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Agenda

Cilji
v Nabor
priloZnosti
v' Odpiranje tem
v Razumevanje
v’ Motiviranje

Izzivi poslovnih nosilcev in IT
Temeljni koncepti in modeli

Zasnova projekta - POTREBE
Poslovna analiza - ZAHTEVE
Design projekta - naért RESITVE
Izvedba - razvoj RESITVE
Uvedba / Go Live - SPREMEMBA

Manifesto poslovnega IT-jevca
Q&A




1.1. I1zzivi poslovnega dela (odlocevalcev)
1.2. 1zzivi IT
1.3. Izzivi poslovnega dela - IT

1.4. Obvladovanje izzivov




1.1. Izzivi poslovnega dela (poslovnih odlocevalcev)

* Ne znajo tocno povedati, kaj bi ¢« Nimajo dovolj analitichega znanja.
radi. Pogled iz svoje funkcije. Predpostavijo, da jih vsak razume.

* Povedo prepozno. Ne dajo « OsredotocCeni predvsem na dnevne
informacij pravocasno ali ne probleme, manj naprej. Ne vidijo celote.
dajo vseh informacij. Ne vidijo, kako bo nekaj vplivalo nanje.

« Zasedenost svojih ljudi. « Imajo prav tako prevec zadolzitev.

« Obvladovanje stroskov. « Pod pritiskom vodstva.

- Nemotivirani za spremembe. <« Spremembe jemljejo Cas in stabilnost.

- Uvedba IT reSitev prinasa « Imajo take izkusnje ali sliSijo to od
tezave in krade cas. drugih.

Odgovornost prenesejo na IT!
Vidijo KAJ pred ZAKAJ. IT resitve vidijo tehnolosko.




1.2. 1zzivi IT

 Percepcija vodstev — IT dodelivlogo < Dodelitevtehnoloske in's tem
Izvajalca in ne so-odlocCevalca. izvedbene vloge.

» Tehnoloska usmerjenost. » Dana vloga. Inzenirski mindset.
Usmerjenost v IT resitve. Svet v katerem zivi 90% casa.

* Vse hitrejSi tehnoloski napredek. « Potrebno vedno vec Casa za
Pomanjkanje Casa. osnovni strokovni napredek..

 Stroskovni pritiski.  Zaradi izziva poslovnih nosilcev.

IT odgovornost sprejme!
Mu ne preostane drugega.
(Sicer vC€asih res tudi zaradi svojih interesov.)

I MBA



1.3. Izzivi poslovne funkgcije - IT

LoCene strategije (poslovnain IT / digital).

Poslovni vs inzenirski mindset

Okvirno razmisljanje - biti povsem dorecen (0,1)
Nedefinirani in nedogovorjeni prelomi odgovornosti.

Usmerjenost v resitev (KAJ) pred potrebo (ZAKAJ)

Pogosto skupni prenos odgovornosti na zunanji IT.

Napacno razdeljena odgovornost!
Projekti trajajo dlje in prinesejo manj koristi kot bi lahko.

I MBA



1.4. Obvladovanje izzivov — zacnimo pri sebi - dobro je govoriti oba jezika

10 things CIOs wish they knew
from the start

Feature

22202 - 7 I's not (just) about tech

ClOs were at pains to stress they sometimes overly focused on
the tech aspects of the job.

Richard Steward, CTO of UAE real estate company Nakheel|,
offered a simple formula. “Think and talk business first,
technology second,” he says. “There are thousands of
technology investments that can be applied to improve a
business, but to make the right decisions, you need to
understand what your business really needs next and get
aligned with your CXO colleagues on that.”

10 things CIOs wish they knew from the start | CIO .'BA®

“Make a concerted effort to meet the business stakeholders on
day one,” he says. “Show them you aren’t just a techie but
someone who can make technology work for them. Read the
business strategy, understand it, and make it your mission to
help deliver it. Focus on how technology can work better for
external and internal customers.”



https://www.cio.com/article/464524/10-things-cios-wish-they-knew-from-the-start.html?lb_email=64495d3ab64282a3ea8adea0386dfc76&campaign_id=2764&program_id=733&utm_source=fecm&utm_medium=email&utm_campaign=CIO_US_B2B_Leader_Newsletter&utm_date=Wed%20Mar%2022%2014:57:42%20MDT%202023

1.4. Obvladovanje izzivov - Formula zaupanja

strokovnost * zanesljivost * transparentnost

ZAUPANIE = mmmmmmmmm e

lastni interesi

competency * reliability * transparency

own interests

4 benefits
£




1.4. Obvladovanje izzivov - najprej en korak v pravo smer

’{o@ .“ Delta Effect
N

The ‘better-
You are here vector’ .- A
Today’s
version of
‘perfect future’

d —next small
changes

I

A —change

already
SIX OR NINE? MOST OF THE DISCUSSIONS THAT WE HAVE EVERY DAY. happenlng ACN ) §fW9 rk
We see the world as Prvi korak na poti sprememb je najteZji, zato
we are, not as it is. naj ne bo prevelik in naj bo najprej en sam.
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1.4. Obvladovanje izzivov - Aktivno poslusanje

3. PARAPHRASE/ PROVIDE FEEDBACK

Part ey Lndeang.
; o use phrases like, "Wha
4 STEPS TO ACTIVE e empathize - hearyou sayingis. "it sounds

L l STE N I N G Mnd “it must be so exciting..."

Active listening is keyto.getting the best quality and

mfﬂi@m highest quantity ef information to add to the
L

4. RESPOND APPROPRIATELY

information pool

” Encourage respect and understanding with the wording you use.
1. FOCUS Add information if you have information to add.
Listen and watch for clues Avoid distractions like a _ _
to identify the meaning mobile phone, computer leadershiphooligans.com
behind the words PRI\ screen or mentally

. . enta ] v . .
@d'se“g;‘c?g??e‘;’po,:;‘e Abau Aktivno poslusanje je praksa priprave na
poslusanje, opazovanje, katera verbalna in neverbalna
sporocCila se posiljajo, in nato zagotavljanje ustrezne
' atcorrespond  expressions. Be aware of head povratne informacije zaradi izkazovanja pozornosti
emotionally. Head nodding and nodding might indicate you're na predstavljeno sporoéilo Ta Obllka posluéanja

verbal cues like 'uh, huh' let the in agréement even if it was

speaker know you are listening meant only to indicate izraza medsebojno razumevanje med govorcem in
and engaged. comprehension. -
poslusalcem.

https://www.verywellmind.com/what-is-active-
listening-3024343

O.

