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Kompleksowe zarzadzanie wspolczesng firma
z wykorzystaniem systeméw informatycznych
klasy Business Intelligence

Pomiedzy fundamentalizmem a konstruktywizmem
w teorii zarzadzania — wprowadzenie

Zmiany cywilizacyjne, wynikajace zarobwno z proceséw informatyzacji organizacji
w wymiarze globalnym, jak tez standaryzacji, normalizacji i kontroli zdarzen gospodarczych
w wymiarze lokalnym i regionalnym, maja bezposredni wplyw na gwaltowny wzrost zlozono-
sci i wielowymiarowosci zarzadzania firma, bez wzgledu na wielkos$¢ czy tez branze w ramach
ktorej jest prowadzona dziatalno$é biznesowa. Sa rézne postawy badaczy wspotczesnych
organizacji, jak tez samych praktykow, na stale i coraz bardziej dynamicznie zachodzace
przemiany w tzw. ,$wiecie postnowoczesnym™'. M. Kostera wskazuje na dwa modele, sa
nimi fundamentalizm i konstruktywizm [2]. W pierwszym przypadku, w odpowiedzi na
»~chaotyczny zmienny, podzielony na fragmenty o zamazanych i ciagle pulsujacych grani-
cach” $wiat organizacji, przedstawiciele tego nurtu wskazuja na koniecznos$¢ poszukiwania
modelowych, wystandaryzowanych, aczkolwiek upraszczajacych ztozonosc ,,recept na sukces”
pod takimi szyldami jak: ,reengineering”, , benchmarking”, ,best practices”, ,,zarzadzanie
przez wskazniki” itd. Podstawowym zalozeniem tej koncepcji zarzadzania jest twierdzenie
Kaplana-Nortona, ze tylko to co mozna zmierzy¢ moze podlega¢ procesowi zarzadzania®.
Nalezy jednak pamietac, Ze istnieje cale spektrum kluczowych zagadnien, ktére jest bardzo
trudno sparametryzowaé w oparciu o proste formuly. Inng perspektywa badawcza w zarza-
dzaniu jest konstruktywizm. Jest to proba opisu zlozonosci organizacyjnej poprzez jeszcze
wieksza zlozonos§¢ metafor, modeli analitycznych czy tez podejmowanie refleksji o charak-

! Nalezy pamigtaé, Ze : ,,zarzadzanie w swojej-istocie i celach koncowych, jakie mu przy$wiecaja nie zmienia
sig na przestrzeni wiek6w, to jednak zmienia sig, co do sposobéw, stopnia zlozonosci i skomplikowania oraz
trudnosci” [16].

* Poprzez metaforg pilotowania odrzutowca, autorzy stwierdzaja, ze ,podobnie jak pilocie, menedzerowie po-
trzebuja instrumentéw opisujacych otoczenie i dzialanie organizacji w réznych aspektach, tak aby monitorowaé
ich postepy na drodze do doskonatych wynikéw w przysziodei” [8, s. 21].
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terze spolteczno-kulturowym. Akcentuje sig¢ w tym przypadku przede wszystkim potrzebe
zrozumienia zfozonych zjawisk organizacji i zarzadzania, bez koniecznosci ich celowego
upraszczania — postulat uzytecznosci i praktycznoscei w zarzadzaniu.

Podobnym dylematem epistemologicznym, szerzej metodologicznym opisanym w li-
teraturze przedmiotu, jest kwestia teleologiczna w zakresie prowadzonych badan z zakresu
zarzadzania. Pojawia sig¢ tutaj zasadnicze pytanie: na ile sensowne jest tylko opisywanie
rzeczywistosci w celu jej lepszego zrozumienia (tradycja kontynentalna-europejska’) — wie-
dza ,,sensu stricto” naukowa, a na ile podstawowg przestanka prowadzonych badan powinno
by¢ poszukiwanie sprawniejszych metod zarzadzania — w zakresie tego co definiujemy jako
wiedze ekspercka? PowyZszy problem ma charakter dalece zfozony, opisany m.in. przez
K. Kucinskiego w artykule ,,Ujecia interdyscyplinarne w naukach ekonomicznych”. Autor
powyzszej publikacji afirmuje poznawczy charakter badan naukowych, zas osoby zajmujace
si¢ zagadnieniami gospodarczymi zaréwno w skali mikro jaki i makro ,,nie powinny zmie-
rza¢ bezposrednio do uzyskiwania konkretnych korzysci ekonomicznych™ [5], tak jak to jest
uzasadniane w przypadku projektéw o charakterze eksperckim.

