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Povzetek

Pa obeh svetovnih raziskavah konkurenénosti v izvedbi World Ecanomic Forum in IMD Slovenija nazaduije Ze tretje leto zapored. Cakata
nas uvedba evra in ZivahnejSe odpiranje tujini, kar pomeni, da bomo kmalu $e moéneje obéutili posledice globalizacije in ostre med-
narodne konkurence. Podjetja, ki ne bodo uspela zdruziti vseh svojih moti in se na to ustrezno pripraviti, bodo pod pritiskom upraviéenosti
svojega ohstoja. Vendar nove razmere ne prinasajo samo teZav, temved tudi nove priloZnosti. |zkoristila jih bodo lahko predvsem
podjetja z ustrezno kulturo, naklonjeno spremembam, in podjetja, ki bodo znala informacijsko tehnologijo uginkovito zdruZevati s svojim
poslovanjem. Informatiki in menedZerji bi morali zato odlogneje poskrbeti za priblizevanje svojih podrotij delovanja. Prispevek nakazuje
mogote natine za to.

Abstract

How to build a closer relationship between information specialists and managers

After both worldwide researches dealing with competition, carried out by the Waorld Economic Forum and IMD, Slovenia has found
itself in a state of regression for the third consecutive year. The introduction of the euro and a livelier acceptance of everything foreign
await, indicating that we are bound to experience - with an even greater intensity — the effects of globalisation and harsh international
competition, The companies that will not succeed in unifying all their strengths and adequately prepare themselves for these changes
will find themselves in a struggle to maintain their very existence. However, these new conditions do not only lead to difficulties and
trouble, they also lead to new opportunities. Only companies with an adequate culture that favours changes and companies that know
how to incorporate information technologies into their business will be able to use these opportunities to their advantage/profit.
Those working in information Lechnology and management should therefore be more determined to attend to building & closer
relationship between their areas of expertise. The following article suggests various possibilities to do so.

1 Uvod

in hotenju, pri pridobivanju znanja in osebni rasti v

Usaka organizacija, ki Zeli hiti uspesna, mora ob nenehnih
spremembah v okolju za iskanje vedno novih konkurencnih
prednosti zdruZiti vse mo¢i, ki jih ima na razpolago oziroma
jih lahko pridobi. Pri tem izraz »moé« pomeni veliko veé kot
le opredmetena sredstva in kapital, pomeni tudi vec kot
vkljucevanje njenih neopredmetenih sredstev. ZdruZiti vse
moci pomeni, da ima organizacija vzpostavljeno taksno kul-
turo odgovornosti, odnosov in sodelovanja zaposlenih, ki
omogoca mohilizacijo vseh trenutnih znanj in sposohnosti,
aktivacijo vseh njenih nerazvitih, a potrebnih potencialov,
podporo ustreznih tehnologij, Se zlasti informacijske, in
ucinkovit vir ter uporabo informacij iz okolja.

Dobro oblikovana in vsem razumljiva vizija, jasni
in merljivi strateski cilji ter ustrezna strategija njihove-
ga uresnicevanja Se ne zagotavljajo organizacijske
usklajenosti in usmerjenost vseh njenih dejavnosti in
zaposlenih v Zeleni smeri. Napisano je namre¢ treba
tudi uresnicevati v praksi, kar pomeni v vsakem tre-
nutku dela vseh zaposlenih, v njihovih razmisljanjih
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skladu z rastjo organizacije. To pa je mozno le ob

polni pripadnosti in predanosti zaposlenih, za kar so

nujni pogoj odliéni vzajemni odnosi med menedz-
mentom na vseh ravneh in zaposlenimi v organizaciji.

Le tako lahko namre¢ nastane ustrezna sinergija, v

kateri se sproScajo sicer skriti potenciali in se s tem

razvije posebna mo¢ organizacije.
Energijo in potenciale je treba usmerjati v skladu

s spremembami iz okolja. Za njihovo uc¢inkovito ob-

vladovanje je treba imeti:

« strokovna znanja, Ki pa niso dovolj, saj so omejena in
vedno bolj specializirana. Poleg tega mora biti teh-
ni¢na strokovnost povezana z njeno uporabnostjo
in ekonomsko opravicljiva. To seveda velja tudi za
informacijsko tehnologijo;

» izkusnje, ki so vedno zazelene, a ker spremembe
prinasajo nove razmere, izkusnje pa so pridobljene
na starih situacijah, nam ne zagotavljajo obvlad-
ljivosti teh razmer;
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» mehka znanja v obliki splosnih veséin in sposobnos-
ti, izmed katerih sta izredno pomembna ucinko-
vita komunikacija in ucinkovito upravljanje s ca-
som, kar pomaga pri pridobivanju ¢asa, ki je po-
treben za obvladovanje sprememb;

» pravocasne informacije, ki nam omogocijo pripravo
in prilagajanje na spremembe, $e preden nas te
dosezejo, zaradi ¢esar jih laZe obvladujemo;

« ideje, ki povzrodajo spremembe. Ce smo sami pov-
zrocitelji sprememb, smo v dvakratni prednosti:
drugim povzro¢imo tezave prilagajanja na nase
spremembe, kar tudi pomeni, da laZe lovimo nji-
hove. Inovativnost prinasa organizaciji dvakratno
korist, vendar le, ¢e se njeni zaposleni zavedajo, da
inovativnost ni samo izmisljanje novega, temvec
pomeni predvsem uresnicljivost in ekonomsko
sprejemljivost novih zamisli.