2. MIRRO

Use approgriate facial Av( -o dramatic
expressions t




e
1.4. Obvladovanje izzivov - Kiplingova in Sokratova vprasanja/dialog

How? What?

Who? Where?

Kipling Questiong

Why? When?

I keep six honest serving men

(They taught me all I knew);

Their names are What and Why and When
And How and Where and Who.

https://changingminds.org/techniques/questio
ning/kipling_questions.htm

THE 6 TYPES OF
SOCRATIC QUESTIONS -

Socratic questions can be used in influencing, leading and
coaching to stimulate critical thinking

CLARIFYING THINKING &
UNDERSTANDING

Can you give me an exa

Are you saying ... ?
What is the problem you are trying to solve?

CHALLENGING
ASSUMPTIONS

Is that always the case?

Are you assuming ... ?

How could you verify or disprove that?
What would happen if ... ?

EXAMINING EVIDENCE &
RATIONALE

Why do you say that?
How do you know?

Why?

What evidence is there that supports... 7

CONSIDERING ALTERNATIVE
PERSPECTIVES

Are there any alternatives?

What is the other side of the argument?

What makes your viewpoint better?

Who would be affected and what would they think?

CONSIDERING IMPLICATIONS
& CONSEQUENCES

What are the implications/consequences of ... ?
How does that offect ... ?

What if you are wrong?

What does our experience tell us will happen?

META QUESTIONS

Why do you think | asked that question?
What does ... mean?

What is the point of the question?

What else might | ask?

FOR MORE INFORMATION VISIT WWW.JAMESBOWMAN.ME

THE 5 STAGES OF THE
SOCRATIC DIALOG

1. WONDER

Receive what the cther person
haa to say, Esten to their view
ar prémise,

2. REFLECT

Surn up the person's viewpoint and clarify
your ursderstinding of what you have beard.

3. REFINE AND CROSS-EXAMINE
@ Ak the person to provade evidence that
s 1 supporis their view, Discover the thoughts,

assumptions and facts underlying thelr

beliefs, Challenge these assumptions to
test thelr validiny.

4. RESTATE

Note thee new assumption resulting
fram kv inguiry,

5. REPEAT

Start back ot the beginning with the new Ssumpliong.
Thid pradeis helpd dilll dewn to the fore iBdusd B drrive
&t the bedt verison of whatever you'né looking bor.

https://management30.com/blog
/socratic-dialog-method/

https://www.jamesbowman.me/
post/socratic-questions/



https://changingminds.org/techniques/questioning/kipling_questions.htm
https://changingminds.org/techniques/questioning/kipling_questions.htm
https://www.jamesbowman.me/post/socratic-questions/
https://www.jamesbowman.me/post/socratic-questions/
https://management30.com/blog/socratic-dialog-method/
https://management30.com/blog/socratic-dialog-method/

2. Temeljni 2.1. BACCM
koncepti in
modeli

2.2. PCT

2.3. ADKAR

2.4. JTD (job to be done)

2.5. Razlika IT - digital projekti




2.1. BACCM -

The Business

Analysis

Core
Concept
Model™

the practice of A
- S

enabling change
iInanorganizational context
by defining needs ‘

and recommending solutions P
that deliver value

to stakeholders I

https://www.iiba.org/professional-development/knowledge-centre/ba-connection/baccm-overview---the-core-

concepts-business-analysis-core-concept-model

https://www.iiba.org/professional-development/knowledge-centre/ba-connection/creating-the-baccm-business-

analysis-core-concept-model/?gclid=EAIalQobChMIjaGmw4ns QIVOIXoCR1ISNAMFEAAYASAAEgKAOfD BwE

WBA


https://www.iiba.org/professional-development/knowledge-centre/ba-connection/creating-the-baccm-business-analysis-core-concept-model/?gclid=EAIaIQobChMIjaGmw4ns_QIVOIxoCR1SNAmFEAAYASAAEgKAOfD_BwE
https://www.iiba.org/professional-development/knowledge-centre/ba-connection/creating-the-baccm-business-analysis-core-concept-model/?gclid=EAIaIQobChMIjaGmw4ns_QIVOIxoCR1SNAmFEAAYASAAEgKAOfD_BwE
https://www.iiba.org/professional-development/knowledge-centre/ba-connection/creating-the-baccm-business-analysis-core-concept-model/?gclid=EAIaIQobChMIjaGmw4ns_QIVOIxoCR1SNAmFEAAYASAAEgKAOfD_BwE
https://www.iiba.org/professional-development/knowledge-centre/ba-connection/creating-the-baccm-business-analysis-core-concept-model/?gclid=EAIaIQobChMIjaGmw4ns_QIVOIxoCR1SNAmFEAAYASAAEgKAOfD_BwE

2.1. BACCM in povezava z izzivi (1.1. - 1.3.)

pogojujejo resitev

Potreba N riEea
Problem ali motivi rajo
PriloZnost spremembe
omejevanje

poslovnih
tveganj

Delezniki
kdo vse
je povezan
S potrebo/
spremembo

dajejo buy-in

Vrednost
Dodana vrednost
Zza vsakega deleZnika



4 p
Vodenje in usmerjanje
Odloditve in aktivnosti

4 N\
Razlog za premembo

Definirane koristi in cilji

jekta, KPI o—
22 PCT = N projeta ¢ Leadership/ S g

Sponsorship

4 § )
Cloveska stran

Individualna in organizacijska
Vkljuci, sprejmi, uporabljaj

Prosci

Tehnicna stran
Cas, strosek, obseg

C h a n g e Nacrtuj, razvij, dostavi

\.

