njihovo zadrzavanje. Na ovaj nacin se
lako dolazi do svih potrebnih informacija jer se uspostavlja odnos i suradnja. Danas mnoge
kompanije ,,prate klijenta u svrhu lakSeg dobivanja informacija. Svi ti zabiljezeni podaci
dalje prolaze kroz proces analize s ciljem uspostavljanja Sto bolje suradnje s klijentima.

Koristenjem poslovne inteligencije dolazi se do novih znanja.**

! Severovi¢, K (2013): Upravljanje odnosima s klijentima kao izvor informacija za oblikovanje i poboljsanje
usluga, Fakultet organizacije i informatike u Zagrebu, str 84.-102.
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3.4 Utjecaj primijenjene poslovne inteligencije na konkurentnost bankovne firme

Poslovna inteligencija stavlja pravu informaciju u prave ruke i u pravo vrijeme Sto stvara
zajednicki kontekst za donoSenje odluka u svim odjelima i razinama kompanije.42 Ocito je da
u ovom trenutku poslovna inteligencija pruza mnoge prednosti bankama koje su u mogucnosti
to iskoristiti. Neke od tih prednosti su u prvom redu, eliminiranje puno nagadanja unutar
organizacije $to znaci da banka sada uz pomoc¢ obradenih informacija moze donositi odluke
na temelju rezultata. Kao drugo, daje moguénost poboljSanja komunikacije medu odjelima, a
koordinacija aktivnosti omogucuje brzo reagiranje na promjene u financijskim uvjetima.
Podaci se opcenito smatraju najvaznijim resursom kojeg banka ima. Dakle, kada banka moze
donositi odluke na temelju pravovremene i to¢ne informacije, banka moze poboljsati svoju
ucinkovitost. Poslovna inteligencija ubrzava donoSenje odluka i1 daje brze i1 to¢ne informacije
prije konkurencije. Takoder moze poboljsati korisnicko iskustvo ¢ime omogucuje

pravovremeni i odgovaraju¢i odgovor na probleme s klijentima.

Neke od prednosti koje su stekli, objaSnjeni su u intervjuima koje su navedeni ispod. Uz

napredne alate poslovne inteligencije banke mogu :

- lako pretvoriti poslovna znanja svojih zaposlenika u analiticku inteligenciju,

- identificirati svoje najprofitabilnije kupce kao i temeljne razloge za njihovu lojalnost
kao 1 prepoznavanje buducih kupaca,

- analizirati click-stream podatke kako bi se poboljsale online bankarske strategije,

- brzo otkrivanje problema $to omogucuje izbjegavanje sloZenih situacija,

- otkrivanje pranja novca,

- analizirati potencijalnu profitabilnost kupaca 1 smanjiti izloZenost riziku kroz tocnije
financijsko kreditne bodovanje njihovih kupaca,

- odrediti koje kombinacije proizvoda i usluga ¢e kupci vjerojatno kupiti i kada,

- postaviti isplativije stope za premije osiguranja,

- uz pomo¢ analiza odrediti zaSto kupci napustaju konkurenciju i postaju nasi klijenti,

2 Vaidya T., Sagar A., Kiran K., Kundan L. (2014) : Business Intelligence System for Banking and Finance, str.
4336.
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- otkriti i sprijeiti malverzacije prilikom ukradenih kartica.*

Prednosti koje pruza poslovna inteligencija s obzirom na konkurenciju ne prestaju. Rjesenja
poslovne inteligencije omogucuju bankama da prate pojedine izvore prihoda kako bi bolje
odredili koji proizvodi i usluge su profitabilni a koji nisu. Takoder pruzaju i analizu velike
koli¢ine podataka kako bi dobili uvid o potrebama kupaca i na taj nacin poboljsali bankarske
proizvode i usluge. Upravo tako banke bolje zadovoljavaju potrebe klijenata i stvaraju
konkurentsku prednost. Banke ostvaruju prednosti i na podruc¢ju marketinga gdje analiziraju
CRM podatke te na temelju niza kriterija na taj nacin mogu otkriti najprofitabilniji profil
kupaca kao i analizirati nove prodajne mogucnosti kako bi dobili informacije o provedbi
ciljanih marketinskih kampanja. Poslovna inteligencija pruza veliku ulogu u zadrzavanju i
lojalnosti klijenata te mogu pomo¢i bankama prepoznati i slijediti najisplativije kupce.
Takoder, koriStenjem alata i tehnika poslovne inteligencije, banke mogu otkriti razloge zbog
kojih klijenti odlaze u druge, konkurentske banke. Tada banke mogu implementirati nove
procese kako bi se smanjio gubitak klijenata. To rade na nain da banke mogu pratiti
ponaSanje, preferencije 1 navike kupaca kako bi prilagodile svoje proizvode i usluge i1
zadovoljile njihove potrebe $to rezultira rjeSenjem problema te zadrzavanja klijenata i

njihove lojalnosti.

Poslovna inteligencija ima vaznu ulogu i u razvijanju novih strategija. Jedna od vaznijih uloga
koju poslovna inteligencija igra u bankarskom sektoru je smanjenje rizika. Rizik je podrucje
velike neizvjesnosti 1 podlozno je neprestanim promjenama. Banke vise nego ikad trebaju
koristiti svaki alat koji im je na raspolaganju kako bi smanjili rizik. Danas rjeSenja poslovne
inteligencije pruZaju djelotvorne informacije koje organizacije mogu koristiti za ublaZzavanje
rizika u brojnim podru¢jima. Pomocu ranije spremljenih podataka u sustavu banke mogu
predvidjeti kreditni rizik druge ugovorne strane. Isto tako mogu dobiti to¢nu procjenu rizika
od korisnika kredita na temelju klju¢nih kriterija kao §to je zaradivanje duznika i kratkotrajna

financijska imovina. Bl alati se mogu Koristiti za analizu kreditnih portfelja, rano otkriti

“* Lorenzetti C. (2009/2010): Business intelligence systems in the financial industry, Sveugiliste Milanu, str 33-
38
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potencijalne slucajeve delikvencije te ranije djelovati. Takoder, mogu pratiti povijest
44

kupcevih transakcija i sprijeciti mnoge prijevare.
Najkriti¢niji aspekt bankarskog poslovanja predstavljaju upravo klijenti. Da nema klijenta
financijske institucije uopée ne bi ni postojale, te iz tog razloga jako je vazno da banke imaju
sve informacije koje su im potrebne kako bi se mogle usredotociti na njihove preferencije.
Banke se moraju vrlo brzo prilagoditi na promjene i zahtjeve i upravo im poslovna
inteligencija omogucuje prikupljanje podataka o novim trendovima na trzistu i dolazi s novim
inovativnim proizvodima i uslugama kako bi zadovoljila zahtjeve klijenata koji se iz dana u
dan mijenjaju. Konkurencija predstavlja veliku prepreku na putu za uspjeh. Njihovi ciljevi su
isti kao 1 ciljevi drugih banaka a to je povecati dobit 1 zadovoljstvo klijenata kao 1 biti spreman
suociti se s rizicnim situacijama. Iz tog razloga da bi bile uspjeSne, banke moraju biti jedan
korak ispred konkurencije a upravo je poslovna inteligencija ta koja im pomaze u otkrivanju
akcija koje konkurencija poduzima. Dakle, poslovna inteligencija ima veliki utjecaj na
konkurentnost banke $to rezultira ve¢om ucinkovitosti procesa donoSenja odluka, sposobnost
brzeg reagiranja, jedinstvenom vizijom informacija, viSe ostvarenih ciljeva, smanjenje
troskova za analizu podataka, vise informacija, ve¢a komunikacija i koordinacija te manje
posla za IT.*® Konkurentne prednosti neke banke s obzirom na drugu &ni udinkovitije
dijeljenje znanja pruzaju¢i menadzerima i ostalim korisnicima nove alate pomoc¢u kojih mogu
vidjeti podatke na novi nacin i tako brze i bolje donositi odluke. Platforma poslovne
inteligencije pruza klju¢ne informacije za poslovne korisnike 1 omogucuje im podrsku u

.- .. . 4
odlu¢ivanju i putem interneta.*®

Danas mnoge kompanije koriste poslovnu inteligenciju kako bi povecale profitabilnost,
smanjile rizik i stekle konkurentsku prednost. U danasnjem izrazito konkurentnom trzistu
banaka treba biti uéinkovit §to je vise moguce koristeéi rjeSenja poslovne inteligencije za
analizu podataka. Tehnologija koja se koristi u bankarstvu se neprestano mijenja i tu jos

uvijek nije kraj. Smatra se da ¢e u buducnosti bankarske institucije u potpunosti iskoristiti

“ Qubole: Applications of Business Intelligence in Banking and Finance: https://www.qubole.com/blog/big-
data/business-intelligence-and-finance/

% Lorenzetti C. Op.cit, str 55
“® Nadeem M., Jaffri S.A.H.:Application of Business Intelligence In Banks (Pakistan), str. 1.-6.
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rjeSenja poslovne inteligencije za upravljanje rizikom, za povecanje operativne uéinkovitosti,
za pruzanje proizvoda i usluga koji zadovoljavaju stvarne potrebe kupaca a sve to s ciljem
kako bi bili bolje pozicionirani i uzivali stalni rast, profitabilnost i konkurentnost u godinama

koje tek dolaze.”’

*" Qubole: Applications of Business Intelligence in Banking and Finance. Op.cit,
https://www.qubole.com/blog/big-data/business-intelligence-and-finance/
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4. PRIMJENA MODELA POSLOVNE INTELIGENCIJE U
KLASIFIKACIJI RIZICNIH GRUPA SEKTORA STANOVNISTVU

U ovom poglavlju smo koristili neke od alata poslovne inteligencije i na konkretnom primjeru

pokazali kako poslovna inteligencija moze pomoci prilikom analize mnoS$tva podataka.

Banke su izlozene raznim ekonomskim i neekonomskim rizicima i iz tog razloga kljucni dio
bankarskog poslovanja predstavlja upravo upravljanje rizicima. Prema Ercegovcu, moze se
re¢i da ne postoji dogadaj koji ne sadrzi nekakvu neizvjesnost njegove buducnosti a razlog

tome je nedostatak potrebnih informacija.*®

Rizik predstavlja stanje kod kojeg postoji moguénost dolaska do nezeljenog dogadaja za
razliku od onog ishoda koji je pozeljan odnosno kojeg ocekujemo. Mozemo reci da se radi o

.. ... . . .. v 1. 4
mogucoj promjenjivosti rezultata s obzirom na onu koja je o¢ekivana. *°

Kreditni rizik predstavlja jedan od vecih rizika s kojim se banke suo€avaju 1 to je rizik koji
najviSe dominira. Definira se kao rizik kod kojeg duznik neée vratiti posudena novc€ana
sredstva u dogovorenom roku pri ¢emu banka ostaje u gubitku. *° Odnosi se na rizik kamatnih

stopa, rizik likvidnosti te valutni rizik.

Iako se upravljanje kreditnim rizikom neprestano poboljSava, njegov se volumen nije smanjio.
On izravno utjece na solventnost banke. Nadzor kreditne sposobnosti klijenta je vaZan dio
upravljackog procesa svake bankovne firme i umanjena kreditna sposobnost klijenta ima

negativan utjecaj na uspjeh banke.>

Potrebno je neprestano nadzirati kreditnu sposobnost duznika kao i1 provoditi analize da bi se

moglo na vrijeme reagirati. Povijesni podaci su jako vazni jer sluZze za provjeru pojave

“8 Ercegovac, R. (2016) : Teorija i praksa bankovnog menadZmenta, Ekonomski fakulteta Split str 28-29.
* Ercegovac, R. Op.cit, str 33

%0 Gabelica H. (2013) : Primjena metoda rudarenja podataka na primjeru procjene kreditnog rizika,
Skladistenje.com

*! Ercegovac, R. Op.cit, str 155.
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kreditnog rizika. Modeli mjerenja rizika temelje se na rangiranju klijenata i analizi pomocu

vide kriterija.>

Kako banke razvijaju nove proizvode te Sire svoje trziSte, dolazi do povecanja rizika koji
prijeti njenoj stabilnosti. 1z tog razloga banka koristi povijesne podatke na osnovu kojih
provodi razne analize, procjenjuje rizike, planira aktivnosti u slu¢aju pojave rizika. Glavni cilj
upravljanja rizicima je taj da banka ostvari zadane ciljeve. Da bi upravljanje rizikom bilo
uspjeSno potrebno je prepoznati rizik, mjeriti, nadzirati rizicne faktore, izgraditi sustav

upravljanja. >

Banke moraju neprestano teziti da njihovo poslovanje bude u skladu s nacelima likvidnosti i
solventnosti. Kako bi to osigurale, moraju neprestano upravljati i mijeriti rizike kojima je

P 54
banka izlozena.