Uspesne organizacije na podlagi celovitih in pravo-
¢asnih informacij zaznavajo primeren trenutek za
uresnicevanje zamisli, ki izvirajo iz njene vizije. Eko-
nomsko jih lahko realizirajo le s celovitim povezovanjem
izkusSenj, obstojecega in novega strokovnega in »meh-
kega« znanja ter z ustreznimi marketingkimi pristopi.

Kaj to pomeni za informatike? Vsekakor jim mora
dati jasen signal, da znanje in izkusnje na informacijs-
ko strokovnem podrocju niso ve¢ dovolj niti za ohran-
janje pozicije, kaj sele za statusni napredek v orga-
nizaciji. Da se morajo v organizacijah, kjer prevladuje-
jo odnosi sodelovanja in timsko delo, tudi sami vklju-
¢iti in sooblikovati tak$no kulturo, za kar morajo raz-
viti predvsem komunikacijske sposobnosti in sposob-
nosti timskega dela. Ker pa se vedno le malo sloven-
skih podjetij temelji na sodobni kulturi, potrebujejo
najprej in predvsem poslovna znanja, ustrezne infor-
macije in inovativne zamisli, kako informacijsko teh-
nologijo povezati s poslovno profitnim svetom, in -
najpomembnejse — potrebujejo marketinike sposob-
nosti, zato da bodo menedZmentu te svoje ideje tudi
prodali, kar pomeni, da mu bodo znali predstaviti nji-
hovo uresnicljivost in ekonomsko upravicenost.

2 Namen in izhodi$¢a prispevka
Namen prispevka je predstavili tri nadgradljive oziroma
dopolnjujoce si pristope k boljsemu sodelovanju infor-
matikov in menedZerjev, kar naj bi v organizacijah pri-
pomoglo k priblizevanju informatike in menedZmenta.
Pristop stroke temelji na dobrem poznavanju in ra-
zumevanju poslovanja ter predlogih k dvigu us-
pesnosti podjetja. PribliZevanje menedZmentu si in-
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formatik pridobi na podlagi strokovnega znanja,
zmoznosti strokovne komunikacije in razumevanja
vloge menedZerjev, Ker pa ti informatikov obicajno
ne jemljejo Kot sebi ustrezne strokovne sodelavce, jih
je treba dodatno prepricati oziroma motivirati.

Pristop prodajalec — kupec je eden izmed motiva-
cijskih nacinov, ki ga lahko uporabi informatik, ko zeli
realizirati svojo zamisel izboljsanja poslovanja s
pomodjo informacijske resitve, pri ¢emer mora me-
nedzmentu prikazati vrednost in upravic¢enost naloz-
be, tako da ta njegovo zamisel »kupi«. Priblizevanje
menedZmentu si informatik pridobi s trznim oziroma
predvsem marketinskim pristopom, v srediscu katere-
ga naj bo na ekonomski interes oziroma pricakovanje
poslovnih ucinkov, ki jih bo organizaciji prinesla za-
misljena informacijska resitev.

Pristop »gremo v opero« temelji na prizadevanju in-
formatikov za vkljué¢evanje in spodbujanje kulture
organizacije, ki omogoca enakovredno sodelovanje,
izmenjavo mnenj in enakopravno obravnavo predlo-
gov vseh zaposlenih. Priblizevanje menedZmentu je
torej posredno, usmerjeno prek splosno sprejetih na-
prednih nacinov dela v organizaciji, ki prek aktivne
komunikacije omogocajo skupno sodelovanje.

Vsi trije pristopi se dopolnjujejo in nadgrajujejo.
Kot osrednji pristop morajo informatiki glede na
konkretne razmere v svoji organizaciji uporabiti tiste-
ga, ki je najbolj primeren za njeno obstojeco kulturo
in za njen odnos do sprememb iz okolja. Vse to nam-
re¢ pogojuje nacin razmisljanja vodstva podjetja in
menedZzmenta oziroma nacin njihovega delovanja ter
s tem njihovo dojemljivost do predlogov in partner-
stev. Ob tem morajo informatiki vseskozi delovati tudi
s pomocdjo ostalih dveh pomoznih pristopov.