Na tle toczacej si¢ dyskusji o charakterze poznawczym przez naukowcow, sami prak-
tycy zarzadzania, menedzerowie, wskazuja ze swojej strony na konieczno$¢ budowania
modeli, teorii zarzadzania, ktére prowadza do jednoznacznych rozstrzygni¢é o charakterze
praktycznym. W takim rozumieniu istoty badan z zakresu zarzadzania bedziemy docelowo
poszukiwac ,,magicznych formul”, ,zlotych zasad”, czy tez wlasnie kluczowych wskaznikow
sukcesu. Z tej perspektywy, trudno sobie wyobrazié¢, profesjonalnego menedzera, ktory nie
zna lub nie potrafi zbudowac, czesto wielowymiarowego modelu analitycznego w zakresie
zarzadzania przedsigbiorstwem w oparciu o cele, wskazniki, mierniki, skale oceny czy tez
tzw. ,benchmarki”. Dlatego tez, postulaty konstruktywistow sa zazwyczaj ignorowane czy
tez zupelnie niedostrzegane. Samo za$ sugerowanie, ze rzeczywisto$¢ organizacyjna, w tym
prowadzenie biznesu, jest dzialaniem wymagajacym ponadprzecietnych predyspozycji inte-
lektualnych i aksjologicznych jest odbierane jako przejaw nadmiernego przeteoretyzowania
lub tez interpretowania zjawisk gospodarczych w sposéb czysto akademicki.

? ZaM. Kosterg mozemy wskaza¢ na uporzadkowania wiedzy z zakresu teorii organizacji i zarzadzania z per-
spektywy celu jaki sobie stawiaja naukowcy. Sa nimi: tradycja anglosasko-japonska zorientowana na praktyczna,
ckspercka potrzebg opisywania i interpretowania zjawisk organizacyjnych, gospodarczych przy wykorzystaniu
ilosciowych skal i wskaznikéw oraz tradycja galijsko-teutonska, definiowana jako kontynentalna, europejska.
W tym przypadku podstawowym celem badan jest opis o charakterze jako$ciowym ze szczeg6lnym uwzgled-
nieniem refleksji w wymiarze zlozonosci i kontekstualnosci. W tradycji europejskiej ,,teoria organizacji jest
w znacznie wigkszym stopniu zorientowana na poznawanie. Badania naukowe maja wzbogaci¢ nasza wiedze
i stuzy¢ wigkszemu zrozumieniu i doswiadczeniu swiata. Nie musza przy tym wzbogacaé nas w sensie czy-
sto materialnym. Efektywnos¢ jest takim samym obiektem badan, jak inne zjawiska organizacyjne i nie ma
bardziej uprzywilejowanego statusu niz np. niepewnosé, motywacja i porzadek™ [2, s. 11-12].

* W niniejszym opracowaniu, odrézniamy wiedze naukowa od wiedzy eksperckiej. W przvpadku wiedzy na-
ukowej z zakresu zarzadzania akcentujemy aspekty zwiazane z ogélnie rozumiana metoda naukowa jak tez
z uniwersalnym charakterem praw i zwiazkéw przyczynowo-skutkowym pozwalajacym na refieksje o cha-
rakterze bardziej zrozumienia (Verstehen) a nie tyle uzytecznosci (Praxis). W przypadku wiedzy eksperckiej
zwracamy przede wszystkim uwage na wymiar projektowy, implementacyjny, narzedziowy pozwalajacy na
bardziej sprawne dziatanie tj. zarzadzanie przedsigbiorstwem w praktyce gospodarczej.
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Wydaje sig, ze rozstrzygajacym dzisiaj zjawiskiem wplywajacym na wybor przez
wspolczesnych menedzeréw metody zarzadzania wlasnie przez wskazniki, wydaje si¢ fakt
pojawienia na rynku oprogramowania biznesowego klasy Business Intelligence (BI). Pozwala
ono, w niezwykle przyjazny sposob dostarczy¢ narzedzi informatycznych, ktore nie tylko
umozliwiaja gromadzenia danych, przeprowadzania ztozonych analiz i ich wizualizacje ale
rowniez pozwalaja na opracowanie tzw. systemu ,,wczesnego ostrzegania™ opartego na zbiorze
roznych alertéw wpisanych wezesniej zdefiniowane skale ocen. Menedzer po raz pierwszy
ma do dyspozycji narzedzie, ktore pozwala mu uzyskac¢ przeswiadczenie, ktore sugeruje, ze
potrafi on zapanowaé nad zlozonoscia i wielowymiarowoscia organizacji, ktora zarzadza.
Warunek jest jeden — zaakceptowanie wizji zarzadzania organizacja sformutowanej przez
tzw. fundamentalistow.