Bankovne firme su danas velike kompanije koje su uvodenjem novih informacijskih
tehnologija uvelike unaprijedile svoje poslovanje. No, dosta veliki problem stvara se zbog
ogromnih koli¢ina podataka koje im stoje na raspolaganju radi poboljSanja i unaprjedenja
njihovog poslovanja. Iz tog razloga potrebno je neprestano uvoditi nove nacine kojima bi se

rijesio ovaj problem.>

4.1 Opis uzorka istraZivanja i definiranje ciljeva

Kako bi dosli do znanja prvo moramo proc¢i nekoliko koraka koji se mogu ponavljati sve dok

se ne dobije onaj model podataka koji je pouzdan:

- u prvom koraku treba odrediti ciljeve i dobro prouciti i razumjeti problem,
- odrediti izvore podataka koje ¢e se provesti kroz postupak analize,

- ovaj korak je korak gdje se podaci Ciste,

%2 Ercegovac, R. Op.cit, str 156-160.
*% Ercegovac, R. Op.cit, str 37-41.

> HNB (2006) : Smjernice za upravljanje informacijskim sustavom u cilju smanjenja operativnog rizika:
http://old.hnb.hr/supervizija/h-smjernice-za-upravljanje-informacijskim-sustavom.pdf, str. 4.

% Stipi¢, M. (2016) : Implementacija sustava poslovne inteligencije u zra&noj luci Croatia Airlines,str.5-6.
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- transformacija podataka u onaj oblik koji je prikladan za istrazivanje,
- odabir pogodne metode i njena primjena te istrazivanje rezultata,

- interpretacija dobivenih rezultata.56
4.1.1 Definiranje ciljeva i razumijevanje problema istraZivanja

Definiranje ciljeva istrazivanja kao i njihovo razumijevanje te prethodno proucavanje
problema istrazivanja jedan je od glavnih i prvih koraka poslovne inteligencije. Glavni cilj
ovog istrazivanja je istraziti kako pojedine varijable skupine sektora stanovnistva koje imamo
u prikupljenoj bazi podataka mogu biti korisne kod procjene kreditnog rizika. Procjena se radi
na temelju povijesnih podataka kao i podataka koji su prikupljeni o klijentima koji imaju dug
prema banci. Glavne varijable za analizu su visina neisplacene glavnice i visina kamatne
stope po skupini stanovni$tva koje se analiziraju kako bi se odredilo koje su skupine sektora
stanovniStva rizi€ne a koje ne. Koriste¢i podatke o neisplacenoj glavnici 1 podatke o visini
kamatne stope mozemo donijeti zakljucke o kreditnom riziku i na taj nacin razumjeti klijente
kako bi donijeli kona¢ne odluke o pripremi novih kreditnih paketa koji ¢e se nuditi i davati u
buduénosti razli¢itim sektorima stanovnistva. Pri tome se koriste razli¢iti alati kojima se na
samom Kraju i vizualno prikazuju rezultati istrazivanja kako bi dobili bolji pregled i to¢ne

zakljucke istrazivanja.

Krajnji cilj ovog istraZivanja je u biti dokazati da primjena alata poslovne inteligencije
omogucuje unaprjedenje poslovnih procesa banke. Cilj je pokazati kako se pomocu
prikupljenih podataka i alata mogu donijeti kvalitetni zakljucei koji su kljuéni kod donoSenja
poslovnih odluka, kod planova i1 postavljanja buducih poslovnih ciljeva banke. Bitno je
pokazati kako se na ovaj nacin ubrzava sam proces obrade velike koli¢ine podataka koje
banka posjeduje i na taj nacin se dobiju jako bitne i vazne informacije koje se Kkoriste u

poslovanju.

% Varga, M.: Poslovna inteligencija: Ciljevi i metode, Ekonomski fakultet Zagreb, str. 5.
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4.1.2 Opis uzoraka istrazivanja

U ovom istrazivanju provodi se analiza na temelju populacije stanovni$tva u Republici
Hrvatskoj. Uzorak za istrazivanje je sektor stanovnistva koji je podijeljen po gradovima RH.
Podaci koji su izvuceni iz skladiSta podataka sadrze sve gradove Hrvatske. Prilikom analize
odabrani su samo oni gradovi koje Zelimo istrazivati. Tako su za ovo istrazivanje izabrani
gradovi Dubrovnik, Imotski, Osijek, Split, Sibenik, Zadar, Zagreb, Omis, Knin, Pula, Rijeka.
Ukoliko Zelimo dobiti rezultate za stanovnistvo nekih drugih gradova, samo prilikom analize
u alatu izaberemo druge zeljene gradove. Svaki klijent ima svoje atribute Sto znaci da svaki od
njih ima svoj broj odnosno broj klijenta po ¢emu mozemo razlikovati klijente jedan od drugih.
Isto tako klijenti imaju atribute po poslovnicama u kojima su sklopili kredit. Jo§ jedan od
atributa klijenata je bonitet koji oznacuje sposobnost placanja dospjelih obveza svakog od
klijenata. Na temelju izabranih uzoraka populacije provodi se istrazivanje. Odabrani uzorak
istrazivanja sluzi nam kao varijabla pomocu koje se dolazi do krajnjeg rezultata za donosSenje

zakljucka o hipotezi koja je postavljena na pocetku.
4.2 Definiranje modela i metoda primjene poslovne inteligencije

Na samom pocetku potrebno je definirati model podataka koji ¢e se koristiti u istrazivanju kao

i metode pomocu kojih se dobiju traZzeni rezultati.
4.2.1 Metode primjene poslovne inteligencije

U nastavku je definiran model podataka prema kojem je prikazan primjer koriStenja alata
poslovne inteligencije u klasifikaciji rizi¢nih grupa sektora stanovniStvu. Za tu svrhu najprije
je izraden model podataka u Microsoft Accessu te nakon toga je izradena kocka koristeci alat
Bl-Lite Cube-It Zero kako bi izradili potrebne izvjestaje. Kako bi se $to bolje razumjeli i
prikazali dobiveni rezultati, koristen je alat Tableau kojim su podaci vizualno prikazani. Ovi
alati su izabrani za ovaj rad zbog jednostavnosti koriStenja i brzo se nauci raditi u njima.

Postoje i drugi alati poslovne inteligencije od koji svaki od njih ima svoje prednosti.
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4.2.2 Model podataka

Najprije je izraden model podataka. Izvukli smo podatke potrebne za analizu iz skladiSta
podataka. U ovom slucaju nije bilo potrebe za ¢iS¢enjem podataka jer podaci koji su izvuceni
iz skladista podataka nisu imali nikakve nedostajuée vrijednosti.>’ Podaci se nalaze u Excelu
te ih je potrebno transformirati u MS Access. Model podataka kreiran je u alatu MS Access
2007. Podaci su transformirani u Access kako bi se napravile tablice. Model smo kreirali na
naCin da se sastoji od pet tablica. Jedna tablica je Cinjeni¢na tablica i povezana je sa Cetiri
dimenzijske tablice. Cinjeniéna tablica je tablica pod nazivom Dug. Cinjeniéne tablice su one
tablice koje sadrze klju¢ne mjere i pokazatelje i one su zapravo u centru procesa donosenja
odluka poslovnog procesa. Dimenzijske tablice sadrze atribute pomocu kojih znamo po ¢emu
vodimo analizu. Jako bitno je naglasiti da u ovom nasem istrazivanju imamo vremensku

dimenziju koja je veoma klju¢na za skladiste podataka.®®
Dimenzijske tablice i njihovi kljucevi su :

- DATUM: Datum_ID, Datum odobrenja, Datum dospijeca

- KAMATNA STOPA: KamatnaStopa ID, Kamatna stopa (F/V), Kamatna stopa,
Margina

- KLIJENT: Klijent_ID, Broj klijenta, Grad, Poslovnica, Bonitet

- KREDIT: Kredit_ID, Broj kredita, Vrsta kredita, Rezervacija

Dimenzijska tablica DATUM sadrzi podatke o datumu odobrenja i dospije¢a. Tablica
KAMATNA STOPA nam daje informacije o visini kamate kredita. Tablica KLIJENT sadrzi
podatke odnosno informacije o klijentima. Dakle radi se o podacima gdje mozemo vidjeti o
kojem klijentu se radi, iz kojeg grada je klijent koji je uzeo kredit, u kojoj poslovnici je
ugovoren kredit kao 1 podaci o sposobnosti klijenta i vra¢anja kredita. Dimenzijska tablica
KREDIT sadrzi informacije o samom kredit dakle, broj kredita kao i vrstu kredita o kojoj se

radi.

%" Gabelica H. Op.cit, Skladistenje.com

%8 Stojanovi¢,A. (2013.): Implementacija ,,Business Intelligence* sustava u Koncertnu dvoranu Vatroslava
Lisinskog, Sveuciliste u Splitu, Ekonomski fakultet Split, str. 32.-34.
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Cinjeni¢na tablica ima dva atributa i sadrZi nekoliko stranih kljuteva. Atributi su Nepla¢ena
glavnica 1 Valuta. Strani kljuCevi su ujedno i primarni kljucevi tablica s kojima je ¢injenicna

tablica povezana a to su : Datum_ID, KamatnaStopa_ID, Klijent_ID, Kredit_ID.