. J

Triangle

success

Project Change

Prasci Management Managementﬁm




Prosci

PEOPLE. CHANGE. RESULTS™

2.3. ADKAR A&A&

ADKAR element: Definicija: Kaj sli$imo: Sprodilci

Zakaj je sprememba
potrebna

Zakaj!
Zakaj sedaj?
Kaj se zgodi, ée ne?

A) Zavedanje “Razumem zakaj...”

Da podpremo » ..
% 1 podprem . Odloéil sem se, WIIFM
D) Zelja sprememboin v njej Osebni motivatorii

SDdE]UjEmD da... Organizacijski motivatoriji

Kaj rabim vedeti prej

K Znanje Kako se spremeniti “Vem kako...” Kaj rabim vedeti med
Kaj rabim vedeti potem

Da dE|UjE‘F‘l‘I,"rSE Velikost razkoraka K —A
A) Zmoznost obnasam/uporabim “Zmorem...” Ovire, zmogljivost
Znanje Vaja, coaching
Mehanizmi

Da se sprememba

R) Utrditev obdrs

“Nadaljeval bom...” Meritve
Vrdrinost spremembe

WBA




2.3. ADKAR in delezniki

Vioge, ki naslavljajo ljudi Vloge, ki omogocajo spremembo

» Zagotovistrukturoin namen

i * Avtoritetaza spremembo spremembe
* Izpolnjuje tri vioge: (ABCs) * Omogocain opolnomodi druge vlioge
+ Aktiven in viden ves cas projekta - * Sodeluje pri enotnem pristopu k
SpOﬂZOI’ * Gradi sponzorsko koalicijoz drugimi VOd]a sprememebi s projektnimi vodii

manageriji sprememb

Komunicira direktno z zaposlenimi

* Dizajnira, razvija in dostavi tehnicno
resitev z mislijo na cilje spremembe, ki
vkljucujejo tudi sprejetje in uporabo
resitve s strani uporabnikov/

* Podpiradirektno podrejene pri
prehodu skozi spremembo

* |zpolnjuje 5 klju¢nih nalog: (CLARC)

* Komunicira Pro jektni prejemnikov resitve.
*  Povezuje ; " LI :
o Bagavatin vod E Sodeluje pri enotnem pristopu k

«  Upravlja odpor spremembiz vodjo sprememb.

* Trenira

MBA




Poslovni odlocCevalci Vsaka (IT) reSitev bi
kot vasi notranji kupci morala upostevati

\

JOBS
TO BE

2.4. JTD -
Job

llllllllllllllll

to be done

ANTHONY W. ULWICK

et B AIIE EHIDYWEL SV

———T
o o o Denaing o pe—
-

of s, 0 4 -

oy b

G Strategyzer
v ‘s https://jobs-to-be-done.com/jobs- https://www.strategyzer.com/
(VeC metodologlj) to-be-done-a-framework-for- blto,/the-high-value%\(/:ustomer-
customer-needs-c883cbf61c90 jobs-you-need-to-focus-on

People don’t simply buy products or services, they
‘hire’ them to make progress in specific
circumstances. #JobsToBeDone ﬁm



https://jobs-to-be-done.com/jobs-to-be-done-a-framework-for-customer-needs-c883cbf61c90
https://jobs-to-be-done.com/jobs-to-be-done-a-framework-for-customer-needs-c883cbf61c90
https://jobs-to-be-done.com/jobs-to-be-done-a-framework-for-customer-needs-c883cbf61c90

2.5. Razlika
IT - digital
projekti

Poslovanje

<

klasicni

>

IT projekti

Tehnologije




3.-17.
Zivljenjski
cikel projekta

. Zasnhova projekta - POTREBE

. Poslovna analiza - ZAHTEVE

. Design projekta - naért RESITVE
. Izvedba - razvoj/impl. RESITVE
. Uvedba / Go Live - SPREMEMBA

N 6N O AW




1.4. Obvladovanje izzivov - Razdelitev odgovornosti 2- IT (tehnolosk) projekti
b. Digital (poslovni) projekti

Zasnova projekta (POTREBE) oo —I?;Zlovnilodlqéevel\_le_ﬁ
a. CIO - npr. neprekinjeno poslovanje, PM f,‘;ﬁ;ﬁﬂ{ﬁi“j‘oﬁ}a
PO — npr. CRM, MES, BI CM - change manager

b. CIO — npr. kibernetska varnost VEND - IT dobavitel;

CEO, PO (+BA) — npr. digitalni

marketing, dvig Cx, Al - odlocCitve Izvedba (delujo¢a RESITEV)

a. CIO+PM+BA+PO

Poslovna analiza (ZAHTEVE) b. PO+ PM + BA + VEND + CM + CIO
a. CIO+BA+PO
b. PO +BA+CIO Uvedba (SPREMEMBA)
. ) o a. CIO+CM+VEND + BA + PO + PM
Nacrt / design RESITVE b. PO+ CM + BA + CIO + VEND + PM

a. CIO+ VEND + BA
b. PO+BA+ CM+ VEND + CIO

I MBA



3. Zasnova
projekta -
POTREBE

3.1. Vrste potreb

3.2. Pogled od zunaj na noter: PESTLE:
primerjava s konkurenti; Kaj pravijo KUPCI

3.3. Poslovanje: OdlocCitve — rezultati (KPI)

3.4. Poslovanje: Predvidevanje bodocih
sprememb in nevtraliziranje (PROSCI, Kotter)

3.5. Koncept: CIM, CX, procesne kriticne
toCke - toCke potenciala izboljSav

3.6. Kompetence: Kriticnho in Sistemsko
razmisljanje, Poslovna analiza, Aktivno poslusanje

3.7. Tehnika: Intervjuji (postavljanje vprasanj)
3.8. Tehnika: Root cause analiza

WBA
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3.1. Vrste potreb * trendi

potrebe kupcev -> kreiranje vrednosti za kupce

pogojujejo resitev - Strateéke UsmeritVe

motivirajo
spremembe

pred/odgovor na konkurenco
A dvig ugleda (branding)
poslovne tezave, problemi, izzivi

= nove poslovne priloZnost

= omejitev poslovnih in operativnih tvegan;j
Vrednost izhaja = zakonodajne spremembe
1z potrebe In = procesi nenehnih izbolj$av in
ne iZ I‘eéitve ' optimizacije (virov, projektov, procesov, ....)