Na gruncie tego nurtu, w niniejszym rozdziale zostanie przedstawiony 1) opis zapropo-
nowanych przez sektor biznesowy wielowymiarowych modeli lub metod analitycznych na
przykladzie ,,The Multidimensional Manager”, 2) charakterystyka istotnych cech platformy
analitycznej klasy Business Inteligence oraz 3) refleksja w zakresie metodologicznym po-
zwalajacym na wypracowanie nowego, integrujacego dwa kluczowe nurty zarzadzania jaki
jest fundamentalizm i konstruktywizm. Jest to réwniez proba szerszego, oraz Krytycznego
spojrzenia na tzw. zjawisko ,,zarzadzanie przez wskazniki” realizowanego w oparciu o naj-
nowsze rozwigzania systemow klasy Bl

Menedzer wielowymiarowy —
24 sposoby na uzyskanie wzrostu sprawnosci firmy w 90 dni

Juz w latach 90. minionego wieku podjeto probg opracowania uniwersalnego modelu
diagnostycznego o nazwie ,,The Multidimensional Manager”, ktory pozwalalby na komplek-
sowa oceng dowolnej firmy, korporacji z perspektywy oémiu obszaréw funkcjonalnych oraz
24 priorytetow (kostek informacyjnych), tzw. sweet spots”. Autorzy powyzszego modelu
wskazuja na realna mozliwos$¢ uzyskania istotnych efektow w 90 dni w przypadku zastoso-
wania ich metodologii oraz narzedzi analitycznych. Wydaje sig, ze powyzsze rozwiazanie
moze stanowié¢ niezwykle atrakcyjna propozycja dla wspdlezesnych menedzeréw przyjmujac
fundamentalistyczny model zarzadzania [4].

Punktem wyjscia autorow powyzszego rozwiazania jest refleksja dotyczaca wzrostu
zlozonosci decyzyjnej w obszarze operacyjnym, wskazujac rownoczeénie na koniecznosc
bardziej wielowymiarowego podejécia do zarzadzania, w tym znacznie szerszego analizowania
roznych obszardw dzialalnosci przedsigbiorstwa, niz tylko w zakresie kontroli jakosci produktu
i oceny poziomu przychodéw — wymiar finansowy. Oznacza to koniecznos$¢ wypracowania
szerszego kontekstu analizy, obejmujacego na przyklad oceng wartoéci klienta z perspektywy
uzyskiwanej rentownosci w kontekscie utrzymywanej relacji. Aby jednak uzyskaé nowe spoj-
rzenie, bardziej poglebione, nalezy zdefiniowa¢ catkowicie nowy model, zestaw wskaznikow
i miar oceny rzeczywistej 1 potencjalnej wartosci klienta jak i calej organizacji.

Innym kluczowym wyznacznikiem w zakresie wypracowania kierunku zmian w ,za-
rzadzaniu wiclowymiarowym” jest dostep do nowoczesnych technologii informatycznych.
Umozliwiaja one ,.de facto” swoista materializacj¢ opracowanych w latach 80. 1 90., czgsto
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niezwykle zlozonych modeli analitycznych, w sposob stosunkowo dla uZytkownika-menedzera
prosty i tani. Na przecigciu si¢ tych dwoch postulatow, tj. innowacyjnosei w wymiarze wigkszej
ztozonodci i informatyzacji pojawia sig nowa postac — jest niq ,,multidimensional manager”,
ktory dostrzegajac z jednej strony rozne aspekty funkcjonowania biznesu zapisanych w postaci
kluczowych wskaznikow, a z drugiej, posiadajacy dostep do technologii informatycznych,
jest w stanie zapanowa¢ nad zlozonoscia w sposob efektywny i skuteczny. Wielowymiarowi
menedzerowie potrafia zardwno obnizy¢ w sposéb istotny poziom kosztéw operacyjnych przy
rownoczesnym zwigkszeniu wydajnosci pracy oraz odblokowac petny, aczkolwiek ukryty
potencjat swojej firmy. Autorzy cytowanego opracowania, obiecuja znaczace efekty, ktore
mozemy uzyskaé juz w 90 dni [4, s. 1-4].