(&l 1~ | s e | i

Home | Create  ExemnalData  DatabaseTools  Fields  Table o @
M E # cu 3| Ascending 7 Selection = New X Totals lﬁ e Replace [ T . W
emm | B g c jing Vo] Advanced * Ml Bsae % spelling = GoTo~
View | Paste # Format Fainter R t 7 Toggle Filte RZ’.T“ X Delete = B More ~ find [; seear B L T AW D= B =
Views Clipboard 7 Sort & Filter Records Find Text Formatting
1) Security Waming  Some active content has been disabled. Click for more details. | Enable Content x
All Access Objects ® «|| = pug x
Search.. o [} ~ | Neplacena glavnica - Valuta - Datum_ID - KamatnaSto - | Klijent ID - | Kredit ID - |Clickto Add - -
Tables A 1 -5.000,00 HRK i 1 1 1 =
=9 Datum 2 -5.000,00 HRK 2 2 2 2
= bug 3 -5.000,00 HRK 3 3 3 3
4 -5.003,23 EUR 4 4 4 4
= kamatna stopa 5 -5.004,01 EUR 5 5 5 s
ET 6 -5.006,04 EUR 6 6 6 6
= Kredit 7 -5.008,12 HRK 7 7 7 7
8 -5.008,12 HRK 8 8 8 8
9 -5.008,18 EUR 9 9 9 9
10 -5.008,52 EUR 10 10 10 10
11 -5.010,17 EUR 11 11 11 11
12 -5.010,23 EUR 12 12 12 12
13 -5.010,23 EUR 13 13 13 13
14 -5.010,23 EUR 14 14 14 14
15 -5.010,23 EUR 15 15 15 15
16 -5.010,99 EUR 16 16 16 16
17 -5.010,93 EUR 17 17 17 17
18 -5.011,90 HRK 18 18 18 18
19 -5.013,25 EUR 19 19 19 19
20 -5.014,53 EUR 20 20 20 20
21 -5.015,79 EUR 21 21 21 21
22 -5.016,33 EUR 2 2 22 22
23 -5.024,93 HRK 23 23 23 23
24 -5 gk ek 24 24 21 A b
Record: 4 < 10f65000 * M b | ' No Filter | Search
Datasheet View | Num Lock || @ ¥

HR o mg 33 @ .l

Slika 5. Cinjeni¢na tablica: Dug

Izvor: Stvarni podaci poslovne banke. Ime i adresa banke poznati mentoru i ¢lanovima komisije
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Slika 6: Dimenzijska tablica Datum

Izvor: Stvarni podaci poslovne banke. Ime i adresa banke poznati mentoru i ¢lanovima komisije
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+ 24 E 2aq n.nn 4
Record: W 10165000 kM ¥ | K NoFilter | Search
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Slika 7: Dimenzijska tablica Kamatna stopa

Izvor: Stvarni podaci poslovne banke. Ime i adresa banke poznati mentoru i ¢lanovima komisije
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Slika 8: Dimenzijska tablica Klijent

Izvor: Stvarni podaci poslovne banke. Ime i adresa banke poznati mentoru i ¢lanovima komisije
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Slika 9: Dimenzijska tablica Kredit

Izvor: Stvarni podaci poslovne banke. Ime i adresa banke poznati mentoru i ¢lanovima komisije
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Na slici ispod mozemo vidjeti kako je cinjenicna tablica neposredno povezana za

dimenzijskim tablicama $to znaci da se radi 0 zvjezdastoj shemi:

Gl - I e |
Home Create External Data Database Toals Design o @
s 1 | L = = .,
| - Fyi]
3 £ =B
/ 7 ¥ Delete = £ B I U
Clipboard Sort & Filter Records Find
! Security Wamning  Some active content has been disabled. Click for more details, Enable Content x
All Access Objects ¥ « || =i Relationships | x
Search. Lo =
Tables 2 -
Daty
5 Datum ijent
= bug )
T tamatna stopa atu Broj klijenta
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atum dospijeca Bonitet
B ket Dug
7o
Neplacena glavi
Valuta
Datum_ID
Kamatnastopa_
Klijent_ID
Kredt_ID
Kredit
Kamatna stopa Tm
Vo Broj kredita
Kamatna stapa (F/ vrsta kredita
Kamatna stapa Rezervacia (5]
Margina
-
LRI

7M. m B @ oW &Ly

AN+ ]

18!
231.2017.

Slika 10 : Konceptualni model

4.2.3 Dimenzije i hijerarhije

Nakon $to smo koriste¢i MS Access izradili bazu podataka, slijedi izrada kocke. Kocka je
izradena koriste¢i jednostavan alat BI-lite Cube-it Zero. Proces izrade kocke sastoji se od pet
koraka. U prvom koraku se potrebno povezati sa ve¢ formiranom bazom podataka u MS

Accessu. Nakon toga je na jednostavan nacin, koriste¢i tehniku drag&drop potrebno izabrati
tablice za izradu modela te izabrati atribute.
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Datum =

#1D int22

Datum odobrenja datei

Kamatna stopa =

#10 int32
Kamatna stopa (F/V) st

Margina double

=]

HNeplatena glavica do

Datum_ID int22
KamatnaStopa_ID int3:
Kijent_ID irt22
Kredt_ID in:32

Klijent B
#1D int32
Broj kijenta string
Grad string

Poslovnica ilnr\i

Kredit

21D int32

Broj kredta sting
Vista kredita string

Rezervacia (%) double

]

OQuiput Expression Alias Sort Type Sort Order Group By Citera  Or. or.
Datum [Datum odebrenja] Where
Datum [Datum dospieca] Whers
[Kamatria stopal. [Kamatna s Where
[Kamatna stopa] [Kamatna <... Whers
[¥] | Dua.INeoladena dlavnical Where

Klijert Bonitet, Kredit
From (((Dug Inner Join

Kredit (n Kreddit I

o

|Select Datum.[Datum odobrenja). Datum.[Datum dospiecal,
[Kamatna stopa] [Kamatna stopa (F/VI]. [Kamatna stopa] [Kamatna stopal].
Dug.[Neplaéena glavnica), Dug Valuta, Klient.[Broj kijertal, Klient Grad,

[Broj kredita], Kredit. [Vrsta kredita]

Datum On Datum.ID = Dug Datum_ID) Inner doin

[Kamatria stopa] On [Kamatna stopal. ID = Dug KamatnaStopa_ID) Inner Join

Kiiert On Kijent 1D = Dug.Kliert_ID) Inmer Join
Kredit 11N

g "o &

) '

Slika 11 : Model podataka u Bl Lite-u

Ovaj alat nam takoder omogucuje 1 prikaz baze podataka. Prikaz moZemo vidjeti na slici

ispod:

Data Academy C

Guery Source | Output Sample

Slika 12 : Prikaz baze podataka u Bl Lite-u

e e m:‘:‘:?m ;2’;:"‘3 ;;‘;::i:”a Valuta Broj kljenta Grad Boritet Broj kredita Vista kredita

» 11.9.2017. F 788 5000 HRK 2026040124813 | KORCULA A 4012481301011... | Geotovinski kredit
2152016 1072017 F 75 5000 HRK 3210000050420 | VINKOVCI A 0005042001011... | Gotovinsl kredt
162016, 1662017 F 7% 5000 HRK 2300140220115 | ZADAR A £022011501011... | Gotovinski kredt
20.7.2007 1082016 v 1017 500323 EUR 1000440614130 | ZAGREB A 4061413040614 | Gotovinski kredt
3052015 5102016 F 5 500201 EUR 5101600204884 | SPLIT A 0020482401011... | Potrosacki kredt
362016, 2082018, F 949 -5006.04 EUR 2142540063771 | SELCA a 4006377101011... | Getovinski kredit
11.10.2012 12102016, F 9.1 500812 HRK 2100240348440 | SPLIT A 4034844001009... | Gotovinski kredit
7102013 17102016 F 51 -5008.12 HRK 2100340241843 | SPLIT A 4024134901008... | Gotovinskd kredt
28102009 10102016 v 10.17 -5008.18 EUR 2127640326241 | VRGORAC A 4032624140325... | Gotovinsk kredt
3092011 5102016 v 567 500852 EUR 3101140714237 | SPLIT A £071423701008... | Petrodacki kredt
16112008 7.112016 v 6,669 501017 EUR 3101260007697 | SPLIT A 6000763701010... | Petrosacki kredt
2792011 10102016 v 517 501023 EUR 2100840127547 | SPLIT A 4012754701008... | Gotovinski kredt
5102011 10102016, v 917 501023 EUR 2101040424868 | SPLIT A 4042466801008... | Gotovinski kredit
7102011 10.10.2016. v 517 501023 EUR 2101140048230 | SPLIT A 4004823001008... | Getovinski kredit
2752011 10102016 v 517 501023 EUR 4300040700478 | KOPRIVNICA . |A 4070047801008... | Gotovinskd kredt
26.10.2009 10.10.2016 v 1017 501089 EUR 2126040053432 | IMOTSKI A 4005343240053, | Gotovinski kredt
26.10.2009 10102016 v 1017 501039 EUR 2300040176481 | ZADAR A £017642140175... | Gotovinski kredt
1692014 1032017 F 8% 0118 HRK 2120440150934 | DUGOPOLIE . |A £015095401010... | Gotovinski kredit
27112012 15122016 F 35 501325 EUR 5141040632599 | OPATUA A 4063253901010... | Gotovinski kredit
29.9.2009 5102016, F 26 501453 EUR 9101600204708 | SPLIT A 0020470801011... | Potrogacki kredit
28.1.2010, 10.1.2017. v 1017 501679 EUR 2101040517058 | SPLIT A 4051705840817... | Getovinski kredit
2252015 1262017 v 85 501633 EUR 5100040666523 | RIJEKA A 4066652301010... | Gotovinska kredt
1742014 1052017 F 838 502439 HRK 2126040392455 | IMOTSKI A 4039245501010... | Gotovinski kredit
652012 1552017 F 299 502439 HRK 2121640260065 | KASTEL NOVI ... |A £026008601010... | Gotovinski kredit
552012, 1552017 F 858 502435 HRK 2300540165217 | ZADAR A 4016521701010... | Gotovinski kredit
1342012 1052017, v 917 502545 EUR 2034040670245 | PLOCE A 4067024501008... | Getovinski kredit
13122013 1712201 £ 53 502592 HRK 4700040741768 | KARLOVAC A 4074176801010, | Gotovinskd kredit

£ "9 )
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U tre¢em koraku je kreirana strukturu kocke.

ly | CUBE-it Zero (Cubse

@ Local Cube (.cub)

Analysis Services Server Cube [A Professional or Enterprise Licenc is required to s this feature |

Analysis Services Server MARTINA-PC
Cube Database *
Cube Name Kredit
Field Name Not Used  Dimension - Measure
Kamatna stopa (F/V) D D
Kamaina stope ==
l Neplaens glavrica [ -
Valuts L )]
Broj Kljenta &l e
G =) (.
Boritet ) (o)
Broj kredita D D
Vists kredita ) =

i
el
a
i

Slika 13 : Kreiranje strukture kocke

Slijedeci korak je korak procesuiranja kocke kojeg prikazuje slika 14.

File Teols Help Powered By Data Acada
Definition

CUBE-it Zero - Cube Build Statistics = 5 S

é Cube Build Statistics

Cube Mame: MyCube

Type: Local Cube

Folder C\Users'marting" Desktop'pisanje diplomskog'New folder
File Name a definitivno konacna.cub

Build Time: 2m4ls

Stats: Dimensions: 5 Time Dimensions: 0; Measures: 2

The current CUBE DEFINITION has been successfully built but has
not been saved. Would you like to =ave it now?

Save ] [ Closs

CUBE-it Zero supports Local & Analysiz Services Cubes!
Find out more at http:// v bi-lite.comy

Slika 14: Procesuiranje kocke



Nakon toga dolazimo i do posljednjeg koraka. U petom dijelu slijedi otvaranje u Excelu. Na
ovaj nacin se Kreiraju potrebni izvjestaji koristeci pivot tablice. Na slici ispod vidimo uspje$no

odradene sve korake u procesu izrade kocke:

(% | CUBE-it Zero - definitivno zadnja ko
—

File Tools Help Powered By Data Acadar

Definition

I Connect to the source of the data ‘ Valid

I Design & data source query I Valid

I Design the cube structure I Vald

Generation
[ Process the cube ] Complete

Visualisation
I Open in Excel I

CUBE-it Zero delivers fully functional OLAP cubes
CUBE-it Zero supports Access, 3QL Server, Oracle & ODBC
CUBE-it Zero supports Local & Analysis Services Cubes
Find out more at http://vanw. bi-lite.com

Slika 15: Pet koraka

4.3 Rezultati istraZivanja

U ovom dijelu su se koristila dva alata : Excel i Tableau. Pomocu ovih alata mozemo vizualno
prikazati rezultate ovog istraZivanja i pokazati kako je ovaj nacin jednostavniji za donosenje

odluka i1 tumacenje dobivenih rezultata.
4.3.1 IzvjeStavanje

Kako bi napravili izvjestaj koristili smo Excel. Pomoc¢u pivot tablica izradili smo izvjestaj o
neisplacenim glavnicama po lokacijama. Dakle , odabrali smo dimenzije za izvjeStaj a to su
Neisplacena glavnica i Grad. Kod dimenzije Grad , odabrali smo samo gradove koje zelimo
analizirati (Dubrovnik, Imotski, Osijek, Split, Sibenik, Zadar, Zagreb). Kako prikazuje slika
ispod, mozemo vidjeti da najvecu neisplacenu glavnicu od izabranih gradova ima Split ¢ija
suma neisplacene glavnice iznosi — 981.527.657,6 kuna, iza nje je Zagreb sa -884.996.796,3

kune. Najmanju neisplacenu glavnicu ima Osijek sa -125.488.135,8 kuna. Ovaj izvjestaj
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prikazan je pomocu strukturnog kruga. Izvjestaje mozemo prikazati i pomoc¢u dijagrama $to
prikazuje Slika 18 gdje smo analizirali visinu neispla¢ene glavnice po broju klijenta. Prema
slici, mozemo vidjeti da smo izabrali nekoliko nasumi¢no odabranih Kklijenata. Vidimo da je
najvecu neisplacenu glavnicu od odabranih klijenata imao klijent 2100840674. Iza njega je
klijent 5100040660 cija je neisplacena glavnica 500000 kuna. Slika 19 prikazuje izvjestaj o
vrsti i visini kamatne stope (fiksna i varijabilna kamatna stropa) po broju klijenta. Odabrano je
nekoliko klijenata. Vidimo da su varijabilne kamatne stope prikazane u svjetlijoj boji od

fiksnih kamatnih stopa.