V zares uspe$nih organizacijah so vsi trije pristopi ze
zdruzeni in vseskozi v izvajanju kot del njenega obicaj-
nega funkcioniranja. Taksne organizacije svoje uspes-
nosti ne gradijo samo na vlogi menedZmenta, temvec na
prispevku vseh zaposlenih, zaradi ¢esar skrbijo za njiho-
vo ucenje, rast in zadovoljstvo ter tako ustvarjajo primer-
no klimo za njihovo osebno in svojo konkurencno rast.
Taksne organizacije imajo strokovnjake, ki so Ze sami po
sebi trzno usmerjeni, in menedzment, ki je naravnan k
enakopravnemu sodelovanju z njimi.

Ce povzamemo, morajo informatiki zaceli funkcioni-
rati kot menedzment, ki prilagaja svoja razmisljanja, od-
lo¢itve in strategije razmeram iz okolja. Ko bodo infor-
matiki razumeli nacin funkcioniranja menedzmenta, ko
bodo v odnosih z njim funkcionirali, kot mora funkcioni-
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rati dober menedZment, bodo tudi postali del menedz-
menta. To seveda ne pomeni, da bodo s tem prevzeli del
tradicionalne vloge menedzmenta, temve¢ da jo bodo
dopolnili s svojo ustvarjalnostjo na informacijsko-
poslovnem podrocju, kar zahteva njihov osebni razvoj,
pripravljenost na spremembe, pogled v prihodnost, kar
zahteva podjetniski pristop. Z njim bodo nadgradili
vedinoma rutinsko strokovno operativno delovanje me-
nedzmenta, in prispevali K novim moznostim postav-
ljanja strategij. Zaradi tega bi moral biti tudi interes
menedzerjev, da dovolijo in omogocijo informatikom
taksno priblizevanje.

3 Pristop stroke
Informatiki morajo najprej razumeti, kaksna je vloga
menedZmenta in kaj menedzment potrebuje pri iz-
vrievanju svojih odgovornosti. Ceprav naj bi bila
vloga menedzmenta razdeljena na tri podrocja v ob-
segu: 10 % menedZerjevega dela za reagiranje na tre-
nutne in naklju¢ne dogodke, 20 % operativnega dela
za reagiranje in 70 % strateskega ukrepanija, v resnici
menedZerji ve¢ino ¢asa namenijo operativnim proble-
mom in odlocanju. Pri tem menedZer potrebuje:

» gotovost pred odlocanjem, za Kar potrebuje us-
trezne podatke in raziskave, s pomocjo Katerih
zmanj$a negotovost in poveca verjetnost, da bo
njegova poslovna odlocitev pravilna;

« potrditev pravilnosti svoje odlocitve, za kar potre-
buje podatke, ki podkrepijo oziroma pritrdijo, da
so bile njegove odlocitve pravilne, kar mu krepi
samozavest in ugled;

« primerjave, za kar potrebuje podatke in informa-
cije o konkurentih, trznem delezu, uspehu prodaj-
nih akcij, o ¢asovni primerjavi poslovanja, kar mu
omogoca prilagajanje prihodnjih aktivnosti;

= povratne informacije, za kar potrebuje podatke o
odzivu trga, o zadovoljstvu kupcev in misljenju
potencialnih kupcev, kar ga usmerja pri nadaljnjih
aktivnostih.

Potrebuje preverjene, kvalitelne, zanesljive in v
prihodnost usmerjene informacije, ki so hkrati tudi
pregledne in ustrezno pojasnjene. To pa zahteva, da
se informatiki znebijo zgolj vloge zbiralcev podatkov
in pridobijo aktivnejso vlogo partnerjev in svetoval-
cev, za Kar so seveda potrebna ustrezna znanja.

Informatiki morajo zato tradicionalno dobro pozna-
vanje poslovnih procesov med drugim nadgraditi:

» zracunovodsko-knjigovodskim znanjem (npr. kaj
so opredmetena in kaj neopredmetena sredstva,
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katere so vrste stroskov, kako brati bilance oziro-

ma razumeti pomen njenih sestavnih delov ipd.);

« s poznavanjem finan¢nih kazalnikov uspe$nosti
poslovanja (npr. kako meriti donosnost nalozbe,
kaksen je pomen ekonomske dodane vrednosti);

=z upoStevanjem vse vecjega pomena neopredme-
tenih sredstev organizacije (npr. pomena obvlado-
vanja odnosov s strankami, pomena podatkov, ki se

s pravimi sposobnostmi, znanji in motivacijo spre-

menijo v uporabne in konkurenéne informacije);

« zrazumevanjem na ¢em lahko temeljijo strategije
(na primer na rasti prihodkov, izboljsanju produk-
tivnosti, znizevanju stroskov ipd.);

» s katerimi kljuénimi dejavniki uspesnosti (na pri-
mer zvestoba strank) in s katerimi kompetencami
(talenti, vrednote, osebni motivi in vzorci razmis-
lianja ter znanja in vei¢ine) bo podjetje izboljsalo
§V0jo uspednost.