Model autorstwa R. Connelly, R. McNeill 1 R. Mosimann skiada sig¢ z 24 perspektyw
analitycznych. Wpisane sa one 8 obszary funkcjonalne takie jak: finanse, HR/IT, sprzedaz,
marketing, zakupy, produkcja, dystrybucja i obstuga klienta. Kazda z 24 perspektyw dostarcza
odpowiednio sparametryzowany strumien danych, ktére stanowia zrédto danych biznesowych.
Kazda perspektywa jest zbudowana z tzw. kostki informacyjnej (sweet spots), ktora zawiera
co najmniej 6 wymiardéw (zalecenia autoréw). Kazda taka kostka stanowi wielowymiarowy
obraz (multidimensional picture) fragmentu analizowanego przedsigbiorstwa, organizacji,
umozliwiajac praktycznie kazdemu menedZzerowi wielowymiarowemu sprawne zarzadzanie
caloscia procesow biznesowych [4, s. 1-4].

Niezwykle interesujaco w opisywanym modelu przedstawia si¢ obszar zwiazany z ob-
stuga klienta (Customer Service). Zawiera on 3 perspektywy (sweet spots) takie jak: dostawy
na czas (On-time delivery), reklamacje (Complaints, Returns, & Claims), zwroty i skargi
oraz koszt zwiazany z utrzymywaniem ustugi w formie relacji z klientem (Cost of Service
Relationship). Podstawowe przestanki uzasadniajace wspieranie tego obszaru w ramach
zintegrowanego modelu analitycznego, na co wskazuja autorzy jest to, ze istotnie wigkszos¢
firm traci rocznie 25% swoich klientow (D. Pepper, M. Rogers), jak tez to, ze lojalni, dtu-
goterminowi klienci (logn-term customers) zazwyczaj kupuja wigeej przy rdwnoczesnym
nizszym koszcie ich obstugi (F. Reichhed). Przykiadem olbrzymiej wartosci statych klientow
jest cytowany wynik badan sprzedazowych, ktory wskazat na sytuacje, w ktdrej to obnizenie
utraty klientow o jedyne 5 punktéw procentowych (tj. z 15% do 10%) umozliwit podwojenie
zyskow [4, s. 89-90].

Zastawiajac si¢ nad przyczynami porazek wystgpujacymi w tym obszarze (relacje z klien-
tami), autorzy cytowanego opracowania wskazali na nastgpujace kluczowe czynniki: 1) stale
problemy z péznymi dostawami do klientéw; 2) brak wiedzy na temat przyczyn zwrotow,
reklamacji czy tez skarg klientdw na jako$¢ naszych produktéw lub tez ustug i 3) brak analiz
kosztowych w zakresie oceny rentownosci utrzymania relacji z klientem. Te kluczowe aspekty,
wyznaczaja ostatecznie trzy ,,sweet spots”, w oparciu o ktére mozemy opracowaé swoisty
system wczesnego ostrzegania (early indicators) dla kadry zarzadzajacej. W praktyce jednak
okazuje sig, ze wigkszos¢ firm koncentruje si¢ na tzw. ,late indicators”, oceniajac efektywnosé
w obszarze sprzedazy jedynie poprzez zanotowana historycznie wielkos¢ i dvnamike wzrostu
lub jej spadku. Jednakze dostrzezone w takim modelu zarzadzania negatywne trendy w za-
kresie wielkosci sprzedazy, oznaczaja ..de facto™, Ze nasi klienci juz odeszli do konkurencji,
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co praktycznie uniemozliwia podjecia zadnych dziatan korygujacych przez kierownictwo
firmy. Jest juz po prostu za poézno. Wyznaczenie ,.early indicators” w sposob istotny moze
wplynaé na poprawe jakosci rentownosci relacji z obecnymi klientami.