- T S — |~ =5

Home | Inset | Pagelayout  Formulas  Data  Review  View | Design  Llayout  Format  Analyze & @ o & =

J\_Ij’jl@ _;1 n.hw:OH&I_U « 5 @ E 3 4 T Q

e Picture Cllp Shapes Smai S(rEEnshnt Cu\umn LmE Pie Ear Area S(atter Other Line Co n n/lo Slicer Hyperlin Text Header WordArt Signature Object  Equation Symbol
- Charts = Box & Footer - Line
Tables Hlustrations Charts u Sparklines Filter Links Text Symbols
Chart3 - S v
A B c D E F G H 1 J K L M N O | PivotTable Field List v %
1 Row Labels . sumOfNeplacena glavnica
2 DUBROVNIK -46935465,93 Choose fields to add to report:
3 IMOTSKI -29746779,28 [C]SumOtKamata stapa .
4 OSLEK -125488135,8 sumOfieplacena glavnica [V]sumofiieplacena glavnica
5 seut -981527657,6 Total 5 3 Boritet
6 SIBENIK -51195196,48 ® FlBonitet
7 ZADAR -213610430,3 |
8 ZAGREB -884996796,3 T 7 2 G Kienta 1
5 Grand Total -2333500462 = DUBROVNIK @ [Jfrop ifenta
10 3
= IMOTSKI 9 [ Grad
11 # [V]Grad
W OSUEK
12
13 mSPLT = [5] Kamatna stopa FY
= 1 [[IKamatna stopa FV i
14 WSIBENIK
15 = ZADAR Drag fields between areas below:
16 “F Report Filter 4 Legend Fields ...
17
18
19
20
21 L] AxisFields (Ca... X values
= Grad ~ | [ sumofieplac... ~
23
24
25
. ~ | [[] Defer Layout Update Upd
H 4« » ¥ adefinitivno konacna /3 ] M ] (30|
Ready | | [EE|E 100 (= y]

28 < u Bl o0 @ ST

Slika 16: Izrada izvjeStaja o neisplacenoj glavnici po gradovima
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Microsoft Excel (Product Activation Failed) - ispravaak (Not Responding]

“ Home Tnsert Page Layout Formulas Data Review  View | Design | Layout Format Analyze af@o @R
1] 2 ez
% = S E =)
Change  Save As Switch  Select i = | [ . . . . . . —1| Move
Chart Type Template Row/Column Data - e Chart
Type Data Chart Layouts Chart Styles Location
Chart1 - k& -
Document Recovery A B c D E F G H 1 K ' | PivotTable Field List - %
Excel has recovered the folowing fles. ssve | 1 Rowlabels |~ |SumOfNeplacena glavnica
the ones you wish to keep. 2 1000000000761 -39883,04 Choose fields to add to repart:
Available files 3 1000000000938 -53435,74 []sumOfkametn stopa -
I ———— 4 1000000001047 -15268,61 [7SumOfNeplacena glavnica
| doplomski konacno def (versio... =
Version reated during recovery 5_[1000000001453 -147357,44 o 3 ontet
2359 24, sijeda 2017. 6 1000000001470 -123210,99 et
H jani
7 1000000003172 SumONieplacena glavnica =
] doplomski konacno defisdsx [... € 1000000003193 = [ Broj Kiijenta
Version reated st time the ... 9 1000000004443 Total  [7]Broj iijenta
18:15 24, sjecija 2017. 10 1000000004864
11 1000000005791 o 355
Booki.xsx [Original] E 3 1000000005833 -100000 ® [erad
Version created last time the ... -200000
22:11 23, sijednja 2017, 13 1000000008013 -300000 - = [5] kamatna stopa FV il
14 1000000008500 ~400000 I T I S
-500000 T H Total
] doplomskd kenacno def (versio... 15 1000000008704 800000 Drag fields between areas below:
Version created during recovery 16 1000000009204 Sy adZ oIS ERET LS FEmEnED W Report Filter EH Legend Fields ...
23:57 24, siiefnjs 2017, S 8885888888885 8888¢838
P 17 1000000010014 282883553555355333385%
epaired SRER2SRdIITIE3838383
doplomsi ko def 18 1000000010929 883 hRAE8sAAANNEE8888s8
] doplomsis kenzmno def (rerso. SSS5SRAAAANRNREEEAEdR
Version areated from thelast ... | 1000000012451
23:35 24, sijednja 2017. 20 | 1000000012903 Broj Kijenta =
-| | 21 1000000013860 “TIELEY 1) ARt B
22 1000000014799 -15629,44 Brojkljenta ¥ || SumOfteplac... =
23 1000000015090 -21511,97
@ which file do I want to save? 24 1000000015603 ~74160,14
25 1000000016252 -187942,39
. e e s ~ | [[] Defer Layout Update
ispravak ¥ 4] M (30|

Ready |

| [E8)E 1003 (

Slika 17: Izrada izvje$taja o visini neispla¢ene glavnice po broju klijenta

Home | Insert

Page Layout

Formulas

Data  Review  View | Design

Layout

tChart Tools

Analyze = @a

Format

I Calibri (Body} - - 5 ﬂ—‘ . . lia
pate T ) to Insert Delete Format j Find &
aste B = T ’ nsert Delete Forma ind &
- 7 BaisU - - & Clear - Select~
Clipboard Font Alignment Number Styles Cells Editing
Chart 2 - 5 v
A B C D E F G H 1 J K L M N 0 T PivotTable Field List - x
1 SumOfKamatnastopa Column Labels | ~
2 Row Labels Bl v Grand Total Choose fields to add to repart:
3 1000000000761 10,17 10,17 = X Valves -
4 1000000000938 6,29 6,29 [7|sum0fKamatna stopa
5 1000000001047 10,17 10,17 [C]sumOfeplacena glavnica
6 /1000000001463 6,79 6,79 po— |
7 1000000001470 6,79 6,79 @ [Flgoniet 3
8 1000000003172 7,99 7,99
9 /1000000003193 8 8 = [ Broj Kiijenta
10 1000000004443 10,17 10,17 # [/]Broj kiijenta s
11 1000000004864 7,49 7,49 23 Gad
12 1000000005791 10,17 10,17 B Flerad
13 Grand Total 27,86 56,17 84,03
=y 1] b chana B =2
14
wF
15 Drag fields between areas below:
16 ¥ Report Filter =4 Legend Fields ...
17 Kamatna stop...
18
19
2
21 s $H AdsFields (Ca... T Values
22 Brojklijenta v | | SumOfiamat... ~
23
24
25
_ ¥ | [7] Defer Layout Update
W <+ w| ispravak /%2 Ma] i ] v
Ready | | @ 100% (=) v (+)

Slika 18: Izrada izvjeStaja o vrsti i visini kamatne stope po broju klijenta
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4.3.2 Vizualizacija

Za vizualizaciju sam izabrala alat Tableau jer je jako jednostavan za koriStenje i brzo se nauci
raditi u tom alatu . Prvi korak nakon instalacije alata je importiranje baze podataka iz Accessa.
Nakon toga jednostavno mozemo izabrati tablice koje ¢emo koristiti za analizu. Slika 22
prikazuje vizualizaciju neisplacene glavnice po poslovnicama. Mozemo vidjeti da poslovnica
1111000 ima najvecu neisplacenu glavnicu. Iza nje je poslovnica 11110007. Najmanju
neispla¢enu glavnicu ima poslovnica 11110002. Slika 23 prikazuje visinu kamatne stope po
klijjentima. IzvjeStaj na ovoj slici prikazan je pomocu krugova. Opet je nasumic¢no izabrano
nekoliko klijenata i prikazana je visina kamatne stope njihovih kredita. Od izabranih klijenata

najmanju kamatnu stopu ima klijent 1000000000938 a ona iznosi 6,290 . NajviSa kamatna

stopa je 10,170 a tu kamatnu stopu imaju Cetiri klijenta od deset kojih su izabrani.

Connect Open Discover

Access Training

Filename: | op\pisanje diplomskogiNew folder\Database8.accdh | Browse... Getting Started

Welcome

Connecting to Data

Your 14-d, ial h

Database Password: some gre

Visual Analytics

Wi S
Workgroup Security Understanding Tableau

" - p—
Workgroup File: Browse. . More training videos..

User:
Password:

Banksy Graffiti Around the World

Blog - Building advanced-analytics
applications with TabPy

Tableau Conference 2017

Forums
-

World Indicators

H /: O] @:| CL| ﬁ 3 m S 'E{’ e T Alfjusu

—

Slika 19 : Importiranje baze podataka
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File Data Server Window Help

@ | & & & - Dug+ (Database8)

Extract
Connections
Database8
| o ()| patum
Table o
#A Datum CD | Kamatna stopa
[ Dug
Kamatna st
EH Kamatna stopa @ I Kiient
B Kijent
B8 Kredit
W) | e
B3 New Custom SQL
Sort fields | Data source orcer - Showaliases | | Show hidden fields | 1.000 rows
+ e & 4 * Abe +* #* #*
1D (Datum) Datum odobrenja Datum dospijeca D Neplacena glavnica Valuta Datum_ID KamatnaStopa_ID Klijent_ID
1 2352016.0:00:00 11.9.2017.0:00:00 1 5.000,00 HRK 1 1
2 2162016 0:00:00 10.7.2017.0:00:00 2 -5.000,00  HRK 2 2
3 162016 0:00:00 16.6.2017.0:00:00 3 -5.000,00 HRK 3 3
4 207.2007.0:00:00 10.8.2016. 0:00:00 4 -5.003,23 EUR a 4
5  30.5.2015.0:00:00 5.10.2016. 0:00:00 5 -5.004,01 EUR s 5
il GotoWorksheet & 362016 0:00:00 20.6.2018.0:00:00 5 -5.006,04 EUR 3 3
.~ !
B Data Source 0 B 0

Slika 20 : Odabir tablica za analizu

= e voon o EREREREh}hWhWh}hSNSN}hNNN }RhYhNSN}N}hhh—.———m—— (5
File Data Worksheet Dashboard Story Analysis Map Format Server Window Help
# | € 2 6 &- bf - [ - £ 12 IF 2 T [ Sendad | HW- TF £ ShowMe

Data Analytics ¢ || Pages i Columns (Neplaéena glavni

measures here or double-

Dimensions v it click to start a new

# 1D a2 ) Sheet 1 calculation.

4 KamatnaStopa_ID

4 Klijent_ID Poslovnica

4 Kredit_ID i 110000 S

Abc Valuta Marks ‘ ‘
v B Kamatnastopa 1ol Automatic -

4 1D (Kamatna stopa) o

n &

b Kamatna stopa (F.
~ E Klijent
Ave Bonitet & (]
b Broj klijenta Detail | | Tooltip

