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"I mjesecina moze biti pogled na svijet."
Miroslav Krleza



© dr.sc. Goran Klepac
www.goranklepac.com
goran@goranklepac.com

Predgovor

Iako se period nastanka neke knjige uobicajeno racuna kao period njenog fizickog nastajanja,
za ovu bi se knjigu moglo re¢i kako je nastajala tijekom posljednjih dvanaest godina. U tom
sam razdoblju rjeSavao razliCite tipove poslovnih slucajeva pomocu metoda poslovne
inteligencije (data mininga), koji su mi posluzili kao inspiracija za poslovne slucajeve
predstavljene u knjizi.

U samim zacecima izu¢avanja podrucja data mininga kada sam postepeno savladavao metodu
po metodu, bave¢i se njihovim algoritamsko/matematickim pozadinama koje su u literaturi
uglavnom vrlo dobro predstavljene, uvijek mi se je otvaralo pitanje efikasne prakticne
poslovne primjene istih.

lIako algoritamski kompleksne, te su metode u konacnici razvijene kako bi bile iskoristive u
prakti¢noj primjeni.

Ova knjiga govori upravo o tome kako na jednostavan nac¢in primijeniti spomenute metode, i
pomocu njih dobiti korisne informacije iskoristive u svakodnevnom poslovanju.

Knjiga u prvi plan stavlja poslovne probleme (pad prodaje, rast troSkova, prijevare, prekide
ugovora od strane kupaca ... ) , s tom razlikom §to pokazuje kako i na koji nacin te probleme
efikasno rijeSiti  pomocu poslovne inteligencije. Osnovna karakteristika ovakvog pristupa
proizlazi iz Cinjenice §to je rjeSavanje ovih problema bazirano na otkrivenom znanju iz
transakcijskih baza podataka poduzeca, pri ¢emu otkriveno znanje postaje saveznik
managerima tijekom procesa donoSenja poslovnih odluka.

Manageri bi u ovoj knjizi trebali dobiti informaciju Sto bi sve mogli saznati iz svojih
transakcijskih podataka, kako tako otkriveno znanje iskoristiti prilikom donoSenja odluka, te
kako upravljati i planirati ove vrste projekata.

Analiti¢ari mogu prona¢i mnogo korisnih informacija i svojevrsnih receptura za rjeSavanje
odredenih tipova problema, te mogu poistovjetiti opisane poslovne slucajeve sa konkretnim
problemima iz vlastitog poslovnog okruZenja.

Pojednostavljenim rjeCnikom receno, zadatak knjige je pribliziti problematiku poslovne
inteligencije, posebice podrucja koja se percipiraju kao komplicirana (tu se prvenstveno
podrazumijevaju metode data mininga) na jednostavan i prakti¢an nacin.

Daljnji cilj knjige je demistifikacija metoda data mininga koje su neopravdano deklarirane
kao metode rezervirane uglavnom za akademsko okruzje, a ne kao alat koji moze biti od
koristi prilikom rjeSavanja poslovnih problema i smanjivanja stupnja neizvjesnosti i rizika
tijekom procesa donoSenja poslovnih odluka.

Knjiga se sastoji od Cetiri glavna poglavlja.

Prvo poglavlje naslova Zlatna groznica informacijskog doba, razmatra problematiku
suvremenog poslovanja iz perspektive poslovne inteligencije. Poglavlje daje odgovore na
pitanje zaSto je poslovna inteligencija kao disciplina vazan faktor uspjeha poduzeéa u
uvjetima suvremenog trziSnog poslovanja, te kako otkriveno znanje iz baza podataka moze
pomoc¢i prilikom donosSenja poslovnih odluka.

Drugo poglavlje naslova Kako s uspjehom koristiti metode otkrivanja znanja iz baza
podataka daje opis niza metoda otkrivanja znanja iz baza podataka, fokusirajuci se na aspekte
njihove prakticne primjene. To znaci da se opis metoda sveo na kratki opis njihovih
funkcionalnosti, moguc¢a podrucja primjene, kako pripremiti podatke s ciljem primjene svake
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od metoda, te kako interpretirati dobivene rezultate. Ovo poglavlje takoder ima i1 funkciju
podsjetnika, odnosno prakticnog brzinskog priru¢nika za analitiCare prilikom koristenja
metoda tijekom provodenja analiza.

Trece, centralno poglavlje, naslova Poslovna inteligencija u primjeni sastoji se od Sest
detaljno opisanih poslovnih slu¢ajeva.

Svaki poslovni slucaj zapo€inje opisom poslovnog problema, analizom trZiSne situacije u
kojoj se poduzece nalazi uzimajué¢i u obzir i tekuéi poslovni problem, nastavlja se
postavljenjem ciljeva analize i1 opisom strukture postoje¢eg informacijskog sustava poduzeca.
Nakon toga se u okviru svakog poslovnog slucaja postavlja idejni model rjesenja poslovnog
problema temeljem primjene metoda otkrivanja znanja iz baza podataka, te se izabire i
obrazlaze izbor analitickog softvera pomocu kojeg se zeli doé¢i do rjeSenja. Slijedi detaljno
prikazivanje postupka rjeSavana poslovnog problema primjenom metoda otkrivanja znanja.
Svaki poslovni slu¢aj zavrSava sa razmatranjima primjene otkrivenog znanja iz baza podataka
na donoSenje poslovnih oduka koje bi trebale dovesti do rjeSenja problema opisanog u
poslovnom sluc¢aju. Poslovni slucajevi opisani u knjizi referiraju se na razli¢ite poslovne
probleme i razliCite grane gospodarskih djelatnosti (trgovina, e-business, osiguranje, kataloska
prodaja ...).

Cetvrto, ujedno i posljednje poglavlje naslova Otkrivanje znanja — strateska prednost
poslovanja buducnosti donosi generalna razmatranja o nuznosti prihvacanja poslovne
inteligencije, kao strateSke odrednice poslovanja u buducnosti. Poglavlje se ujedno bavi i
aspektima zaStite privatnosti podataka, kao 1 izazovima koje ovome podrucju nosi buduénost.

Autor cjelokupnog teksta knjige je dr.sc. Goran Klepac, osim poglavlja (poslovnog slucaja)
pod naslovom Povecanje efikasnosti prodaje tekstilnih i srodnih proizvoda, kome je autor
mr.sc. Leo MrSi¢.

Koristim priliku te se zahvaljujem mr.sc. Zvonku Merkasu, ¢lanu uprave poduzeca
Autohrvatska d.d. koji mi je dao poticaj 1 ideju $to je rezultiralo nastankom drugog poglavlja
knjige.

Takoder se zahvaljujem na bezgranicnom strpljenju i razumijevanju svojoj kéeri Lauri,
supruzi Antoniji, kao i sinu Viktoru rodenom u periodu rada na ovoj knjizi.

U Zagrebu, travnja 2006.

dr.sc. Goran Klepac