Le tako bodo lahko z ustreznimi produkti in re-
Sitvami, Se bolj pa s pravimi informacijami, prispeva-
li k pravilnim odlo¢itvam menedZzmenta.

Ko informatiki pridobijo zaupanje menedzmenta
na operativno-takticnem nivoju, bodo s¢asoma pov-
sem samodejno in samoumevno povabljeni tudi na
nivo strateSkega nacrtovanja. Pri tem se morajo infor-
matiki zavedati pravega pomena poslanstva (zakaj or-
ganizacija obstaja), temeljnih vrednot (v kaj vsi zapos-
leni v organizaciji verjamejo), vizije (kaj organizacija
zeli biti), strateskih ciljev (kaj si organizacija prizade-
va dosedi) in izvajanja strategij (nacin, kako organiza-
cija nacrtuje to doseci). Informatiki morajo doumeti,
da to niso le pojmi, ki jih je treba zapisati in obrazloZiti
na internetni strani, temveé, da mora z njimi dihati
celotna organizacija, kar pomeni, da bodo s pomo¢jo
informacijske tehnologije poskrbeli za podporo nji-
hovega uresnicevanja na vseh ravneh organizacije, od
konénih operativnih uporabnikov do menedzmenta
in vodstva.

4 Pristop prodajalec - kupec

Informatika je storitvena dejavnost; njena uspesnost
pa ne more sloneti na temelju uc¢inkovitosti, dosled-
nosti in hitrega obvladovanja obstojecih storitev, tem-
vec za prezivetje na trgu zahteva, da vseskozi vpel-
jujemo inovativne nove storitve in izpopolnjuje obsto-
jece. Pri tem ni vodilo hitreje, ampak drugace, ker je
le tako lahko pred konkurenco. Druga¢e pomeni in-
ovativnost, ki mora biti tudi ekonomsko upravicena,
kar je zopet odvisno od trga. Za interne informatike
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je trg organizacija in najpomembnejsi kupec
menedZzment. Informatik mora menedzZerju »prodati«
idejo, kar pomeni, da jo mora ¢im bolje poslovno ute-
meljiti, da spodbudi njegovo zanimanje in priprav-
ljenost za nadaljnje preucevanje. To pa pomeni, da je
pristop stroke nujen pogoj za uspesen pristop proda-
je. Sele ko informatik razume, kaj za uspe$no poslo-
vanje potrebuje menedzment oz. organizacija, lahko
najde ustrezno informacijsko tehnologijo in infor-
macijsko resitev ter jo poveze s poslovanjem v pred-
log projekla, ki ga ponudi menedZmentu. Pri tem je
pomembno, da se zaveda, da projekta ne potrebuje za
svoje potrebe, temvec za zadovoljevanje potreb okol-
ja, fj. kupcev. To pomeni, da mora informatik v svo-
jem predlogu prikazati ne samo prednosti za orga-
nizacijo, temve¢ tudi prednosti za njene kupce. Svo-
jo idejo oziroma predlog projekta mora prodati kar
dvakrat, kar je izjemno tezka naloga. Zato poleg stro-
kovnega znanja o poslovanju podjetja potrebuje spo-
sobnosti in znanja dobrega prodajalca, kot so ra-
dovednost, energicnost, proznost, znati prenesti zavr-
nitev, odlo¢nost in vztrajnost, sposobnost ucenja, teh-
nike pogajanja in tehnike vodenja prodajnega razgo-
vora, empatija, sporazumevanje.

Nekatere od teh sposobnosti so nezdruzljive s
tradicionalnim pojmovanjem ¢loveskih lastnosti infor-
matikov. Poglejmo si dve izmed njih. Empatija je spo-
sobnost vZivljanja. Za uspeh prodajalca je kljuénega
pomena. Empatija pomeni, da je ¢lovek dober poslu-
salec, da je pozoren, kadar govori njegov sogovornik.
Taksna oseba seva toplino in kaze obc¢utljivost. Em-
pati¢ni ljudje se zanimajo za druge in niso zapeti in
okupirani sami s seboj.

Sposobnost ucinkovitega sporazumevanija je ver-
jetno druga najpomembnejsa sposobnost dobrih pro-
dajalcev. Pri prodaji lahko prodajalec namre¢ napre-
duje samo do stopnje, do katere lahko vpliva na druge
ljudi, do Kkatere jih lahko preprica in jim proda ideje
oziroma jih pripravi, da sodelujejo z njim. Za ucinko-
vito sporazumevanje so pomembna podrodja spora-
zumevanja s posamezniki (v nasem primeru interne
prodaje s posameznim menedzZzerjem), s skupinami (z
menedZmentom kot celoto) in pisno komuniciranje (v
nasem primeru predlog projekta).