Color | Size | Label

abe Grad
4 1D (Klijent)
abc Poslovnica o

Measures

~ B Dug
4 Neplacena glavnica
~ E Kamatnastopa
4 Kamatna stopa
4 Margina
v B Kredit
4 Rezervacija (%)
= MNumber of Records

1

v -100M

Neplacena glavnica
4 Measure Values

B Data Source sheet1 | B B 0

132marks 132 rows by Lcolumn  SUM(Nepladena glavnica): -4.555.780.010 L

Slika 21 : Vizualizacija neisplacene glavnice po poslovnicama
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%i¢| Tableau Public - Bookl . - R Sy ——

File Data Worksheet Dashboard Story Analysis Msp Format Window Help

. o 8 - E- B IF | £- Standard  ~ | E@l- O3 oS = ShowMe
Data Analytics % | Pages iii Columns _— - -
(% Dug= (Databased) = Rows il T
Dimensions =po - “
~ E Kamatnastopa | | Piters Sheet 1
# 1D (Kamatna stopa) "
#oc Kamatna stopa (F/V) E Is
v E Kijent o
Marks 80
soc Bonitet m o8
soc Brojklijenta O circie
e Grad oo
# 1D (Klijent) o S‘SE La 1000000005791
Apc Poslovnica
vm Kredit L I
abe Broj kredita Detall | |Toottin H‘H
4 1D (Kredit) 8] suM(Kamatna. ] _
Abe Vrsta kredita L4 1000000004864 SEORERERETES 1000000003172 ®
abe Measure Names || .
Measures
For horizontal bars ry
~ E Dug
4 Neplaéena glavnica D"””G’E
+ B Kamatnastopa 1000000004443 ELOCC0D00CINE larmDrem
4 Kamatnastopa
% Margina
v B Kredit

4 Rezervaciia (%)
= Number of Records
% Measure Values
8 Data Source sheet1 [} B 0}

10marks  lrowbylcolumn  SUM(Kamatna stopa): 84,030 Gl u

M- mB @5 oW

Slika 22: Vizualizacija visine kamatne stope po klijentima

4.4 Zakljuéne analize i primjena u poslovnoj praksi

Moderna tehnologija bazirana na informacijskim sustavima donosi poboljSanje znacajki s

naglaskom na kvalitetu podataka S$to smo upravo pokazali u ovom istraZivanju.

U ovom radu smo pokazali kako uz pomo¢ koristenih alata moZemo lako doc¢i do potrebnih
podataka i informacija koji su vazni za daljnje poslovanje. Napravili smo analizu duga prema
banci odnosno neispla¢ene glavnice od strane razliCitih sektora stanovnistva. U radu smo
formirali bazu podataka, izradili kocku te na kraju smo dobili potrebne izvjeStaje i

vizualizaciju.

Na temelju izvjestaja i analize mozemo donijeti zakljucak. Najrizi¢niji sektor stanovnistva od
odabranih varijabli je sektor stanovniStva grada Splita. Na drugom mjestu po visini
neisplacene glavnice odnosno po rizi¢nosti se nalazi grad Zagreb. Tre¢e mjesto zauzimaju
stanovnici grada Zadra. Takoder smo napravili analizu visine neisplacene glavnice po
klijentima 1 visine kamatne stope po klijentima. Vidimo da je najvecu neispla¢enu glavnicu od

odabranih klijenata imao klijent 2100840674. Iza njega je klijent 5100040660 cija je
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neisplacena glavnica 500000 kuna. Na ovaj nacin se lakSe dobila informacija o klijentima koji
imaju najvecu neispla¢enu glavnicu. Kad bi se to radilo bez alata bilo bi potrebno jako puno
vremena za usporedbu i analizu Zeljenih varijabli s obzirom da se radi o ogromnoj koli¢ini

podataka.

Na temelju analize i istrazivanja koje smo proveli mozemo donijeti zakljuc¢ak o prihvacanju
hipoteze koju smo na pocetku rada postavili a to je da se primjenom metoda poslovne
inteligencije moze unaprijediti efikasnost upravljanja kreditnim rizicima u bankama.
Hipoteza se prihvaca na temelju rezultata provedene analize gdje mozemo zakljuciti kako uz
pomo¢ alata poslovne inteligencije mozemo uvelike skratiti vrijeme procesa donosenja odluka
1 unaprijediti efikasnost upravljanja kreditnim rizicima s obzirom da smo na ovaj nacin lakse
analizirali Zeljene varijable i dobili potrebne izvjestaje za donoSenje odluka koje su potrebne u
poslovima banke. Na ovaj nafin smo dokazali da koriste¢i alate mozemo lakSe analizirati
varijable, odabrati samo one varijable koje zelimo istraziti, lakse ih usporediti te na taj nacin

uvelike skratiti vrijeme.

Rezultati ovog istrazivanja jako su nam bitni u procesima donoSenja odluka kao i u analizi
klijenata. Ovo istrazivanje koristit ¢e bankarskom sektoru u procjeni formiranja novih paketa
davanja kredita. Na ovaj na¢in banka ¢e mo¢i formirati prikladne uvjete kredita koje ¢e davati
sektorima stanovnistva. Baza podataka koju smo koristili prilikom ove analize jako je koristila
u daljnjem poslovanju ove financijske institucije i pomogla u ocjeni kreditnog rizika razli¢itih
sektora stanovniStva. Ovo istrazivanje nam je koristilo jer smo dosli do zakljucaka koji sektori
stanovniS$tva 1 koji klijenti su rizi¢niji. Uz pomo¢ poslovne inteligencije banka moze na
vrijeme reagirati 1 smanjiti rizik neisplate kredita od strane klijenata. Ovo istraZivanje
predstavlja samo jedan primjer u unaprjedenju poslovnih procesa bankarskog sektora. Ve
prije opisana podru¢ja u kojima se moze primijeniti poslovna inteligencija takoder se mogu

unaprijediti koriStenjem alata 1 na taj nacin moze se do¢i do klju¢nih rezultata 1 zakljucaka.

Vaznost pravilnog upravljanja i analize informacija danas je prepoznata od mnogih kompanija
koje je uspjesno primjenjuju. Vidjeli smo kako banke iz godine u godinu uvode nove
tehnologije koje unaprjeduju njihovo poslovanje. Uvodenje poslovne inteligencije uvelike

pomaze ovoj kompaniji s mnosStvom podataka koje se iz godine u godinu povecavaju s
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obzirom da ove kompanije prema zadnjim podacima imaju sve veéi broj klijenata i s obzirom

da namjeravaju uvoditi neke nove inovacije kako bi bile u koraku s vremenom.
4.5 Usporedba alata Excel i Tableau

U ovom radu su se koristila dva alata za vizualizaciju: Tableau i Excel. Ovi alati su odabrani
iz razloga jer je Tableau jako jednostavan za ucenje i koriStenje a Excel je alat koji je najcesce
koriSten od strane korisnika. | Excel i Tableau su dva alata koja se koriste za analizu podataka
a na ovaj nacin smo pokazali da se za ovu svrhu mogu koristiti razliciti alati. I jedan i drugi su
prakti¢ni i prikazuju trazene rezultate. No, ipak postoje i neke razlike medu njima. Svaki od
njih ima drugaciji pristup istrazivanju podataka. lako je Excel Ces¢e koristen Tableau ima

neke vece prednosti. %
Postoje tri najvaznije karakteristike po kojima moZzemo usporediti ova dva alata.

- Otkrivanje podataka: Kod Excela je potrebno unaprijed imati predodzbu gdje bi podaci
trebali voditi da bi pronasli klju¢ne odgovore. Excel sprema podatke u tablicnom
formatu Sto znaci da put do krajnjih rezultata ukljucuje mapiranje odgovora, izgradnju
formula i vizualizacije te kona¢no analizu podataka. Sve to uzrokuje da je proces manje
fleksibilan §to otezava istrazivanje. Tableau za razliku od Excela omoguéuje slobodno
istrazivanje podataka bez da moramo unaprijed znati rezultat. Tableau ima ugradene
znacajke koje daju moguénost da se mogu vidjeti korelacije i trendovi.

- Automatska funkcionalnost: 1 Excel i Tableau mogu raditi sa stati¢énim podacima. U
Excelu osvjezavanje radnog lista omogucuje automatsko azuriranje podataka radnog
lista kad se otvori datoteka. Jednostavnije naredbe se mogu izraditi pomocu programa
Excel Power Pivot dok one slozenije zahtjeva znanje Visual Basic aplikacije. Stvaranje
naredbi moZe biti dugotrajno, ali smanjuje vrijeme potrebno za dugoro¢no ispunjavanje
zadataka koji se ponavljaju. Tableau je malo drugadiji u stvaranju procesa. Na primjer,

prilikom izrade izracuna u tabliénom obliku, formula se moZe upisati jednom, pohraniti

% Minnesota Society of Certified Public Accountants: Excel vs. Tableau Which bi tool is right for you?:
http://www.mncpa.org/publications/footnote/2015-05/excel-vs-tableau.aspx
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kao polje i primijeniti na sve retke koji se odnose na taj izvor. To olakSava izradu i
primjenu ponavljajuc¢ih procesa. Fleksibilnost tablice takoder omogucéuje korisnicima
stvaranje prilagodenih formula koje nisu dostupne u programu Power Pivot tablice
programa Excel.

- Vizualizacija: U Excelu je prvo potrebno manipulirati podacima na razini ¢elija a zatim
napraviti ru¢no vizualizaciju  uobliku grafikona, grafova, prezentacija...
Za pojednostavljenje vizualizacije, treba duboko razumjeti kako funkcioniraju Excelove
znacajke. Tableau vizualizira podatke od pocetka, Sto omogucuje da se njihovo znacenje
odmah vidi. Tableau razlikuje korelacije pomoc¢u boje, veli¢ine, oznaka i oblika §to

olaksava analizu podataka.60

Excel omogucuje izradu grafikona, no ukoliko korisnik Zeli promijeniti izvor podataka ili
vrstu grafikona, mora krenuti ispocCetka. Kod Tableua nije takav slucaj. Tableau omoguéuje
brzo i jednostavno kreiranje grafikona - dodavanje podataka kao i njihovu izmjenu. Tableau
ima prednost jer omogucuje pracenje tocno odredenih podataka koji se svi vide na istoj
stranici u stvarnom vremenu. Omogucuje prac¢enje povezanih odnosa izmedu kljucnih analiza.
Tableau je izgraden za velike koli¢ine podataka i tu je ostvario bolji polozaj od Excela kojemu
treba viSe vremena za dobivanje rezultata. Standardna funkcionalnost u alatima za
vizualizaciju tako i Tableau-a je ta da omogucuje pregledavanje podataka u mapi $to nije
dostupno u Excelu.®* Mnogi korisnici Excela koriste razligite komponente Excelove funkcije
ukljucujuci pivot tablice, sortiranje 1 filtriranje, te opsezan niz drugih funkcija. No, u mnogim
slucajevima izvjes€a koja su generirana Excelom ne pruzaju sve potrebne funkcije za
uspjeSnu poslovnu inteligenciju. Tako vecina korisnika pokuSava koristiti Excel kao alat
poslovne inteligencije, rezultati Cesto nisu optimalni. Tableau nudi niz proizvoda za

generiranje izvjeS¢a. Korisnicima omogucuje povezivanje S vanjskim izvorima podataka.