= potrebe druzbe
(razvoj, kultura, identiteta,...)

= potrebe posameznikov ®
IIBN



3.2. Pogled od zunaj na noter - PESTLE, kaj pravijo (pravi) kupci
R:Iitical Ecnnnmic

- WHAT 0

SUSTOME

= Political Stability » Economic Growth
+ Corruption * |nterest Rates g Y7
» Foreign Trade Policy = Inflation A ) i
* Tax Palicy # Disposable Income af
* Funding Grants Consumers
# Labour Costs
&§ SALUS
I E , Potreba — kaj si Zeli kupec, dobavitel;
echnological nvironmental ©
s Emerging Technologies * Climate Zanesljivost, strokovnost , dobro organiziranost, odzivnost, stabilnost. [v]
* Maturing Technologies » Erwvironmental Palicies v
= Copyright and Patents e Availabilivy of Inputs Farmacevtsko duso. EI
» Production and » Corporate Social Vidnost vseh potrebnih podatkov za narocanje (slab rok). Prihranek c¢asa.
Distributicn Responsibility Se: podalidan & samia. dob d odbi . ioinalne Skatl
Tl e: podaljsan cas narocanja, dobava pred odpiranjem, originalne skatle, ...

Vec kot le Zeljo po dvigu prometa z nami —zares razumeti znacilnosti in
prihodnost nasega posla -> prepoznavanje skupnih priloznosti.

https://www.youtube.com/watch?v=GFVKKTwWkANY &t=20s



https://www.youtube.com/watch?v=GFVKKTwkANY&t=20s

Andrej HoCevar
CIO - Salus, Veletrgovina, d.o.o.

3.2. Primer iz prakse - prenova ERP

Uspeli smo motivirati poslovne nosilce na vseh nivojih za
njihovo aktivno vkljucitev v projekt in vzpostavili tudi
enakopravno sodelovalni odnos z IT dobaviteljem.

To nam je uspelo s pomocjo upostevanjem IIBA poslovno analiticnih
pristopov, v okviru katerih smo:

* Povezali poslovno strategija — procesi - IT -> pokazali stratesko vlogo IT,
- Za lastnike lzdelali Business case projekta (v2 tudi po zakljucku)
* Izpostavili mnenja nasih kupcev in s tem vplivali na vodje.

* |zvedli procesne delavnice s transparentnim prikazom kriticnih tock
poslovanja in temeljnih vzrokov njihovega nastanka.

* |zdelali dokument poslovno analiticnih zahtev za RFI, RFP
in izbor najboljsega ponudnika.
* Definirali E2E testne scenarije.




3.3. Potrebe poslovnih nosilcev: odlocitve, KPI kartica

Formalizacija odloCitvenih vprasanj — kaj se
odlo¢amo (dnevno, mesecno, kvartalno)?

Kartica KPI — standardizacija kazalnikov
Navezava na BSC (finance, stranka, procesi, notranji)

Spremljava realizacije in napredka — analiza
scenarijev, moznosti detekcije izzivov (EWS)

OdlocCitve na osnovi pravih podatkov in KPI

Kategorija

e kreditna izpostavljenost

« finance

¢ likvidnostna tveganja
* ban¢ne operacije

* obrestne mere

* kapitalska ustreznost

Ime indikatorja

Opis indikatorja
Namen indikatorja
Lastnik indikatorja
Povezani indikatorji
Izracun — metrike
uporabljene v izraéunu
Formula

Trend je dober, ¢e

vrednost

Procesi, v katerih se
indikator uporablja
BSC vidik

Tip

Frekvenca merjenja:

Podatkovni vir za izracun

Ciljne vrednosti

Opombe

Vrsta in nivo (1..3) Enota Sifra indikatorja

indikator; metrika, meritev | e Stevilka
* odstotek -
%
¢ denarna
vrednost
 Cas,
koli¢ina

Opis indikatorja, formule
Kaj je cilj, namen, zakaj potrebujemo ta indikator.

za uspesnost je odgovoren: lastnik procesa
za ucinkovitost je odgovoren: vodja OF
seznam s tem indikatorjem povezanih indikatorjev

seznam metrik oz meritev uporabljenih v izracunu
formula za izracun z uporabljenimi elementi iz zgornje vrstice

raste/pada

Seznam procesov ali ime procesa

financni, vidik stranke, notranji procesni vidik, ljudje in

izobraZevanje

¢ ucinkovitost: notranja procesna ucinkovitost
obravnavanega end-to end procesa

* uspesnost: zunanja uspesnost, torej uspesnost procesnega
izhoda za stranko, trg

* operativna tveganja: indikator opredeljuje nivo operativnih

tveganj
urno, dnevno, Frekvenca dnevno, tedensko,
tedensko, porocanja: mesecno,
mesecno, Cetrtletno, letno

Cetrtletno, letno
naslovi podatkovnih virov

rdece: rumeno: zeleno:




N
3.4. Predvidevanje bodocih sprememb in nevtraliziranje

Lendersn Dvomite in razjasnite: N
.. . sustaining for

Kaj je poslovni cilj spremembe? i

Pripravite ustrezna merila za spremljanje —

napredka in dosego ciljev! ennag;ig:;gthe

) Pomagajte pri spremljanju ciljev in . Empower action

Project Change predlagajte korekcije!

Management Management

. 4. Communicate the vision
Creating the
] e . ] curs Eeased
Upaijte si izzivati slabo zamisljene climate Tor I Y IS S,

. v . .. change
spremembe In sprasujte neprijetna

vprasanja! 2. Form a powerful coalition

‘ r
Adapted from Dr John Kott K) cte r e

http://www.kotterinternational.com/our-principies/cnangesteps/cnangesteps

1. Create urgency

https://www.kotterinc.com/



https://www.kotterinc.com/

3.9. Koncept: CJM, CX, procesne kriticne tocke - tocke potenciala izboljsav

1. Pogled od zunaj, interes stranke, vrednost za o e g

Forum Social Ne:works"

stranko povezati s notranjimi procesi.

