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FOKUS

Naj bo naš PC … 
mini!

DOSJE

Do zadnje  
kaplje
Zgodb o težavah s poceni brizgalnimi tiskalniki 
ne manjka. Cene tiska so res astronomske, a 
zarot za tem ni, ker niso potrebne. Že brez njih 
proizvajalci zaslužijo dovolj.

NOVE TEHNOLOGIJE

S telefonom  
na pot
Osebna izkaznica ali potni list na telefonu je 
všečna ideja, navsezadnje smo na ta način 
že vajeni uporabljati mobilne vstopnice ali 
vstopne kartone za letalo. Evropa je zagnala 
mega projekt, s katerim naj bi do leta 2026 
prestopali meje brez plastičnih dokumentov.

NOVEMBER   
2023

Potrebujemo računalnik. 
Mac ali PC? Namizni ali prenosni? Kaj pa, če bi se od-

ločili za mini PC? Kakšne so možnosti za nakup, kaj se iz-
plača kupiti? Ga je bolje naročiti prek interneta ali pre-
prosto oditi v dobro založeno trgovino?

 28 So namizni računalniki dražji?
 29 Kako mini PC hladiti?
 30 Kupiti v poslovalnici ali prek spleta?
 31 Kako dolgo traja dostava?
 32 Koliko in katere monitorje lahko priklopimo?
 34 Malček, hiter kot blisk!
 35 Priklop zunanje antene
 35 Aluminijasto ohišje namesto ventilatorja
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prašanje iz naslova ni 
provokacija, je čista re-
alnost za vsa podjetja, ki 

želijo implementirati orodja za 
poslovno analitiko in inteligen-
co, skratka vsa, ki želijo iz podat-
kov, ki jih zbirajo in hranijo, izti-
sniti več vrednosti. Pogosto spre-
gledano dejstvo je namreč, da 
vaši podatki ne bodo spregovori-
li, če jim ne boste zastavili pravih 
vprašanj.

V današnji izjemno konku-
renčni digitalni dobi sta posta-
vljanje pravih vprašanj za ana-
lizo podatkov in kritično razmi-
šljanje bistvenega pomena za 
stalno rast in razvoj poslovanja. 
Ni pomembno le zbrati obstoječe 
informacije o poslovanju, tem-
več morate razmisliti tudi o tem, 
kako podatke pripraviti, da iz 
njih pridobite čim bolj dragocene 
vpoglede. Ob neskončni poplavi 
podatkov, ki jih je treba preseja-
ti in urediti, da bodo primerni za 
analizo, to ni vedno enostavna 

naloga. Podjetja lahko porabijo 
na tisoče in celo milijone evrov 
za zbiranje, obdelavo in anali-
ziranje informacij z različnimi 
orodji za analizo podatkov, ven-
dar mnogim ne uspe, ko je treba 
te podatke dejansko uporabiti – 
za koristi in dobiček.

Postavljanje pravih vprašanj 
ni pomembno zgolj za analizo, 
temveč tudi za interpretacijo po-
datkov. Tega nikar ne pozabite. 
Kadar je število vprašanj, ki jih 
lahko zastavite podatkom, neo-
mejeno, čas in sredstva za iska-
nje odgovorov pa omejena, po-
trebujete strategijo, kako poizve-
dovati po podatkih, da pridobite 
pomembne vpoglede. Zagotovo 
ste že slišali frazo, da ni neumne-
ga vprašanja, vendar pa so v ana-
litiki nekatera vprašanja lahko 
slabo zastavljena (formulirana), 
nepremišljena ali celo napačno 
zastavljena. Posledice so hude. 
»Neprava« vprašanja lahko pri-
vedejo do dragih in dolgotrajnih 

ekspedicij v podatke, ki ne prine-
sejo nobenih uporabnih vpogle-
dov.