Informatiki morajo poleg sposobnosti prodajalca
imeti tudi vizijo prihodnosti. Pri tem je treba uposte-
vati, da tako kot danes sodobna informacijska infra-
struktura ne pomeni vec bistvene konkurenéne pred-
nosti, bo Ze v bliznji prihodnosti vse teze priti do nje
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tudi s pomodjo informacijskih produktov in reSitev.
Stratesko in konkurenéno prednost bodo imela pred-
vsem tista podjetja, ki bodo aktivno in naértno skrbela
za pravocasno pridobivanje informacij iz okolja, ki jim
bodo omogocala nove poslovne priloZnosti in naj-
hitrejse prilagajanje spremembam. To pomeni, da bo-
do morale organizacije pridobiti informacije in znan-
ja s podrocja tehni¢nega razvoja in novih tehnologij,
o novih raziskovalnih podrocjih, novih potrebah
potrosnikov, novih trznih nisah in prodajnih nacinih.
Nato bodo morale nove informacije inovativno impli-
cirali v svoje poslovanje, in to hitreje od konkurenc¢nih
podjetij. Takrat ne bo vec ¢asa ne za pridobivanje zna-
nja ne za prodajanje idej in ne za priblizevanje me-
nedZmenta in informatike. Njuno aktivno partnerstvo
bo moralo biti Ze vzpostavljeno, tako kot tudi ustrezna
kultura sodelovanja v podjetju.

5 Pristop »gremo v opero«
Informatiki bi morali tudi sami aktivno spodbujati
kulturo medsebojne podpore, sodelovanja in spodbu-
janja na ravni celotne organizacije. Njihove osebne
lastnosti in prepricanja bi morale biti odkritost, poste-
nost, zaupanje, medsebojno spostovanje, zavzetost,
pristen interes za pomo¢ drugim.

Za taksno vlogo informatikov je potreben popoln
obrat v dojemanju svojega poslanstva, kar bo od tradi-
cionalne stereotipne introvertiranosti in ¢udastva vodilo
do odprtosti in sodelovanja z vsemi v podjetju. Za to pa
potrebujejo informatiki poleg poslovnih in marketinskih
znanj iz prvih dveh pristopov Se usposabljanje na
podrodjih komuniciranja, tehnik vodenja, timskega dela,
spodbujanja kreativnega misljenja, motivacije.

Vse to jim bo omogocalo, da bodo lahko vzpo-
stavili boljse medsebojne odnose z zaposlenimi v or-
ganizaciji. Informatiki imajo namre¢ veliko potencial-
nih zaveznikov. Poglejmo nekatere izmed njih:

« Kontroling opravlja za menedZment poslovno-
ekonomsko svetovalno funkcijo pri njegovem cilj-
no usmerjenem nacrtovanju in upravljanju, s ¢i-
mer je soodgovoren za uresnicevanje zastavljenih
strateskih ciljev, zaradi ¢esar potrebuje kvalitetne
podatke za:

- pripravo planov in kalkulacij,
primerjavo planskih in dejanskih rezultatov,
pripravo poro¢il notranjim in zunanjim uporab-
nikom,
kontrolo doseganja pricakovanih udinkov stra-
teskih projektov.
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» Notranji revizorji potrebujejo zanesljive podatke
in pravocasne informacije:

- za izvajanje uc¢inkovitega nadzora sistema no-
tranjih kontrol,

~ za pomo¢ pri prepoznavanju in obvladovanju
tveganj,

— za ugotavljanje in spoznavanje poslovnih sla-
bosti in pomanijkljivosti,

— za pripravo pravocasnih in zanesljivih revizij-
skih poroéil za vodstvo.

» Vodje kakovosti, ki s pomoc¢jo informacijske teh-
nologije u¢inkoviteje vodijo postopke zagotavljan-
ja kvalitete ter z njimi povezano dokumentacijo.

« SluZba za stike z javnostmi kot sredisce informacij
o uspesnosti podjetja in kot sluzba, ki potrebuje
uspesno izvedene projekte za obvescanje javnosti
in dviga ugleda podjetja.

« TajniStvo kot vrata, ki vodijo k najvisjemu vodst-
vu in kot center pridobivanja notranjih informacij.
Osnovo kulturnega pristopa torej predstavljajo

dobri medsebojni odnosi, ki vodijo do informacijske
pomoti in posredovanja predlogov ter spodbujanja
interesov uporabnikov, kar se odraza v povecanju
uporabe IT. To pa vodi do spodbujanja potreb na vis-
jih ravneh in s tem do posrednega priblizevanja me-
nedzmentu.