Zbudowanie kostek informacyjnych dla poszczegolnych , sweet spots” zaklada zdefinio-
wanie kluczowych parametrow (dimensions) dla monitorowanych wybranych perspektyw.
Przykladem struktury kostki danych ,,Dostawy na czas” dla obszaru ,,Obstuga klienta” jest
zapis zamieszczony w tabeli nr 1.

Tabela 1
Przeglad kluczowych parametrow dla ,,Dostawy na czas™ — obszar ,,Zarzadzanie obstuga klienta™

Sposdb nr 18 — Dostawy na czas

Zakresy Zakresy
c d czasowe | czasowe
Okres | Produk- | Lokalic | = 0 ‘:ﬁ]u"(‘l opbinieii | opoiniest | Kluczowe
ty zacja . —zaplano- | —wyma- | wskazniki
times) )
-wane gania
(%] (%]
- rok — linie — obszar | — seg- > 30 dni % naczas | % naczas | Wartos¢
— kwar- | — marki | — zaklad ment | 6-30 dni 1-2 dni 1-3 dni zaméwienie
taly - pro- — maga- | — klient | 1-5dni 3-7 dni 3-8 dni potwierdze-
- mie- dukty zZyn ten sam >7 dni >7 dni nia
siace | — kody dzien [nr/ %)]
zrealizo-
wane
% realizacji

Zrodio : [4, s. 99-100]

Opisany model analityczno-decyzyjny ma charakter oceny przede wszystkim sprawnosci
operacyjnej przedsigbiorstwa. Przedstawione formutly analityczne nie stanowig jednak gwaran-
cji uzyskania pozytywnych efektéw w dtuzszym okresie pomijajac kluczowe obszary oceny
wartosci przedsigbiorstwa. Pomijaja one catkowicie tzw. uwarunkowania kulturowe, szerzej
aksjologiczne, ktore to w sposdb kluczowy rozstrzygaja np. o potencjale rozwojowym, a tym
samym o przewadze konkurencyjnej. Nie uwzgledniajg one rowniez tzw. cykl zycia organi-
zacji 1 catego spektrum uwarunkowan o charakterze okreslanym w literaturze zarzadzania
jako tzw. ,.czynniki migkkie”. Pozostaje rowniez watpliwosé w zakresie skutecznosci zarza-
dzania opartego wylacznie o wskazniki ilosciowe — syndrom zarzadzania przez wskazniki®.

¢ Problem uzytecznosci wskaznikow (tzw. ,.social indicators™), opisal na gruncie badan spolecznych Bauer
oddzielajac perspektywe ekonomiczna od spolecznej w wymiarze oceny poziomu jakosci zycia [1]. Analogicz-
nie mozemy wskaza¢ na podobna prawidlowos¢ w zakresie wykorzystania tzw. ilosciowych, w tym gléwnie
finansowych wskaznikow oceny sprawnosci funkcjonowania przedsigbiorstwa jako jedynej miary jej wartosci.

!
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Bez wzgledu jednak, na realne prawdopodobienstwo uzyskania sukcesu w krotkim czasie,
niewatpliwie swoistym warunkiem brzegowym, obok umiejgtnosci czysto technicznych
w zakresie budowania tzw. ,kostek informacyjnych”, jest dostep do nowoczesnych narzedzi
analitycznych klasy Business Intelligence.

Narzedzia analityczne typu Business Intelligence —
przeglad definicji

Termin Business Intelligence po raz pierwszy zostal uzyty w 1958 roku przez H. P. Luhna
w,,IBM Journal” jako ,,umiej¢tnosé prezentacji wielowymiarowych relacji poznanych faktéw
w taki sposob aby umozliwi¢ podejmowanie dziatan w kierunku osiagnigcia zdefiniowanych
celow™, Zanim jednak opracowano wspolczesne systemy informatyczne klasy BI, przez
kilkadziesiat lat, probowano wykorzystywaé dane dostepne przede wszystkim w systemach
klasy MRP/ERP w celu wypracowania rozwiazan definiowanych jako ,,Systemy informacyjne
zarzadzania (MIS)”, ,Systemy wspomagania zarzadzania (MSS)”, ,,Systemy wspomagani
decyzji (DSS)”, ,,Systemy informowania kierownictwa (EIS)”, ,Systemy wspomagajace
kierownictw (ESS)” czy tez ,,Systemy eksperckie (ES)” [3, s. 115-116]. Docelowa wizja
rozwiazan analityczno-decyzyjnych pod nazwg Strategic Entrperise Management (SEM) bylo
na przelomie wiekow zaprojektowanie kompleksowego centrum zarzadzania strategicznego,
skiadajacego si¢ z kilkunastu ekrandéw, tzw. kokpitow, zawierajacych dedykowane wykresy,
analizy czy tez alerty [6].