Francoski filozof Voltaire je že 
davno tega dejal: »Človeka sodi-
te po njegovih vprašanjih in ne 
po njegovih odgovorih.« Enak 
nasvet lahko dam podjetjem, ki 
se spogledujejo z analitiko. Pod-
jetja, ki imajo težave s pridobiva-
njem pomembnih vpogledov iz 
svojih podatkov, pogosto ne po-
stavljajo pravih vprašanj. Bolj-
ša kot bo kakovost vaših vpra-
šanj, bolj dragocena bodo vaša 
spoznanja. Že priprava na zasta-
vljanje vprašanj je ključni dejav-
nik uspeha za učinkovito poizve-
dovanje po podatkih in odkriva-
nje pomembnih vpogledov. Kje 
so še/-le vsa druga orodja za zbi-
ranje, čiščenje, plemenitenje … 
podatkov.

Za postavljanje pravih vpra-
šanj pa potrebujete načrt, zgolj 
radovednost v svetu analitike ni 
dovolj. Če vstopite v podatkovni 

labirint brez ustrezne priprave, 
se zlahka izgubite v procesu ana-
lize in se iz njega ne vrnete z dra-
gocenimi spoznanji. Zgolj s stro-
ški. Kaj torej potrebujete? Na 
kratko, štiri stvari. Najprej mo-
rate jasno definirati problem ozi-
roma izziv, ki ga vaše občinstvo 
(občinstvo je v tem primeru lah-
ko oddelek v podjetju ali pa sku-
pina kupcev) ali vi rešuje/-te. 
Bolje kot razumete težavo in nje-
ne posledice, bolje ste pripravlje-
ni na iskanje morebitnih vzrokov 
in rešitev, v nasprotnem primeru 
lahko brezciljno tavate med po-
datki. Postavite si tudi cilj – ta je 
lahko konkreten, strateški ali pa 
opisen, pomembno je, da prepo-
znate vrzel, ki zeva na poti do ci-
lja. Tako ste že bliže temu, da 
postavite konkretno in uporab-
no vprašanje. Nikar pa ne poza-
bite na zadnjo stvar – meritve in 
ključne metrike uspeha, saj boste 
z njimi preverili, kako uporabni 
so odgovori na vaša vprašanja. 

Znate postavljati  
prava vprašanja?
MIRAN VARGA
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edtem ko nekatera pod-
jetja gradijo celotne po-
slovne modele na podat-

kih, druga redno zajemajo, shra-
njujejo in analizirajo ogromne 
količine podatkov za oblikova-
nje prepričljivih vzorcev, prido-
bivanje vpogledov, napovedova-
nje poslovnih rezultatov, izbolj-
ševanje izdelkov/storitev, slede-
nje vedenju potrošnikov in/ali 
izboljšanje interakcije s stranka-
mi. Gartner je ugotovil, da imajo 
podjetja vedno raje odločanje na 
podlagi podatkov kot odločanje 
na podlagi intuicije, kar verjetno 
pojasnjuje, zakaj trg podatkovne 
analitike raste s skoraj 30-odsto-
tno letno stopnjo rasti. Kako ji to 
uspeva?

Za širše sprejemanje analiti-
ke v podjetjih ima velike zasluge 
njena demokratizacija, saj posta-
ja vse lažja za uporabo – nekate-
ra orodja so že na ravni glasov-
nih poizvedb, ko zaposleni vpra-
ša orodje podobno, kot bi vprašal 
sodelavca. A za kaj takega je mo-
ralo najprej dozoreti širše podro-
čje rabe in analize podatkov. Da-
nes sta poslovna analitika in po-
slovna inteligenca že vseprisotni 
v vseh večjih panogah gospodar-
stva. Povpraševanje po vpogle-
dih v podatke je in bo še naprej 
izziv za vodje analitike, da bodo 
analitiko omogočili čim širšemu 
naboru zaposlenih – ta ni več re-
zervirana za vodstvo in vodje po-
sameznih oddelkov. Povpraševa-
nje po poslovni inteligenci (BI) 
in situacijskem zavedanju se še 
naprej povečuje, s tem pa pospe-
šuje tudi uvajanje analitike v po-
slovna okolja.