2. Boljse razumevanje zahtev (od stranke do
procesa), zakaj v resnici izvajamo doloceno
stvar —od IT do biznisa

3. “kritiCen” pogled na izzive v procesu,
moznosti izboljSav, CX, EX, LEAN, 6SIGMA...

4. Kritiche tocCke:
* Predaje
* Pravila
e Prelomi

a sicni ..
Poslovanje Tehnologije

Projektne .
e metodologije agile




3.6. Kompetence: Aktivno poslusanje, Kriticno in Sistemsko razmisljanje, Posl.Analiza /

@) 4 CRITICAL —» noo™
2 THINKING

EVALUATION 8 ;3] / \faj:}mﬂ > \

Kriticno razmisljanje je sposobnost
natanCnega preucevanja necesa, npr. tezave,
podatkov, besedila. Je tudi sposobnost presoje
oziroma vrednotenja trditev in spoznanj ter
Iskanja globlje resnice.

48 Critical Thinking Questions For Any Content Area
(teachthought.com)

https://www.youtube.com/watch?v=HnJ1bgXUnIM

TOOLS OF A SYSTEM THINKER,

B |—O | &

DISCONNCCTION ~ INTERCONNECTEDNESS LINEAR CIRCOLAR SIL0S EMERGENCE

S B0 | &

paurs WHOLLS ANALYSIS — SINTICSIS (SOLATION RELATIONSHIDS

Sistemsko razmisljanje je sposobnost
celovitega pogleda na sistem, posamezne
elemente sistema ter njihove soodvisnosti in
medsebojne vplive. Hkratno razumevanje
celote in njenih posameznih delov.

https://medium.com/disruptive-design/tools-for-

systems-thinkers-the-6-fundamental-concepts-of-

systems-thinking-379cdac3dcéa



https://medium.com/disruptive-design/tools-for-systems-thinkers-the-6-fundamental-concepts-of-systems-thinking-379cdac3dc6a
https://medium.com/disruptive-design/tools-for-systems-thinkers-the-6-fundamental-concepts-of-systems-thinking-379cdac3dc6a
https://medium.com/disruptive-design/tools-for-systems-thinkers-the-6-fundamental-concepts-of-systems-thinking-379cdac3dc6a
https://www.teachthought.com/critical-thinking/critical-thinking-questions/
https://www.teachthought.com/critical-thinking/critical-thinking-questions/
https://www.youtube.com/watch?v=HnJ1bqXUnIM
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3.7. Tehnika: Intervjuji (postavljanje vprasanj)

Intervjuji — osnova izvabljanja zahtev
Pravilno postavljanje vprasanj

Raziskovalna vprasanja
Metodoloska vprasanja
Kontrolna vprasanja

PriporoCeno se je drzati nekaterih smernic:

Razgovor je potrebno organizirati

Na razgovor se je potrebno pripraviti

Sproti zapisujmo, ali po potrebi snemajmo (redko)
Zapiske ali posnetek razgovora Cim prej uredimo
Povzetek posljemo intervjuvancu v pregled in
potrditev

* Questions have varying

* Any question can become

* Powerful open-ended

+ - Lahko odkrijemo pomembne - Cas potreben za odgovore na
informacije, ki bi nam ostale vprasanja je relativno kratek
prikrite - Omogoca nam da postavimo vec

- Obicajno pozitivho vplivajona  vprasanj in pokrijemo vec podrocij
uporabnike, saj imajo obdutek, da - Z njimi potrjujemo pravilnost
lahko odgovarjajo kot sami Zelijo  razumevanja problematike

in jim nihée ne vsiljuje odgovorov

- Odgovorina odprta vprasanjaso - Lahko se zgodi, da nam nekatere

lahko zelo dolgi in ¢asovno pomembne informacije ostanejo
potratni prikrite. Uporabnik se namre¢

- Zahtevnojih je zapisovatiin trudi, da bi nasel odgovor v enem
kasneje smiselno urediti od definiranih odgovorov

5 Why?

amounts of power

more powerful by moving up
the pyramid

/\
" Root

questions are best for
o inquiring

o deeper understanding/' 7@]@3@@&!’[@] (esim?))j

o reflective thinking

MBA




3.8. Tehnika: Analiza primarnih vzrokov (Root cause analysis)

Proces -> Kriticne toCke -> Analiza primarnega vzroka -> Ocena posledic

Neustrezna delovna
podpora (IKT) ali
okolje
41%

Primarni vzrok kriti¢nih tock

Pomanjkanje politik
in poslovnih pravil
21%

RazmerjelIT / ne T

W Vse ostale, loceno od IT

® Neustrezna delovna podpora (IKT) ali okolje

Primer

" Analiza primarnega vzrokar
v

/

Ls Pomanjkanje politik ali poslovnih pravil
. 2. Organizacija ni usklajena s procesi
- 3. Ljudje - cloveski faktor

4. Delovna navodila niso dobro definirana
' 5. Pomanjkljive meritve in kontrola

. Neprimerno delovno okolje

. Neustrezna IT podpora




4. Poslovna

4.1. Vrste zahtev (po IIBA in Info -Tech)
analiza - 4.2. Razlika potreba - zahteva - dizajn
7AHTEVE 4.3. PI’IpOI‘OéIla za Izdelavo RFI, RFP




4.1. Vrste zahtev (po |IBA

For the purposes of the BABOK® Guide, the following classification schen
describes requirements:

/ Business

* Business requirements: statements of goals, cbjectives, and cutcomes | Requirements

that describe why a change has been initiated. They can apply to the whole

of an enterprise, a business area, or a specific initiative. Why do | want it}

» Stakeholder requirements: describe the needs of stakeholders that mus
be met in order to achieve the business requirements. They ma
Orrelga-hater=eT Dusiness and solution regumemssats

solution that meets the stakeholder requirements. They provide the
appropriate level of detail to allow for the development and

implementation of the solution. Solution requirernents can be divided into Transition \ . . / S'°"f~"‘°|d°'
two sub-categories: Requirements Cyce continues until ' Requirements
. o . et f requincments are met. \ What are the needs?
» functional requirements: describe the capabilities that 2 solution \?:zi':qf,e ‘ \ i /

must have in terms of the behavicur and information that the solution
will manage, and