% Betterbuys (2017): Tableau vs excel: comparing core features and
functions: https://www.betterbuys.com/bi/tableau-vs-excel/

81 Numeric analitycs: Tableau vs. Excel- How do you know if you need to make the switch?:
http://numericanalytics.com/tableau-vs-excel-how-do-you-know-if-you-need-to-make-the-switch/
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Tableau je pogodan za one tvrtke koje imaju slozenije potrebe. Ukoliko se razmislja o

implementaciji Tableua potrebno je planirati budzet zbog mogucih znacajnijih trogkova.®

Odluka o tome koji alat koristiti ovisi o budZetu kojim raspolazemo, o tipu izvjeStaja koji nam
treba, o tome koliko Cesto se izraduju izvjestaji. Excel je dobar za brzu izradu izvjestaja i
tijekom godina je znatno poboljSao svoje specifikacije i na taj nac¢in omogucio korisnicima
bolju analizu podataka. Takoder je dostupan s Microsoft Officecom. No, vizualizacija i
prezentacija zahtjeva naporedno poznavanje njegove funkcionalnosti. Tableau rjeSenje moze
biti skuplje ali se isplati uloziti ukoliko se radi viSe ponavljajuéih izvjestaja koji moraju biti
brzo azurirani. No unato¢ svemu tome Excel je i dalje najces¢e koristeni alat koji posjeduje
vrijednost u manipulaciji podataka. Tu vrijednost je prepoznao i Tableau koji se moze
povezati s Excelom $to omogucuje upotrebu dvaju rjeSenja za vece analize. No povezivanje
dvaju alata dovodi do nekih potesko¢a kao na primjer izvoz podataka iz Excela postaje

prespor i tezak §to izaziva strah kod korisnika.®

Svakim danom se dolazi do raznih inovacija i1 unaprjedenja u svim podrucjima tako 1 u
podrucju poslovne inteligencije. Mnogo proizvodaca je razvilo niz alata koji pomaZzu u analizi
I obradi podataka. Svaki od njih ima svoje prednosti, drugaciji proizvod i svaki od njih
odgovara potrebama razli¢itih sektora. No, na pitanje koji alat izabrati nema to¢nog odgovora.
Sve ovisi o Zeljama i potrebama samog korisnika. ®* 1z tog razloga je najbolje odabrati alat

koji najbolje odgovara potrebama i zahtjevima.
4.6 Kljucni doprinosi alata poslovne inteligencije u kontroli rizika

Prema istrazivanju autora Peji¢-Bach et al. poslovna inteligencija je danas jedno od najboljih
inovativnih ,,oruzja®“ za tvrtke koje zele posti¢i konkurentsku prednost. Njezina primjena u

bankarskim institucijama postaje sve vaznija zbog primjene Basel 2 regulacije koje Europska

82 Minnesota Society of Certified Public Accountants: Excel vs. Tableau Which bi tool is right for you?:
http://www.mncpa.org/publications/footnote/2015-05/excel-vs-tableau.aspx

% Betterbuys (2017): Tableau vs excel: comparing core features and
functions: https://www.betterbuys.com/bi/tableau-vs-excel/

% Ekonomski portal (2010) : Poslovna inteligencija: zasto, §to i kako? http://ekonomskiportal.com/poslovna
inteligencija-zasto-sto-i-kako/
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unija trazi od svih zemalja. Basel 2 predstavlja bankarske propise koje odreduje Baselski

odbor za bankarski nadzor.%®

Koriste¢i rjeSenja poslovne inteligencije banke mogu pojednostavniti i poboljsati procese
upravljanja rizicima. Kod svakog ulaganja ili davanja zajma postoji rizik od gubitka novca.
Alati poslovne inteligencije imaju uvid u transakcije i ostale informacije vezane za klijente

% U promjenjivom i neizvjesnom

kao 1 ostala klju¢na podruc¢ja kako bi se ublazili rizici.
financijskom svijetu bankovne institucije se sve viSe trebaju oslanjati na ¢injenice utemeljene
na djelotvornim informacijama kako bi se smanjio rizik gdje je god to moguce. Prema
istrazivanju autora Lacha, rizici se mogu ublaziti pomocu rjeSenja poslovne inteligencije.
Moze se brzo i u¢inkovito otkriti i smanjiti incidenti lazne aktivnosti (kao na primjer prijevare
s kreditnim karticama) pracenjem povijesti transakcija klijenta. Omogucuje to¢nu procjenu
rizika na temelju financijske imovine i visine place klijenta. Poslovna inteligencija se takoder
koristi za analizu kreditnih izvje$¢a i otkrivanje potencijalnih delinkvencija, tako da se
unaprijed mogu poduzeti preventivne radnje. Analiza podataka moze otkriti delinkvencije kod
klijenata, gdje se mogu razviti nove politike kako bi se ublazile stope sluc¢ajeva delinkvencije
u buduénosti. Poslovna inteligencija poboljSava ucinkovitost poslovanja i povecava profit
kompanije.®” Bez primjene poslovne inteligencije analiza podataka bi trajala mjesecima §to bi
za bankarsku instituciju predstavljalo velik problem jer bi izgubila dosta vremena ali i dobila
manje kvalitetne podatke za donoSenje vaznih odluka. Vrijeme je danas jako vazna
komponenta u poslovnim procesima i ovime bi doSlo do zaostajanja za konkurencijom. 1z tog
razloga rjeSenja poslovne inteligencije predstavljaju nuznost za upravljanje procesima rizika.
Rizici su podrucje u kojima se moraju predvidjeti buduce situacije 1 djelovati unaprijed a to

omogucava samo poslovna inteligencija.

6 Peji¢-Bach,M., Sarlija,N.,Jakovi¢,B.(2008.): Business Intelligence and Risk Management: Case Study of
Croatian Banking Sector

% Sesame inspire innovate (2017) : 5 ways business intelligence software can benefit banks:
https://www.sesameindia.com/blog/5-ways-business-intelligence-software-can-benefit-banks/

¢ Lach, J. (2011): Business intelligence for the finance and banking sector:
https://www.yellowfinbi.com/blog/2011/02/yfcommunitynews-business-intelligence-for-the-finance-and-
banking-sector-102389
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5. RIZICI | PERSPEKTIVE PRIMJENE SUSTAVA POSLOVNE
INTELIGENCIJE

Danas veliki problem predstavlja zastita vaznih podataka i informacija Sto predstavlja bitan
dio poslovne inteligencije 1 njene primjene u kompanijama. Iz tog razloga istrazit ¢emo
probleme zastite podataka i nacine na koje se ona danas primjenjuje. U ovom poglavlju
istrazit ¢emo efikasnost primjene poslovne inteligencije u tvrtkama kao i njenu ulogu u

globalnom natjecateljstvu.

5.1 Pretpostavke efikasne primjene sustava poslovne inteligencije u poslovnim

procesima i odlukama

Odluka se smatra kvalitetna ukoliko je donesena u pravom trenutku odnosno na vrijeme te na
taj nacin omogucuje ostvarenje ciljeva i realizaciju strategije. Brzina donoSenja odluka ima
veliku vaznost , mozemo reci da je to jedan od faktora presudne vaznosti za buduénost tvrtke i
za ostvarenje njene konkurentne prednosti. Prije je vrijeme za bilo koju akciju ili korak bilo
puno duze za razliku od danas kad se s vremenom sve vise skrac¢uje. Kada nedostaju podaci
koji su dostupni u pravom trenutku, menadZment se oslanja na svoju vlastitu intuiciju.
Ukoliko se nove informacije ne razmjenjuju unutar samog poduzeéa dolazi do toga da se
donose odluke na temelju zastarjelih informacija. S obzirom da kompanije najviSe vremena
utroSe na prikupljanju informacija dok ostali, manji udio se odnosi na njthovu analizu,
potrebno je raditi na tome da se skrati to vrijeme prikupljanja podataka. Glavni cilj je zapravo
ubrzati proces donoSenja odluka i tu svoju ulogu zauzima poslovna inteligencija koja donosi
samo one informacije koje su potrebne te na taj nacin sve to rezultira boljom kvalitetom tih
podataka. Danas se sve poslovanje okrece informacijskom sustavu isti¢u¢i znanje kao fokus iz

kojeg proizlazi mo¢.

Da bi neki podaci bili kvalitetni za donoSenje odluke potrebno je da ti podaci zadovoljavaju

nekoliko uvjeta:

- jednostavnost upotrebe,
- prilagodljivost,

- uc¢inkovitost,
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- neovisnost o racunalnoj platformi,

- ekonomic¢nost.

Poslovna inteligencija pruza informacije koje su potrebne svim razinama menadZzmenta. Na
ovaj nacin poboljSava produktivnost i pruza bolju ucinkovitost svih korisnika kompanije.
Prema jednom istrazivanju, tvrtka analizira samo 10% informacija, dok ostalih 90% obavi
poslovna inteligencija. Koliki zna¢aj ona ima za tvrtku govori istrazivanje koje je dokazalo
kako poduzeca koja koriste alate poslovne inteligencije biljeze veci rast prihoda nego
kompanije koje u svom poslovanju ne koriste. Kako smo ve¢ opisali u prethodnim
poglavljima, efikasnost primjene poslovne inteligencije ocituje se u svim dijelovima i
poslovnim procesima koji su znacajni za poslovanje. Poslovni procesi Cine glavninu jer
njihove akcije i radnje dovode do zeljenog rezultata. Kako bi se posao uspje$no obavio
potrebno je procese izvrSavati na kvalitetan i brz nac¢in u $to kra¢éem vremenskom roku. Prema
istrazivanju Luetié¢ i Seri¢, poslovna inteligencija pruza moguénost predvidanja, moguénost
ranog otkrivanja prijetnji i prilika, pomaze poduzecu da odrzava svoj opstanak konkurentnije
od drugih tvrtki na nacin da smanjuje dosadas$nje prevelike troskove kao i vrijeme te tako

dovodi do unaprjedenja poslovanja i dovodenja do uspjesnijih poslovnih rezultata. ®®
5.2 Zastita podataka i informacija

Informacije 1 podaci imaju jako veliku vrijednost 1 znacenje za samu kompaniju 1 za njeno
informacije je potrebno zastititi od svih onih koji nisu autorizirani za njihovo koriStenje s
ciljem provodenja sigurnosti i1 sprjeCavanja rizika od gubitka tih podataka koje posjeduje
kompanija kao 1 ostalih mogucih prijetnji. Kako smo ve¢ na pocetku opisali poslovnu
inteligenciju kao $pijunsko podrucje, ovaj dio zastite poslovnih informacija moze se nazvati
obrambena ili defenzivna inteligencija. Jelens razlikuje ove dvije inteligencije. Prema njemu,

defenzivna inteligencija se sastoji od :

- otkrivanja inteligencije aktivnosti protivnika odnosno kontraobavjestajne aktivnosti,

- obrana od pokusaja protivnika ili provodenje sigurnosnih protumjera,

% Lueti¢, A., Seri¢, N. Op.cit, str. 172.-175.
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- operativne sigurnosti gdje se protivniku uskrac¢uju dokazi o izvrSenju aktivnosti.

Dok autori McGonagle i Vella navode kako se obrambena inteligencija sastoji od

aktivnosti:

- nadgledanje informacija,
- preporuka nacina kontrole upravljanja osjetljivim informacijama,

- evaluacija konkurentskih aktivnosti.

Glavni cilj ovih aktivnosti je procjena mogucih opasnosti i zaStita poslovnog subjekta od

napada konkurencije.

Ovaj proces se sastoji prema autorima Barrett i Nolan, od nekoliko faza. Prva od tih faza je ta
da je potrebno odrediti §to se treba zastititi i odrediti tehnologiju pomocu koje bi se taj cilj
realizirao. U iducoj fazi je potrebno procijeniti inteligenciju sposobnosti drugih poslovnih
subjekata te takoder procijeniti kako oni ugrozavaju interese same kompanije. Treca faza je
faza procjene ranjivosti kompanije. Slijede¢a faza podrazumijeva dizajniranje i razvoj

protumjera. Peta faza je faza u kojoj se ocjenjuje u¢inak poduzetih mjera. Sesta faza je

distribucija gdje se menadzmentu dostavljaju analiticke procjene.

Kahaner isti¢e kako je vazno identificirati svaku informaciju kako bi se provela prikladna
zaStita. Vazno je identificirati one informacije koje su konkurenciji potrebne kako bi stekle
odredenu prednost. Isto tako bitno je analizirati sposobnosti klijenta kao 1 provesti analizu
vlastite ranjivosti odnosno moguénosti curenja bitnih informacija. Analiza mogucih posljedica
ukoliko konkurencija dode do tih vaznih informacija takoder je jako bitan korak u procesu

zastite podataka.