W kazdej tego typu aplikacji probowano wypracowaé, w oparciu o dostgpne technologie
informatyczne oraz dane, takie rozwiagzanie analityczno-diagnostyczne, ktore pozwalaloby
nie tylko ocenia¢ obecna sytuacj¢ w wybranej firmie czy tez planowal przyszle Kierunki
jei zmian, ale przede wszystkim szukano uniwersalnego modelu umozliwiajacego w petni
inteligentne oraz kompleksowe zarzadzanie dowolna organizacja. Trudnosci w zakresie
zbudowania w pelni tego stfowa znaczeniu ,,systemu inteligentnego”, ostatecznie ograniczylo
zaréwno spektrum jak i ambicje tworcOw tego typu rozwiazan. Pozostat jednak termin ,,Bu-
sness Intelligence”, ktory zostat ostatecznie zaadaptowany jako nazwa handlowa rozwiazan
informatycznych umozliwiajacych zlozone analizy biznesowe. Nie oznacza to jednak, ze
wspolczesne oprogramowanie informatyczne klasy BI jest rownoznaczne z wypracowaniem
systemu inteligentnego’ w pelni zastgpujacego prac¢ menedzera.

W opracowaniach naukowych i publikacjach branzowych, termin Business Intelligence®
jest wspolczesnie definiowany na wiele réznych sposobéw (K. Dirks, J. Kisielicki, J. Surma)
akcentujac przede wszystkich techniczne, informatyczne aspekty, cechy tego typu rozwiazan.

¢ W oryginale: the ability to apprehend the interrelationships of presented facts in such a way as to guide action

towards a desired goal. [14].

Poprzez ,system inteligentny” w zarzadzaniu rozumiemy zdolno$¢ rozumowania, wnioskowania, uczenia sie

i adaptacji [11,s. 53].

* ,.Do pewnego stopnia Business Intelligence traktowa¢ mozna zatem jako nowe okreslenie rozwiazan dobrze
znanych w informatyce (Systemy Informacyjne, Systemy Informowania Kierownictwa, Systemy Wspomagania
Decyzji, Systemy Informacji Strategicznej). Nosne z marketingowego punktu widzenia hasto Bl jest wiec
czesto naduzywane jako etykieta dla istniejacych i dobrze sprawdzonych rozwiazan™ [20].
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Obejmuja one hurtownie danych, narzedzia OLAP, narzedzia eksploracji danych, narzedzia
zarzadzania wiedza, narzedzia wizualizacji danych [18, s. 12-15]. W szerszym kontekscie
BI jest definiowane przez amerykanska firm¢ konsultingowa Gartner jako ,,zorientowany na
uzytkownika proces zbierania, eksploracji, interpretacji i analizy danych, ktory prowadzi do
usprawnienia i zracjonalizowania procesu podejmowania decyzji” [18, s. 13].
Niewatpliwie, technologia informatyczna jest istotna a nawet niezbedna, niemniej jed-
nak, to co uzasadnia ostatecznie wybor i realizacje wdrozenia i rozwoju rozwiazan klasy Bl
jest ich uzyteczno$¢ decyzyjna, a doktadniej umiejetnosé dostarczania wiedzy biznesowej,
na podstawie ktorej wypracowujemy rézne warianty strategiczno-operacyjne. Kluczem do
pelnego zrozumienia wspolczesnych rozwiazan Bl jest dostrzezenie swoistej synergii na prze-
cigciu sig trzech perspektyw: technologicznej, informacyjne;j oraz strategicznej — rysunek 1.