Tabela 1: Stopnjevanje vloge in pomena informatike v podjetju

6 Kajje treba storiti
Po opravljeni raziskavi je komuniciranje med najbolj
kritiénimi podrodji, ki jih slovenski menedZerji ne ob-
vladujejo. Pogosto je usmerjeno le na doloéen prijatelj-
ski krog drugih menedzerjev. Enakopraven dialog
ve¢inoma ni v njihovi naravi in tudi ne poslovno
sistemati¢no spodbujan. Pogosto ne znajo poslusati
svojih sodelavecev in ne razumejo, kaj jim ti Zelijo
sporotiti. Prav tako so dokaj neodlocni pri vpeljevan-
ju hitrih in zahtevanih potrebnih sprememb. Prevec je
pasivnosti in ¢akanja, prevec bojazni pred tveganjem,
premalo osebne pripravljenosti na spremembe, kar vse
skupaj pomeni, da niso dovolj proaktivni.
Informatiki se morajo tega zavedati in ne smejo
dodatno e sami spodbujati neaktivnosti menedzerjev
s tem, da po eni strani pristajajo na vlogo podporne
sluzbe, po drugi strani pa prevzemajo izvedbo projek-
tov informatizacije v svojo pristojnost, kar pomeni, da
prevzemajo njihovo odgovornost, pri ¢emer nimajo
ustreznih pooblastil. Seveda tudi sami ne smejo pasti
v pasivnost, temvec¢ morajo s svojimi idejami in po-
budami spodbujati menedzZerje k poslovnim aktiv-
nostim in skupni pripravi ter izvedbi projektov.
Informatiki si morajo torej z vsemi tremi obravna-
vanimi nacini in na vse mogoce nacine prizadevati za
neprestano dvigovanje svoje vloge in svojega vpliva

Stopnja | Uloga informatike v podjetju

Osredotoéenost na:

| VzdrZzevanje infrastrukture

tehnologijo

I Obvladovanje sistemske opreme in baz podatkov

tehnologijo, deloma na poslovne entitete

Il Dbvladovanje poslovne programske opreme

poslovne procese
zdruZevanje informacijske tehnologije in poslovanja na operativnem nivoju

v Oskrbovanja podatkov za nazaj

analizo poslovanija

v Poslovno obve&tanje - podatki v realnem Casu

poslovno uspesnost organizacije
potrebe operativno-takticnega odlocanja

Vi Poslovno obvesdéanje — napovedovanje trendov in prihodnosti

pomod pri oblikovanju in korekeijah strategij
spremljanje uresnicevanja strategij

Vil Varnost podatkov

zaStito poslovanja organizacije

VIl | Poslovna inteligenca
- pridobivanje informaci] iz okolja na podrogjih:
a) Customer Relationship Management
~ upravijanje odnosov s strankami
b) Benchmarking - primerjalno presojanje
c) spremljanje konkurence

podporo cblikovanju odnosov s kupci
podporo strateskemu odlodanju
podporo strategijam

IX Strateski razvoj informatike

vizijo zdruzevanja tehnologije in poslovnih potreb glede na vizijo podjetja

X Pavezovanje notranjih in zunanjih informacij o novih
informacijskih tehnologijah in poslovanja v ideje za nove poslovne

priloznosti in dvig konkurengnosti podietja

aktivno sooblikovanje strategij — zdruzevanje poslovne in informacijske
strategije podjetja
povezovanje notranjih in zunanjih dejavnikov uspesnosti podjetja
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v organizaciji. Orientacijo in merjenje napredka nji-
hovih prizadevanj lahko ponazorimo s tabelo 1.

Za napredovanje po lestvici je bistvenega pomena
pridobivanje novih znanj in spretnosti. Ce Zelijo doseci
naslednji dve stopnji, bi si morali informatiki bolj priza-
devali za pridobivanje novih znanj na podrogjih, ki niso
le neposredno povezana z informacijsko tehnologijo.
Gre predvsem za dve podrogji. Prvo je podrodje poslo-
vanja, kjer sicer informatiki menijo, da imajo dovolj
znanj, vendar imajo ve¢inoma v mislih predvsem po-
znavanje poslovnih procesov. Te zaradi svojega opera-
tivnega dela ve¢inoma res poznajo zelo dobro, vendar
to za zeleno priblizevanje menedzmentu vsekakor ni
dovolj. Svoje znanje morajo zato informatiki nadgradi-
ti z vsemi podrodji, ki smo jih navedli v pristopu stroke.
Drugo podrogje je povezano z osebnostnim razvojem
informatikov. Poleg stalnega samostojnega prebiranja
ustrezne literature bi se morali na¢rtno udeleZevati stro-
kovnih izobrazevanj. Na trgu je njihova ponudba zelo
siroka, vendar je vecina izobrazevanj s podrocja infor-
matike in racunalniStva usmerjenih v klasi¢na racu-
nalniska znanja (delo s preglednicami, administracija
streznikov, sistema in baz), na podrocju poslovanja gre
vecdinoma za specialna oZja podrodja, na podrodju t. i.
»mehkih znanj« (npr. vei¢in komunikacije, pogajanja,
vodenja, izgradnje tima) pa ta niso prilagojena ali spe-
cializirana za posebnosti v odnosih tehnologija — poslo-
vanje oz. informatika — menedzment. Kot primer izo-
brazevanj, ki pomenijo korak naprej v tej ponudbi, lah-
ko navedemo izobrazevanja za ITIL (Information Tech-
nology Infrastructure Library — metodologija za uprav-
ljanje IT v organizacijah), IT Project+ kot primer
izobrazevanja s podrocja projekinega vodenja, in primer
obseZnejsega izobraZzevanja pod naslovom IT Expert. Vsi
omenijeni sicer za informatika lahko pomenijo kakovost-
ni napredek in dodatna znanja, vendar Zal ponovno
predvsem na strokovnem podrodju. Tako Se vedno ni
mogode niti sestaviti, Se manj pri enem ponudniku naj-
ti celovit program izobraZevanj, ki bi nacrtno obravnaval
podrocdje dvosmernega zblizevanja informatikov in
menedZmenta.