* non-functional requirements or quality of service requirements;
do not relate directly to the behaviour of functionality of the solugi

but rather describe conditions under which a solution mustsefhain
ective or qualities that a solution must have. Hp—4 = .
. dasicni Solution
* Transition requirements. describe the capabilities that the solution must Requirements

have and the conditions the solution must meet to facilitate transition from
the current state to the future state, but which are not needed once the
change is complete. They are differentiated from other requirements types
because they are of a temporary nature. Transition requirements address
topics such as data conversion, training, and business continuity.

What do | want?




4.1. Vrste zahtev Vir: Info-Tech

« Higher-level statements of the goals, objectives, or m
" needs of the enterprise.
> . .
g Business requirements focus on the needs of the Intended
e organization, and not the stakeholders within it. e
n
= outcomes
2
o « Statements of the needs of a particular stakeholder
" or class of stakeholders, and how that stakeholder Why it is
o will interact with a solution. needed, and
L by who
©
Q
c
é : . What is
: Solution requirements needed, and
including functional, non-functional, and how Itsb
transition going to be
achieved

« Describes the characteristics of a solution that meets business requirements and
stakeholder requirements. Functional describes the behavior and information that
the solution will manage. They describe capabilities the system will be able to
perform in terms of behaviors or operations. Non-functional represents constraints
on the ultimate solution and tends to be less negotiable.

MBA
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4.1. Vrste zahtev - matrika sledljivosti Vir: Info-Tech

A traceability matrix helps clearly connect and maintain your
requirements.

m Userstoryl.1

Business requirements describe what a company needs in order to
__ User story 1.2 achieve its goals and objectives. Solution requirements describe

requirement 1 : how those needs will be met. User stories are a way to express the
functionality that a solution will provide from the perspective of an
end user.

= Userstory 1.3

To connect business requirements to solution requirements, you
can start by identifying the specific needs that the business has and
then determining how those needs can be met through technology
or other solutions; or what the solution needs to do to meet the
User story 2.2 business need.

Business Qi
requirement _
R ccairemeniz
Stakeholder requirement 2

User story 2.1

requirement

Once you have identified the solution requirements, you can then
o User story 3.1 use those to create user stories. A user story describes a specific
piece of functionality that the solution will provide from the

Solution perspective of a user.
Tracing from User Story back up to Business Requirement is
essentialin ensuring your solutions support your organization’s
s User story 3.3 strategic vison and objectives.

MBA
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4.2. Razlika potreba - zahteva — dizajn (po IIBA BABOK)

Need: a problem, opportunity, or constraint, with
potential value to a stakeholder.

Identify and define why a change to organizational
systems or capabilities is required.

A requirement is a usable representation of a need. 7\
Requirements focus on understanding what kind of
value could be delivered if a requirement is fulfilled. \/

= trendi

= potrebe kupcev -> kreiranje vrednosti za kupce

= strates$ke usmeritve

= pred/odgovor na konkurenco

= dvi i Potreb
dvig ugleda (branding) gauene

= poslovne teZave, problemi, izzivi

eeeeeeeeee

= nove poslovne priloZnost

= omejitev poslovnih in operativnih tveganj e

= zakonodajne spremembe

= procesi nenehnih izboljSav in

ro
optimizacije (virov, projektov, procesov,..) ~ SPremembo

= potrebe druzbe
(razvoj, kultura, identiteta,...)

= potrebe posameznikov

Stakeholder
cecontovesuntl [ Requirements
itements 1t are the needs?

ves unti
are met
ion

A design is a usable representation of a solution.
Design focuses on understanding how value might be
realized by a solution If it is built.

MBA




4.3. Priporocila za izdelavo RFI, RFP

p v
n b
— )

Priporocila:
« RFI in RFP kot pomoc pri aktiviranju poslovnih nosilcev . uwi-zwatavocwmen

Al Predmet povpraievanja

3
3
e . . . i i )

« Locimo poslovno vsebino in zahteve od procedure in A2 Postopekzbora mjaca :
A.3 Pogoji sodelovanja — temeljna pricakovanja in zahteve za ponudnike in reSitve 3
pos‘to p kOV A3l Pri¢akovanja do ponudnikov 3
A4 Uporabljena metodologija dela 3
e A5 Dolotila o zaupnosti / odgovornosti 3

« LoCimo potrebe (NEED) od zahtev (REQUIREMENTS) X rost o8 .
. potrebnE dodatne informacije od ERP pondunikov 5
. . . . . . . ¢ B.1 lzjava zavezanosti ponudnika k peslovnim u€inkom 5
° Obl.l kUJemO Jasna merll.a. Za. Vred nOte nJe 9 pOkrlvanJa B.2 Izjava zavezanosti ponudnika k ravnoteZju vseh delov regitve 5
B.3 Usposobljenost ponudnika, kompetence in reference svetovalcev 5
pOt re b B.4 Stopnja ujemanja SH zahtev in ERP reditve 5
Prasimo vas, da izpolnite priloieno Excel datoteko v vseh njenih delevnih listih (vir je PoroCile Analize),
° U porabi mo procesni pogled Za arhite ktu ro Zahtev l -irn sice_r navedite ali vaga regitev pokriva (DA/ NE) navedena podroija/ vsebine (S CIM) iz zavihkov:5
. Temeljne poslovne potrebe 5

Opomba: predlagamo, da se tega lotite pravocasno, ker nekateri zavihki vsebujejo tudi veliko vrstic na

» Opisujemo od splosnega v globino atre e parebno odgovort :

B.5 \rednost ponudbe 5

 RFP — vkljuCiti vsaj 3 pomembne primere uporabe, da jih T :
lahko preverimo v predstavitvi/demo IT ponudnikov kot 1 oo predtanie ;
“hiter teSt” prvega koraka iZbire EE; :;:nﬁ;ir?:ftarjjktuminformativne ponudbe 2

« Namenimo enako Casa (zahteve vs. kriteriji uspesnosti o o .
izpolnjevanja). Ssgomarmn 3

I MBA



5.1. Kontekstni diagram

. : 5.2. Use case / User stories / Testni scenarijl
MJESNERNEVIS 5 3 EOF procesi (delavnica TO BE)

RESITVE 5.4. Pogled podatkov

5.5. Primer iz prakse: PriporocCila za SAP
Business Bleuprint

5. Design




e
5.1. Kontekstni diagram ONTESTNDAGRAN

« Opis sirse slike (konteksta)
projekta/resitve.