Bernhardt navodi da je vazno postaviti nekoliko pitanja kako bi kompanija znala koliko je
spremna zaStititi 1 obraniti podatke koje posjeduje. Potrebno je saznati Sto konkurenti Zele
saznati 1 zaSto. Vazno pitanje je 1 na koji nacin to Zele posti¢i. Takoder, vazno je postaviti
pitanje koje mjere se poduzimaju kako bi se sprijecilo poduzimanje tih aktivnosti

konkurencije.
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Navodi i nekakve moguée naznake po kojima kompanija moze prepoznati da neka tvrtka zeli

do¢i do njihovih informacija i podataka:

- zaposlenici vazni za kompaniju odlaze u konkurentsku tvrtku,

- na raznim natjec¢ajima kompaniju pobjeduju uvijek isti konkurenti,

- tvrtka dobiva upite o projektima i poslovnim tajnama od nepoznatih strana kao $to su
nekakvi istrazivaci,

- krada racunala ili krada jako povjerljivog materijala,

- unutar kompanije su postavljeni nekakvi uredaji za prisluskivanje,

- konkurenti su upoznati s povjerljivim poslovima i strategijama tvrtke,

- konkurenti uvijek lansiraju prije kompanije proizvod koji je sliCan onome kojeg je
kompanija namjeravala lansirati prva,

- kompaniju posjecuju serviseri bez ikakvog poziva,

- kompanija zaprima upite o posjetu stranih delegacija.

IstraZivanje koje je provedeno od strane autora Calofa pokazuju kako je zaStita informacija 1
podataka poduzeca na zadovoljavajucoj razini no glavni problem koji se javlja je taj da
poduzeéa slabo procjenjuju aktivnosti poslovne inteligencije koje se provode protiv njih.
Jedno drugo istrazivanje koje je proveo ASIS (American Society for Industrial Security ,
odnosno ameri¢ko udruZenje za industrijsku sigurnosti) dokazalo je da zastita podataka pada
ukoliko dode do toga da kompanija poveca troSkove, ako se smanji njezina konkurentska
prednost 1 ako se smanji njezin trZiSni udio. Inace, najcesc¢i oblik zaStite informacija prema
Barrieru je da zaposlenici potpisuju dokumente o povjerljivosti odnosno zastiti podataka.
Kako bi zastita podataka bila sigurnija i uéinkovitija potrebno je, prema autoru Bernhardtu
educirati zaposlenike, ocijeniti ranjivost sustava te poduzeti obrambene mjere izmedu

zaposlenika.®®

% Lueti¢, A., Seri¢, N.(2009): Business Intelligence u funkciji upravljanja opskrbnim lancem, Sveu&iliste u
Splitu, Ekonomski fakultet, Split, str. 76.-81.
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5.3 Perspektiva primjene poslovne inteligencije u unapredenju poslovanja i

globalnom trziSnom natjecateljstvu

Poslovna inteligencija se moze primijeniti u svakom segmentu i moze je primijeniti svaka
poslovna organizacija. Kako su tvrtke razli¢ite jedna od druge, svaka od njih za sebe zahtjeva
posebna rjesenja poslovne inteligencije. Bitno je istaknuti da su se poduzeca godinama opirala
uvodenju nove tehnologije 1 modernizaciji, no u konacnici su bili prisiljeni ulagati u ovaj
sustav. Glavnu osnovu svega ¢ini poslovna inteligencija te danasnje suvremene kompanije
koje ne mogu zamisliti donoSenje poslovnih odluka bez koriStenja alata poslovne

inteligencije.

Kruljac donosi zakljuéak da se uz pomo¢ poslovne inteligencije kojeg koriste poduzeéa diljem
svijeta, danas mogu predvidjeti prijetnje i prilike koje dolaze iz okoline, kao i globalni
trendovi. Na ovaj nacin poduzeca su shvatila da mogu iskoristiti svoje potencijale i smanjiti
rizik te povecati svoju efektivnost i efikasnost. Kompanije ovako pozitivno utjeCu na
cjelokupno gospodarstvo. Poslovna inteligencija danas je postala glavna komponenta za
unaprjedenje poslovanja svake kornpanije.70 Poslovni tok neke tvrtke sastoji se od mnoStva
koraka odnosno zasebnih poslovnih procesa. Poslovna inteligencija tu ima veliku ulogu jer
podrzava donosenje odluka u svakom dijelu tih procesa. Poslovna inteligencija ubrzava sami
proces 1 unaprjeduje poslovanje na nacin da pronalazi podru¢ja koja se mogu poboljsati.
Poslovna inteligencija unaprjeduje niz podrucja u tvrtkama pa tako unaprjeduje i podrucje
podrske kupcima. Ova podrska se ocituje u povecanju profita. Osim tih podrucja, poslovna
inteligencija se prosirila i na mnoga druga podrucja u politici, sportu, zdravstvu... Vaznost
njezine primjene u unaprjedenju poslovanja s godinama je prepoznata od mnogih svjetskih

korporacija i to kao jedan od najvaznijih prioriteta.”*

Najvaznija karakteristika suvremenog poslovanja je karakteristika jaCanja trziSne
konkurencije. Pravi i veliki izazov za svaku kompaniju predstavlja ostvarenje prednosti s
obzirom na ostale konkurente a najvecu ulogu uz ostale subjekte, u tome ima informacija.

Tvrtke Zele do¢i do informacija o konkurentima. Informacije koje se Zele saznati su zapravo

" Kruljac, F. Op.cit, str 30
™ Juragi¢ O. Op.cit, str.7-8.
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podaci o ciljevima konkurencije, njihovim planovima, informacije o zaposlenicima kao i
informacije o slabostima i jakim stranama. Sve to se moze prikupiti na temelju laznih upita toj
kompaniji, na raznim skupovima i dogadanjima. Poduzeca koriste poslovnu inteligenciju s
ciljem dolaska do vaznih informacija a sve to kako bi konkurenciji preoteli trziste i ucvrstili
svoju poziciju na trzi$tu. Najvazniji izvori informacija su : javno dostupni materijal, unutarnje
informacije, informacije koje su nastale kao posljedica osobnog kontakta. Na raspolaganju
stoji niz alata koji pomazu istraziva¢ima. Potrebno je poduzeti niz akcija nakon prikupljanja
informacija s glavnim ciljem donoSenja odluka i vrednovanja trenutnog polozaja kako bi se

stekla bolja pozicija u konkurentskom okruzenju i ostvarila veca konkurentska prednost.

Iz tog razloga ovakva inteligencija se naziva kompetitivna inteligencija koja je nastala kao
posljedica globalizacije 1 ,,umrezavanja“ svijeta 1 postala je glavna karakteristika danaSnjeg

poslovanja suvremenih kompanija.”

Suvremeni sustavi poslovne inteligencije viSe se ne fokusiraju na prosle dogadaje ve¢ im je
glavni cilj predvidjeti one koje dolaze u buduénosti, dakle dobiti odgovor na pitanje §to uciniti
ako se nesto dogodi? Iz tog razloga mozemo zakljuciti kako poslovna inteligencija danas$njim
kompanijama pomaze da ostvare kompetitivnu prednost s obzirom na konkurentska poduzeca

kao i povecanje profita. "

Ako i dalje Zele ostati u koraku s vremenom i ostalim konkurentnim tvrtkama, kompanije se
moraju sve viSe okrenuti sustavu poslovne inteligencije u buducnosti koja ¢e se i dalje
razvijati a sve to s ciljem kako bi vodila do unaprjedenja poslovanja. Korisnici sve viSe traze
poslovnu inteligenciju u realnom vremenu i traze svjeze informacije koje su dostupne u
svakom trenutku. Cinjenica je da ¢e kompleksnost informacija i dalje rasti te ¢e potreba za
novim rjeSenjima biti jo§ veca. Ta nova rjeSenja bi trebala omoguditi da u isto vrijeme
korisnici brzo istraze i analiziraju podatke a pri tome alati i dalje budu jednostavni za
koristenje, da korisnici svoja znanja mogu podijeliti za drugim korisnicima, da se mogu
kombinirati znanja i podatke unutar poslovne inteligencije. Ta nova inteligencija bi trebala

korisnika osloboditi od kompleksnosti podataka i njihove nedostupnosti. Smatra se da

"2 Panian, Z. et al. Op.cit, str 14-21.
7 Strgaci¢, M. : To BI or not to BI : http://www.infotrend.hr/clanak/2012/12/to-bi-or-not-to-bi, 76,984.html
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poslovna inteligencija napokon postaje ono $to bi trebala biti : ,Jezgrena komponenta u

neprekidnim pokuSajima da se unaprijedi poslovanje i kojom vladaju sami korisnici.«™

™ Juragi¢ O., Op.cit, str 9-10.
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6. ZAKLJUCAK

Poslovna inteligencija danas je dio poslovnog svijeta kako svih kompanija tako i bankarskih.
Predstavlja najvazniju komponentu koja pomaze u odlucivanju i usmjeravanju firme na put
koji vodi do ostvarenja ve¢ postavljenog cilja. O njenoj vaznosti govore ve¢ spomenuti
povijesni podaci koji svjedoCe o postojanju poslovne inteligencije jo§ u davnim povijesnim
vremenima. Razvijanje te vise ne tako mlade grane dovelo je do upotrebe jako korisnih alata
koji uvelike olakSavaju rad i skracuju vrijeme obavljanja rada. Svakim danom ti alati se
unaprjeduju i dobivaju neku novu funkciju ¢ime dodatno postizu poboljSanje rada u tim
alatima. Poslovna inteligencija s vremenom je postala nuznost u svim kompanijama koje Zele
biti u koraku s konkurencijom odnosno u trziSnom natjecateljstvu. Puno je lakSe djelovati u
okolnostima koje su se predvidjele na temelju prikupljenih informacija $to zapravo predstavlja
pravu zadaéu poslovne inteligencije a to je predvidjeti §to se ocekuje u buduénosti. Poslovna
inteligencija donosi niz prednosti u svim poslovnim procesima banke ¢ime donosi
ucinkovitost i efikasnost tvrtke te produktivnost zaposlenika. Rije¢ efikasnost je jako vazna u
poslovnom svijetu jer oznacava da se uz §to manje koriStenje resursa dobiju bolji rezultati sto
predstavlja cilj svake kompanije. U ovom radu je prikazano kako uz pomo¢ raznih alata
mozemo do¢i do potrebnih izvjeStaja. Ti alati su jako korisni jer se ti izvjestaji mogu prikazati
i vizualno $to dodatno olakSava donosenje vaznih zakljuc¢aka i poslovnih odluka. Danas je na
trziStu dosta proizvodaca razli€itih alata s razli¢itim specifikacijama. Korisnici mogu izabrati

onaj alat koji ¢e najviSe odgovarati njihovim potrebama.

Vidjeli smo da rizici predstavljaju najvaznije podrucje kojem banke daju posebnu pozornost.
Rizik se definira kao moguénost dolaska do nezeljenog dogadaja za razliku od onog koji je
pozeljan i o¢ekivan. Danas postoji niz rizika koje treba neprestano pratiti i analizirati kako bi
se sprijecile nezeljene situacije. Poslovna inteligencija ima jako bitnu ulogu u tome jer
koristeci alate moze se do¢i do vrlo korisnih rezultata i zakljucaka kako bi se ti rizici regulirali
i kako bi se predvidjeli budu¢i dogadaji. Alati poslovne inteligencije su jako korisni u
reguliranju rizika jer skracuju vrijeme analize i obrade podataka koji su klju¢ni kako bi se
kontroliralo stanje i kako ne bi doSlo do neocekivanih situacija. Pokazali smo kako vrijeme

obrade 1 analize podataka ne uzima previSe vremena kad koristimo alate poslovne
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inteligencije. Osim toga, uz pomo¢ njih dobivamo kvalitetne podatke koji su korisni za
donosenje odluka. Bez alata, taj proces bi trajao mjesecima a kompanije ne bi mogle na
vrijeme sprijeciti rizike odnosno nezeljenu situaciju. U ovom radu smo pokazali primjer da na
temelju rezultata se moze vidjeti koji sektori stanovniStva su rizicniji 1 moze se donijeti

odluka o novim uvjetima kredita za sektore stanovnistva.