Obsegu znanja ustrezno vidi zato vec¢ina mened-
Zerjev pomen informatike na lestvici do stopnje VII.
To je eden izmed glavnih razlogov, da informatikov ne
sprejemajo za enakopravne sogovornike, kar vodi to
tega, da informatiko dojemajo $e vedno predvsem kot
podporno dejavnost in jo prav zato obravnavajo s
stroSkovnega vidika. Ko bo menedZment naredil pre-
skok v svojem razmisljanju, kar lahko pospesijo tudi v
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tem prispevku opisani nacini priblizevanja in uveljav-
ljanja informatike, se bo zgodil nov kakovostni preskok
v dojemanju njene vloge v slovenskih podjetjih. Infor-
matika takrat ne bo vec¢ ocenjevana s stalis¢a prora-
¢unskega porabnika, temvec z izhodisca aktivnega
soustvarjalca poslovne uspesnosti podjetja.
MenedZerji morajo torej spremeniti izhodisce svo-
jega pogleda na informatiko, saj podpirajo vse prevec
projektov rasti (razvoj izdelka, osvajanja trzis¢a, inves-
ticije v proizvodnjo, poslovne integracije, zasledovan-
je kazalnikov povecanja prodaje) in premalo projektov
razvoja (usposabljanje kadrov, reinZeniring, informati-
zacija, spodbujanje inovativnosti). Zato je poleg infra-
strukturnih projektov se vedno vecina IT projektov tipa
ERP (Enterprise Resource Planning — nacrtovanje virov
podjetja). Ti pa podjetjem le stezka zagotavljajo kaksno
konkurenc¢no prednost, ker vsebujejo enake in po-
dobne funkcionalnosti, ker ERP projekti ne posegajo na
podrocje nacrtovanja strategij in njihovega spremljanja
ter na podrocje razpoznavanja virov, Ki so potrebni za
njihovo uc¢inkovito uresni¢evanje. MenedZerji bi se
morali zavedati, da podjetja danes le stezka konkurira-
jo s klasi¢nimi metodami, kot so ekonomija obsega,
zniZevanje stroskov, povecevanje produktivnosti. Da-
nes so konkurenéna tista podjetja, ki so ucinkovita pri
dodajanju nove vrednosti na podlagi znanja in splo$ne
inovativnosti. To pa pomeni, da bi morali podpirati
tudi drugacne vrste IT projektov, ki prav tako oziroma
Se bolj podpirajo uspesnost poslovanja, kot na primer
podrodje poslovne inteligence, CRM (Customer Rela-
tionship Management — upravljanje odnosov s stranka-
mi) in HRM (Human Resource Management — uprav-
ljanje cloveskih virov) ter posebnih tako imenovanih 'kil-
ler application' za pridobivanje konkurenénih prednosti.
To so tiste aplikacije, ki Se niso splosno razsirjene, hkra-
ti pa bistveno vplivajo na poslovne procese znotraj pod-
jetja ali na njihovo komuniciranje z okoljem, na primer
na prodajne poti. TakSen pristop je pogojen predvsem
z osredotocenostjo menedzmenta na izdelke in/ali pro-
cese, namesto na ljudi in njihova znanja ter potenciale.
Premalo se zavedajo, da so ne nazadnje izdelki in procesi
samo sredstva, prek Katerih se uresnicuje inovativnost.
MenedZerji so splo$no premalo zavzeli za spre-
membe. Po eni strani zato, ker prevec ¢asa namenja-
jo operativno rutinskim zadevam, po drugi strani za-
to, ker v svojem strateSkem razmisljanju pripravijo
premalo alternativnih strategij kot mozne odgovore
na spremembe iz okolja. V kolikor informatike ne
postavljajo v svoje osnovne strategije, bi jo na ta nacin
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vkljudili prav v rezervne scenarije. Na prvi pogled bi
to lahko pomenilo stransko vlogo informatike, vendar ni
tako. Ker vemo, da so danes zares uspesna le tista pod-
jetja, ki ucinkovito vkljucujejo in izkoris¢ajo informacijs-
ko tehnologijo, bodo tista, ki tega ne pocno, slej ko prej
v tezkem polozaju, ko bodo prisiljena uporabiti alterna-
tivne scenarije. Poleg tega jim lahko hitre rezultate na-
predka in prezivetje zagotovi le informatika, ¢e bodo se-
veda na to ustrezno pripravljena in usposobljena. Zato
se informatiki ne smejo vdajati v usodo, ¢es da sami ne
morejo ni¢esar spremeniti. V kolikor bodo poznali sla-
bosti menedZerjev, jih bodo laZe razumeli, premagali in
vzpostavili mehanizme priblizevanja menedzmentu z
vztrajnim vplivanjem nanje.