« Daizpostavi vse dimenzije in zameji
obseg projekta/resitve.

« Da omogoca enostavno orientacijo | .
med delezniki, reSitvami/sistemi ter korenski proces kontekst sistema
njihovo interakcijo.

« Nadzor nad predajami med delezniki
ali elementi (sistemi in integracije)

* Primeren za vse nivoje organizacije
* Enostavno razumljiv in predstavljiv
« VSecen, storytelling...




5.2. Use case / User stories / Testni scenariji

Zapis zahtev kot komplementarna oblika

funkcionalnim zahtevam. USER STORY MAPPING

Poudarek na cilju, kaj zeli uporabnik = Jeee ACTIVITIES
ve o . . . E

dosediin ne na tem, kaj naj resitev Q% TASKS /

. , A

/

omogoca.

Dodatni kriteriji prevzema (acceptance -
iteri ai - ) O =
criteria) omogotajo zelo lahko obliko testa s _

NARRATIVE
FLOW

In kontrvole dflovan.Ja?. ) | Or =
Omogoca lazjo definicijo posameznih faz s i \o ---------- i
ali korakov implementacije skozi postopno SUE M O

izgradnjo, ki ne ogroza bistva “zgodbe” DETAILS |
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5.2. Use case / User stories / Testni scenariji

* Navezava na E2E process in primer uporabe

* Preverjanje zahtev in skladnosti resSitve z
Inicialnimi zahtevami

« Odkrivanje napak ali funkcionalnih tezav

- ZmanjSanje tveganj pred samo uporabo resitve

 Preverjanje uporabniske izkusnje z namenom
boljsega UX

* Preverjanje skladnosti s standardi ali zakonodajo,
Ce so le ti kriticni za delovanje resitve

 Sledljivost napredka, kakovosti in upravljanja
projekta

« KPI kakovosti in uspesnosti realizacije zahtev




-
5.3. E2E procesi (delavnica TO BE)

« E2E proces je vsota vseh

aktivnosti/podprocesov ali opravil, ki nam | B IH ‘35?“ il :7_: o[eesa]
pomaga opisati celoten poslovno scenari St UL S S Mmoo R T
kupca (od zacetka do konCnega rezultata Teweess Sews Ten- LETE-[Fwn wnas

“successful customer outcome”).

« Od uporabniskih zgodb in pogleda stranke
(CIM) do scenarijskih korakov E2E procesa.

 Vodilo pri nadzoru izvajanja sprememb in
kontrole uspesnosti realizacije celotnega
poslovnega primera skozi procesni pogled.
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5.4. Pogled podatkov

« Azuren pogled na izvajanje in uspesnost

Vpliv operativnih teZav na izkusnjo kupca (CX) ter notranjo ucinkovitosti (Eff)

- Zgodnje opozarjanje na tezave projekta
(CMM matrika) — potrebne prave odloCitve v
pravem casu

linije

Pomembnost za izkusnjo stranke (CX)- od 1 do max 10

e Ocena vplivov sprememb (notranje, zunanje)
na elemente uspesnosti, izkusnje,
u éi n kOV itosti te r VO d e nj a WVpIiv nalog BA ali PM na kljuéne tehniéne izzive projekta

_ o . =

* Sledenje spremljanju ucCinkov in dodane @
vrednosti projekta/resitve — navezava na KPI ®—
projekta ey 1

Pomembnost za notranjo ucinkovitost (Eff} od 1 do max 10

Vplivvodje projekta PM na projekt

rametrih
. . kontra predstavitev strojne
timing testa projekive
@ neurejena
dokumentacija
projekta

Vpliv poslovnega povezovalca BA na projekt

MBA




HRASTNIK

Tomaz Skaza

CIO - Steklarna Hrastnik d.o.o.

5.9.

Primer iz prakse - projekt(i) SHine & SAP BBP
SHINE vkljucuje: ERP, MES, CRM, BI, DMS, Projekti, Vzdrzevanje

V projekte smo vkljucili poslovno analizo in s tem:

v
v
v
v
v
v

v

Kar je rezultiralo v:

jasno povezavo SHine na strateske in poslovne cilje podjetja
neprestano usmerjenost na pogled/zahteve nasih kupcev

povezavo na KPI-je na razlicnih nivojih in podrocjih

delavnice E2E procesov, modeliranje AS IS in TO BE proc. arhitekture
stalno spremljanje pokrivanja procesnih kriticnih tock in zahtev
potrjevanje resitev vodij preko njihovih in skupnih primerov uporabe,
ki so dali vpogled tudi v predvidene spremembe poslovanja (CM)
krovni SAP BBP, povezanost posameznih BBP SAP modulov.
SRR . Visja stopnja
mochi vkljucenosti najvisjega vodstva

vkljucenosti,
zelo dobri prisotnosti posl. vodij na delavnicah po\J/ezanosti
povecani medsebojni koordinaciji poslovnih s PO in VEND

nosilcev zaradi zavedanja E2E soodvisnosti
vec strokovnih ,,pritiskov® na IT ponudnike @ ®
potrjevanje zahtev in SAP BBP s strani PO. .'m




6. 1zvedba - 6.1. Razlika projektni sestanki - delovni
sestanki

EYATIINISINYS ¢ 2. Validacija in verifikacija
6.3. Priprava na go live (procesi, resSitev)
6.4. Priprava na spremembe
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6.1. Razlika projektni sestanki - delovni sestanki

Delovni sestanek Projektni sestanek

= vsebina « stanje — napredek - projektni nacrt
- specifikle odprte zadeve / issues / tveganja

» Zza posamezne clane » za vse Clane

= problem solving = project health




N
6.2. Verifikacija in Validacija

Verifikacija Validacija
= pravilnost definicije = poslovno smiselnost v dodajanju vrednosti

- slovar, zapis posebnosti ucinkovitost in uspesnost

suitable for customer needs.