V praksi je samopostrežni ali 
demokratizirani analitični mo-
del je še vedno sveti gral, h kate-
remu stremijo podatkovni stro-
kovnjaki. Skorajda vsi ponudni-
ki analitičnih rešitev navajajo, 

da omogočajo samopostrežni-
štvo, a le v redkih podjetjih je 
dejansko tako, da znajo zapo-
sleni kar sami poiskati odgovo-
re na svoja vprašanja. Morebiti 
sploh ne znajo postaviti pravih 
vprašanj? Pa tudi sicer je model, 
kjer bi imeli vsi oddelki podjetja 
(tudi netehnični) dostop do po-
datkov in inteligentnih vpogle-
dov, težko vzpostaviti in uvesti 
v praksi. Rešitve vsekakor ob-
stajajo. Arhitekture in storitve 
v oblaku, analitične platforme 
na zahtevo in podobne rešitve 
se še naprej razvijajo in zagota-
vljajo analitične funkcionalnosti 
malodane vsem poslovnim upo-
rabnikom. Čeprav so lahko stro-
ški za izvajanje analitike v veli-
kem obsegu in za vse v podje-
tju zastrašujoči, pa jih rezulta-
ti lahko mimogrede upraviči-
jo. Koliko je v očeh podjetja vre-
dno to, da stranki vedno ponu-
di pravi odgovor, s čimer jo pre-
priča, da ostane ali kupi nekaj 

novega/dodatnega? Že to je iz-
jemna konkurenčna prednost …

Kje so podjetja danes, kako so-
bivajo z analitiko? Zdi se, da jo 
komaj dobro »otipavajo«, le red-
ka med njimi pa jo resnično ra-
zumejo in izkoriščajo. Pogloblje-
no se z njo ukvarjajo predvsem 
velika podjetja, ki imajo na voljo 
veliko sredstev, pa četudi tega ne 
počno na najbolj pravilen način. 
Gartner ugotavlja, da večina veli-

kih podjetij uporablja več kot eno 
analitično orodje in orodje BI, še 
več, 60 odstotkov podjetij naj bi 
uporabljalo analitične tehnolo-
gije, ki so sestavljive. Z drugimi 
besedami, podjetja želijo zdru-
žiti posamezne komponente ali 
funkcionalnosti iz več analitičnih 
rešitev, da bi zgradila poslovne 
aplikacije, ki zagotavljajo boga-
tejši vpogled v njihove podatke. 

Kaj nam to pove? Da idealne 
analitične rešitve še ni na spre-
gled? Zelo verjetno. A tudi to, da 
si podjetja ne želijo univerzalnih 
analitičnih rešitev, saj je z njimi 
težje doseči konkurenčno pred-
nost (ko jih enkrat uporablja ve-
čina podjetij v panogi). Toda ta 
»večorodni« pristop se vendar-
le zdi zgrešen, posebej če se šte-
vilo orodij meri z več prsti, kot 
jih premore ena roka. Podvaja-

nje naporov za pripravo analiz in 
podatkov je namreč v dobi mno-
žičnih podatkov izjemno »drag 
špas«.

Analitika postaja storitev

Inovacije na področju poslov-
ne analitike prinašajo nove iz-
zive na poti do zrelosti. A nekaj 
je že jasno – prihodnost poslov-
ne analitike predstavljajo oblak 

Brez analitike  
nam poslovati ni
Prav nobenega dvoma ni: podatki so danes eden 
najdragocenejših virov slehernega podjetja. Če jih le 
zna izkoristiti. Tu pa na sceno stopi analitika. 
Miran Varga

M

t Čeprav so stroški izvajanja 
analitike za vse v podjetju 
zastrašujoči, pa jih rezultati 
lahko mimogrede upravičijo.

41 Telemach 5G
Pametni telefoni, ki jih 
mobilni operater prodaja 
pod svojo blagovno 
znamko, niso novost. Že 
pred davnimi leti je take 
telefone prodajal Telekom 
Slovenije, v zadnjem času 
se temu bolj posveča A1, na 
ta vlak pa je ravnokar stopil 
tudi Telemach.