1 Sklep

Kon¢ni cilj prizadevanj informatikov bi moral biti, da
bodo usposobljeni samostojno iskati poslovne prob-
leme in jih reSevati z ustvarjanjem novih priloZnosti.
Njihovo zavedanje, da brez ustreznega poslovnega
znanja in spretnosti komuniciranja ne morejo biti ena-
kovreden partner menedZmentu, jih mora motivirati
k stalnemu dodatnemu izobraZevanju in kreativnemu
razmisljanju. Le tako bodo lahko poslovno znanje
povezali z ustreznimi informacijami iz okolja ter ino-
vativno zdruzili informacijske tehnologije in infor-
macijske resitve s potrebami poslovanja svoje orga-
nizacije ter svoje zamisli z u¢inkovito komunikacijo
prenesli menedZmentu.

MenedZzerji bi morali biti pripravljeni na sprejem
teh zamisli, kot tudi biti pripravljeni nekoliko ve¢ tve-
gati. Stojijo namre¢ pred priloZznostjo, da z vklju-
¢evanjem informatikov, ki imajo ustrezna poslovna in

informacijska znanja, ki so inovativno naravnani in
sprejemajo kulturo organizacije, ki temelji na sodelo-
vanju in timskem delu, lahko zdruzijo ali vsaj zbliZajo
(informacijsko) tehnologijo in ravnanje z ljudmi z
namenom, da bi organizacija usmerjeno sprostila po-
tenciale vseh svojih zaposlenih, s ¢imer bo pridobila
tisto posebno mo¢, Ki ji bo prinesla prednost na
konkurenénem trgu. MenedZerji bi morali biti sposob-
ni, ko zaznajo priloZnost in pravi trenutek, da nastopi-
jo kot sintetizatorji, ki zdruZujejo vse vire in zmoz-
nosti organizacije. Zaznati bi morali novo vlogo infor-
matike, ki ni ve¢ v storitveno podporni funkciji ali v
vlogi obdelovalca podatkov, temve¢ v vlogi aktivne-
ga oblikovanja strategije organizacije. Informatiko bi
morali vkljuciti v svoje poslovne izzive,

Obojim pa bi moralo biti jasno, da intenzivno pri-
blizevanje informatike in menedZmenta ni le poslov-
na nujnost, temve¢ tudi edina logi¢na pot vsake orga-
nizacije v informacijski dobi.
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Ales Stempihar, univ. dipl. ing. rag., ekon,, zasebni raziskavalec, predstavlja zanimivo meganico prakticnih in teoretitnih znanj na podrotju informatike
in poslovanja podietij. Ze v &asu rednega Studija je zdruZeval ratunalniska (Fakulteta za ratunalni&tvo in informatiko) s poslovnimi znanii (Ekanomska
fakulteta), kar na podiagi stalnega nsebnega izobraZevanja in raziskovalnega dela izvaja 8e danes. Od leta 1997 ima status zasebnega raziskovalca
na podrotju nacrtovanja in izvedbe ragunalniskih informacijskih sistemov. Na podlagi v praksi prilagojene in preizkugene projektne metodologije, ki jo
je nadgradil z znanji projektnega menedZmenta, je do sedaj vodil in sodeloval v vet kot petdesetih informacijskih projektih v malih, srednjih in vegjih
slovenskih podjetjih. V zadnjem €asu se v okviru tima AskIT ukvarja predvsem z usmerjanjem informacijske tehnologije v poslovne izzive podietij, pri
temer najveji poudarek daje graditvi partnerskega odnosa med narocniki in informacijskimi izvajalci.

AskIT ZA ODGOVORE

ASKIT®

with ittitude®

fel: +186 (4) 24 44 741

gsm: 386 (41) 639 007
o-post: info@askitsi

weh:  hapiiiwwew askit.si

Zakaj je potrebno razpoznati poslovno informacijske potrebe?
Kakeo izpeljati izbor IT reditev in izbrati najboljdega ponudnika?
Kje se skrivajo pastl v informacijskih pogodbah?

Kako se pripraviti in optimalno jzvesti IT projekt?

Kako zgraditl uéinkovit skupen tim narofnika in izvajalca?

Kako uskladiti pesiovno In IT strategijo?

AskIT je tim neodvisnih visoko kvalificiranih strokovnjakov z dolgoletna praksa,
usmerjeno v soZitje informacijske tehnologije In poslovnih izzivoy.

2005 - Slevilka 4 - letnik X1

INFORMATIKA 205

UPDRABHNA