- izJeme, predpostavke = poravnanost s poslovnimi potrebami
« omejitve, zamejitve « usklajenost s potrebami deleznikov
« kakovosti zapisa
Verification Validation
* Product meets the given * Product meets the customer
requirements or not ? needs or not ?
. * Internal process; Done by » External Process; Done by the
Quality control dept. customer
* Done in Control Quality Process. * Done in Validate Scope process
¢ |f product meets requirements, * Suitability to customer needs is
H ﬁ M it doesnt matter if it is not important.
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6.3. Priprava na go live (procesi, resitev)

Procesi

= opredelitev scenarijev in validacij
= vkljucitev lastnikov procesov in klju¢nih uporabnikov
= komunikacija, change management

Resitev

= testiranje, obremenitve, recovery plan
= usposabljanja, Solanja, podpora

= migracije in integracije, inicialni set-up
Spoj

= pokritost scenarijev E2E procesov

= MoSCoW kriteriji go-live L
- ROI, post Business Case o i

= IzboljSave, baza znanja ..'BA®
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6.4. Priprava na Spremembe - kaj spoh spreminjamo?

Lokacija © «—— () Procese

Placo in nagradoé@'—m/‘ O % .47 Sisteme
S\

Person’s Job You
Can Impact

Oceno uspe§nostil:l§l%( Aspects of a ,—-XOrodja

Strukturo porocanjasfe ———< [ Delovne naloge

~—r

Miselnost/Odnos/Prepricanje &« 29> ZaZeleno vedenje




/. Uvedba / Go

Live —

7.1. Utrjevanje sprememb

7.2. Spremljanje realizacije poslovnih
SPREMEMBA rezultatov (koristi) po go-live




7.1. Utrjevanje sprememb -Kje smo in kje bi bilo dobro da smo?

' Kaj bi sprememnili?

1. Zgodnejsi pricetek aktivnosti

2. Bolj specificen in ciljno
usmerjen plan

3. Ucinkovitejsa vkljucitev
deleznikov

4. Prenos lastniStva na vodstvo

© 2018 Prosci Inc., Reinforcing and Sustaining Change Outcomes

MBA




7.2. Spremljanje realizacije poslovnih rezultatov (koristi, KPI)
ZAPISNIK PROJEKTNEGA SVETA

Povzetek

Pripravana Prehodw
G o-Live Go-Live

O

Kriticne tocke in KPI so pregledani v skladu z dogovorom iz prejsnjega PS:

Kriticne tocke resene na 90%
KPI so izpolnjeni

Povzetek za vodstvo 3
H H H 1 ZAKAJ smo Sli v projekt - razlogi za projekt (Business Need 4
Poslovni primer - Skupina ) Pre’ ol za prolelt( ’
1.1 Razlog! {p9trebfa) pred |:_Jr0]ek10m . 4
Prva evalvacija za obdobje oktober 2016 - marec 2017 12 Razlogi v Casu izvedbe in evalvacije 4
a = - . 2 Cilji — vrednost projekta (Value 5
Projekt optimizacije procesov in prenove IS (ERP NAV) J projekta ( )
3 Omejitve in predpostavke 7
3.1 Omeijitev trziséa 7
22 Pred | - Lol -
Oc ial 4 Cost/ Benefit, ROIl, Payback, Dodana vrednost / zaposlenega 8
il pOtenCla 2 4.1 Stroski (COST) 8
5 4 3 2 1 4.2 Koristi (BENEFITS) 9
- 4.3 Prispevek k uresnicitvi strategije 11
Procesi 4.4 ROI (poslovno finanéna uspesnost) 12
4.5 Doba povraéila (Pay back) 12
2 = 100%| 13% 6% 42%| 23% 4.6 Dodana vrednost na zaposlenega 12
5 2 80%| 27%| 25% 6%| 38% 5 Omejevanje poslovnih tveganj 13
[
@ ’§ 60%|( 13%| 6% 6% 6 Uspesnost in uéinkovitost projekta 14
g g 40%| 27%1 13% 8% 15% 6.1 Merjeno z rezultati mednarodne Studije 14
- 6.2 Merjeno s pogodbeno definirano uspesnostjo zunanjega IT izvajalca 16
o 0 39% 0,
20%) 20% 23% 7 Podpora nadaljnjemu poslovhemu razvoju 17
8 Zakljucek — povzetek 18




8. Manifesto Naéela in principi za

poslovnega IT boljse sodelovanje s
poslovnimi nosilci!




Manifesto

poslovnega

IT-jevca

We see the world
as we are,
not as it is.

Nacela

Ne obsojaj, razumi.

Ne Cakaj, pristopi.

Ne pametuj, obCuti.

Ne govori, aktivno poslusaj.

Principi

* Gradi zaupanje.

EGO -> ECO (system).
Siri obzorja.

Pokazi vrednost - za druge.

in| LinkedIn

NHpS- WA INESAIn. Com » pulse » fEHliTy‘-DlH-DFHiI’IE-[‘JE... E

Reality and Our Brains. Part 1 - Dr. Nikolaos Dimitriadis

Ne odstranjuj samo posledic, odpravljaj vzroke.

Pokazi vrednost sebe (skozi vrednost za druge).

WBA



Vasa vprasanja

Materiali in viri




Viri, materiali




.'B ® |nternational Institute
of Business Analysis™

Kako aktivno vkljuciti

poslovne nosilce v H V al a|

IT/Digital projekte?

Pristopi in orodja za o
. : T " Slovenia
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