U ovom istrazivanju je koriSteno nekoliko alata koji su uvelike olaksali analizu velike koli¢ine
podataka. Pomoc¢u ovih alata smo dokazali da koristenje poslovne inteligencije ima zna¢ajnu
ulogu u poslovnom svijetu svih kompanija. Provela se analiza duga sektora stanovnistva
prema banci. Najprije je bilo potrebno formirati bazu podataka u Microsoft Accessu zatim
izraditi kocku koriste¢i alat BI-Lite Cube-It Zero te na samom kraju dobiti izvjestaje u Excelu
koji su vizualno prikazani kako bi se lak$e mogli analizirati potrebni podaci. Vizualizacija se
provela koriste¢i alat Tableau. Na ovaj nacin je dokazano kako su koriSteni alati
pojednostavnili obradu ogromne koli¢ine podataka i samim time skratili vrijeme te obrade.
Rezultati ovog istrazivanja pokazali su koji klijent ima najve¢i dug, zatim se usporedivala
zaduzenost razli¢itog sektora stanovnistva odnosno koji grad je najviSe zaduZen. Izmedu
odabranih gradova najvecu zaduZenost su imali stanovnici grada Splita (prikazano na slici
16). Klijent koji ima najvecu neisplacenu glavnicu od odabranih klijenata je klijent
2100840674. Izvjestaji su prikazani strukturnim krugovima, tablicama i u razli¢itim bojama
koje se mogu odabrati $to ovisi o Zeljama i preferencijama korisnika. Na kraju smo donijeli
zakljucak da se prihvaca hipoteza koju smo postavili na pocetku. Polazna hipoteza je glasila
da se primjenom metoda poslovne inteligencije moze unaprijediti efikasnost upravljanja
kreditnim rizicima u bankama. Zakljucak je donesen na temelju rezultata analize podataka.
Hipoteza je prihvacena iz nekoliko razloga. Na pocetku smo imali ogromnu koli¢inu
podataka. Uz pomo¢ koriStenih alata pokazano je da se u jako malo vremena ti podaci mogu
analizirati, dakle dobili smo iz velike koli¢ine podataka zakljucak koji je grad najvise
zaduZen 1 koji klijent ima najveéu zaduZenost. Ta usporedba bez koristenja alata bi oduzela
dosta vremena s obzirom da se radi o velikoj hrpi podataka. Mjerenje rizika se temelji na
rangiranju klijenata i analizi pomocu vise kriterija. U radu smo pokazali nekoliko kriterija koji
su vazni kod mjerenja rizika kao na primjer analizirali smo vrstu i visinu kamatne stope po
klijentima (slika broj 18 koja prikazuje vrstu i visinu kamatne stope po broju klijenta), visinu

neisplacene glavnice po sektorima stanovnistva i po broju klijenta (dokazuje slika 16 i slika
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17). Na isti nacin se moze analizirati i po drugim kriterijima vaznim za upravljanje rizicima.
Takoder, efikasnija analiza podataka se dokazala 1 na nacin da smo uz pomo¢ alata Tableau
vizualno prikazali izvjeStaje (slika 21 i slika 22 vizualno prikazuju visinu neisplaéene
glavnice i visinu kamatne stope) $to je olakSalo samu analizu i dobiven je bolji uvid u
podatke. Na ovaj nacin je pokazano da uz pomo¢ rjesenja se postize efikasnije mjerenje rizika
1 donoSenje zakljuCaka vaznih za njihovo upravljanje. Iz tih razloga je hipoteza prihvacena.
Dokazali smo da se moze unaprijediti efikasnost upravljanja rizicima odnosno da se moze
utro$iti manje resursa i manje vremena uz pomo¢ alata. Banka moze na vrijeme reagirati i
smanyjiti rizik neisplate kredita od strane klijenata koristeci rjeSenja poslovne inteligencije. Na
samom pocetku smo definirali odredene ciljeve ovog rada od kojih je jedan bio primijeniti i
prilagoditi rjeSenja poslovne inteligencije na konkretnom primjeru kod upravljanja rizicima $to
smo i pokazali u ovom radu. Koristili smo nekoliko alata i analizirali rizicne grupe sektora
stanovni$tva i pokazali koji od njih imaju najvecu zaduzenost (dokazano na slici 16). Jos$ jedan od
postavljenih ciljeva je bio pokazati da se te metode mogu Kkoristiti i u ostalim procesima
bankarskog sektora. U teorijskom dijelu smo naveli koja sve podru¢ja bankarskog poslovanja
mogu koristiti rjeSenja poslovne inteligencije. U ovom radu je prikazan primjer koristenja alata
kod upravljanja rizicima a na isti nafin se moze primijeniti i u drugim sektorima. Alati su jako
korisni na primjer u marketingu na nacin da poslovna inteligencija na ovaj na¢in moze uvelike
pomo¢i identificirati najvjernije klijente te prepoznati i ukljuciti one klijente koji su manje aktivni
ili zainteresirani za bankarske usluge 1 imaju moguc¢nost vizualizacije svojih najplodnijih

klijenata. Na isti nacin rjeSenja mogu biti korisna 1 u ostalim sektorima.

U radu je koriSteno nekoliko metoda. Koriste¢i komparativnu metodu usporedivali smo banku
koja koristi poslovnu inteligenciju 1 koja ne koristi. Koriste¢i induktivnu 1 deduktivhu metodu
donijeli smo zakljucak o efikasnosti primjene rjeSenja poslovne inteligencije. Takoder smo
koristili joS neke metode a to je metoda analize 1 sinteze, metoda deskripcije te metodu
modeliranja gdje smo izradili model primjene poslovne inteligencije u banci. Ovo istrazivanje
moze uvelike pomo¢i i potaknuti sve bankarske institucije kao i druge kompanije da prate
inovacije u poslovanju 1 da razumiju prednosti koje se ostvaruju uvodenjem poslovne inteligencije
u poslovnom svijetu. Na ovaj nac¢in mogu uvidjeti da se svaki proces moze efikasnije obaviti 1
ustediti na resursima te ostvariti poslovne ciljeve unaprjedivanjem poslovnih procesa. Takoder

ovaj rad moZe koristiti u daljnjim, novim istraZivanjima i analizama na ovom podrucju.
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Postoji mnostvo prednosti koje donosi poslovna inteligencija kao i razlozi zaSto je ona
najbolje rjeSenje za dobivanje odgovora u poslovnom svijetu. U danaSnjem suvremenom
poslovanju informacija predstavlja klju¢nu komponentu koja se nalazi izmedu propasti tvrtke
1 njenog opstanka na trziStu. Njeno znacenje je bilo vazno jo§ u davnim vremenima kad su se
prikupljali podaci za razli¢ite potrebe od kojih je tada u povijesno doba najvaznije bilo imati
podatke za potrebe ratovanja. Analiza podataka bez poslovne inteligencije znaci potrositi
mjesece rada kako bi se izvukla potrebna informacija i donijela vazna odluka za poslovanje
kompanije. Sve to zna¢i gubitak vremena. Danas je vrijeme novac a u ovom slucaju se
zaostaje za konkurencijom i dovodi se do pitanja opstanka na trzistu. Ovo predstavlja jedan od
glavnih razloga zasto je poslovna inteligencija najbolje rjeSenje za poslovne odluke. Prije
nego Sto je postojao ovakav nacin obrade podataka sve odluke su se donosile na temelju
intuicije $to znaci da su riskirali svoje poslovanje. Svaka kompanija tezi da svakim danom rad
tvrtke bude bolji nego prije , da se unaprjeduje rad zaposlenika i poslovnih procesa §to
zapravo 1 pruza poslovna inteligencija — poslovanje koje je uspjesnije od konkurencije. Kako
kompleksnost informacija neprestano raste, tako i raste potreba za novim i boljim rjeSenjima
poslovne inteligencije. U skladu s tim u buduénosti ¢e morati do¢i do razvoja novih alata koji
¢e se prilagodavati tim novim potrebama. Tehnologija postaje sve naprednija i kompanije
moraju usmjeravati svoje poslovanje novitetima kako bi ostvarile uspjeSnost poslovanja. Svi ti
putevi vode do poslovne inteligencije koja je zapravo dio suvremenog poslovanja dana$njih

kompanija.
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ALM (engl. Asset & Liability Management) - upravljanje aktivom i pasivom

AST (engl. Application Solution Templates) — rjesenjA ¢iji je glavni zadatak prilagoditi
podatke za aplikacije

BST (engl. Business Solution Templates ) - modeli koji su definirani kao kocke podataka od

kojih svaka ima skup mjera i dimenzija koji su prilagodeni za analiticke procese

CRM (engl. costumer relationship management) — upravljanje odnosima s klijentima

DSS (engl. Decision support system) - sustavi za potporu odlu¢ivanju

ETL (engl. extraction, transformation and loading) - alati za trasformaciju i punjenje podataka

ERP (engl. Enterprise Resource Planning) - aplikacije za cjeloviti proizvodno-poslovni

informacijski sustav
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MOLAP (engl. Multidimensional OLAP) - visedimenzijski OLAP
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OLTP (engl. OnLine Tranaction Processing) — sustavi koji sluze za biljeZzenje velikog broja

transakcijskih podataka

PM (engl. Performance Management) - upravljanje performansama banke koji se odnose na

procese za nadzor poslovnih rezultata

ROLAP (engl. Relational OLAP) - relacijski OLAP
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SAZETAK

U ovom radu smo se upoznali sa poslovnom inteligencijom i govorili o njenoj ulozi u
dobivanju izvjestaja za potrebe poslovanja. Osim teorijskog dijela, prikazan je i model
podataka u nekoliko alata koji su se pokazali jako korisnima u provodenju raznih analiza i
istrazivanja. Na ovaj na¢in pokali smo kako se moze skratiti vrijeme obrade ogromne koli¢ine
podataka i dobiti kvalitetni i vrijedni podaci. Koriste¢i ovako dobivene rezultate svaka
kompanija ostvaruje bolju konkurentnost na trzistu. Poslovna inteligencija predstavlja rjeSenje
za sve poslovne procese svake tvrtke pa tako 1 banke. Najve¢i bankarski problem
predstavljaju rizici koje je potrebno preuzeti i pratiti. Najbolju analizu omogucuje upravo
poslovna inteligencija. Pokazali smo da vizualni prikaz analize podataka daje bolji uvid u
rezultate potrebne za donoSenje vaznih odluka. 1z tog razloga potrebno je neprestano pratiti

inovacije i biti u koraku s vremenom.

Kljuéne rijeci: Poslovna inteligencija, model podataka, poslovni procesi, rizici
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SUMMARY

In this seminar, we acquainted with the concept called "Business Intelligence” and talked
about its function when getting reports for business needs. Expect its theoretical part, a data
model also was shown in some tools which were proved to be very useful for the
implementation of different analyses and research. In this manner, shortening the time of
processing was shown regarding huge amounts of data and how to get quality and valuable
data. By using these received results, every company would be more competitive on the
market. Business intelligence represents a decision for all business processes regarding
companies and even banks. The biggest problem in banking is monitoring the risks which
need to be taken. The best analysis which can be provided for this is given with the business
intelligence. The visual analysis of data analysis gives a better insight into the results needed
to make important decisions. For this reason, it is necessary to regularly follow new

innovations and be up to date in according to take later.

Keywords: Business intelligence, data model, business processes, risks
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