Rysunek 1. Tréjkat Business Intelligence (BI) integrujacy perspektywg strategii, danych i technologii

Zrédio: Opracowanie wiasne

Punktem wyjscia w procesie budowania takiego modelu bedzie zawsze plan strategiczny,
plan (wizja) rozwoju wybranej organizacji, ktory wskazuje na cele, strategiczne obszary oraz,
to co wydaje si¢ najbardziej istotne z punktu widzenia przygotowania projektu wdrozenia
BI, zestaw pytan biznesowych na ktore przy pomocy modelu analityczno-diagnostycznego
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bedziemy mogli dostarcza¢ rzetelne i aktualne odpowiedzi. W tak zdefiniowanym modelu
definicyjnym Bl zawarta jest komplementarno$¢ funkcji informacji i technologii do celu
jakim jest generowanie uzytecznej wiedzy biznesowej. W tym wymiarze poprzez Business
Intelligence rozumiemy model zarzadzania oparty o dedykowang platforme informatyczng
przy pomocy ktorej, pozyskujemy wiedzg biznesowa w zakresie wypracowanej strategii,
ograniczona do poziomu jakosci dostepnych danych.

Opracowanie strategii rozwoju przez zarzad firmy, dobdr technologii przy pomocy
doswiadczonych ekspertow i dostgp do rzetelnych danych (np. poprzez systemy klasy ERP,
hurtownie danych itd.) wpisuje si¢ w sposob naturalny w metodyke wdrozenia takiego roz-
wigzania. Sktada si¢ ona z nastepujacych etapow:

1) Opracowanie przez zamawiajacego systemu informacji strategicznej przedsigbiorstwa

— opracowanie strategii rozwoju, definicji potrzeb 1 uzytecznosci informacyjne;.

2) Opracowanie przez firmg¢ wdrozeniowa koncepcji szczegolowej: kwalifikacja danych,
identyfikacja zrodet, homogenizacja i korelacja danych, sktadowanie danych, prezentacja

i analiza raportow/ wskaznikoéw/ trendow itd., dobdr technologii i wykonawcy.

3) Przygotowanie rozwiazania prototypowego, symulacja raportow, wariantowanie.

4) Testowanie rozwiazania prototypowego, zglaszanie uwag.

5) Ostateczny odbiér rozwiazania i start produktywny.

6) Monitorowanie stopnia wykorzystania nowego rozwiazania BI w procesach decyzyjnych
przedsigbiorstwa.

7) Poszukiwanie nowych potrzeb, mozliwosci informacyjnych w ramach SIS — propozycja
zmian i/lub rozwoju BI.

Przedstawiona powyzej metodyka, wskazuje na cykliczny charakter prac projektowych.
Realizacja dziatan wpisanych w pierwotng wersj¢ koncepcji biznesowej nie rozstrzyga
ostateczny ksztalt rozwiazania dla wybranej firmy. Podlega on stalemu, aczkolwiek ewolu-
cyjnemu procesowi zmian, doprowadzajac ostatecznie do pelnej realizacji celow w zakresie
uzytecznego wsparcia procesow decyzyjnych w firmie. Nie jest to proces latwy, obarczony
wieloma problemami natury technicznej i organizacyjnej, niemniej jednak fundamentalng
kwestia jest wypracowanie zindywidualizowanego modelu analityczno-diagnostycznego, ktory
bedzie w stanie monitorowac kluczowe dla rozwoju wybranej firmy funkcje i procesy. Zatem,
kazdy projekt BI bedzie inny i bedzie wymagal innego zestawu kluczowych wskaznikow
oceny funkcjonowania firmy. Pozostaje zatem zasadnicze pytanie 0 mozliwos¢ i realnosé
zaprojektowania uniwersalnego modelu strategicznego zarzadzania firma (na wzor ,,The
Multidimensional Manager™), ktory to mégtby w sposob standardowy by¢ wykorzystywany
przez menedzeréw niezaleznie od branzy, doswiadczenia czy tez kontekstu kulturowego?

Bariery i paradygmaty w zakresie projektowania
uniwersalnych rozwigzan analityczno-diagnostycznych
w zarzadzaniu przedsigbiorstwem

Dostep do nowoczesnych technologii, systeméw informatycznych klasy Bl nie rozstrzyga
o uniwersalnej uzytecznosci tego typu rozwiazan w zakresie wspierania procesoéw decyzyjnych
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w analizowanym przedsigbiorstwie. Poprzez zakup platformy BI uzyskujemy jedynie dostep
do narzegdzia — opracowanie modelu zarzadzania na poziomie zaréwno strategicznym jak
i taktycznym, pozostaje kwestia indywidualnej wiedzy i doswiadczenia. Pytanie o indywidu-
alny model biznesowy, o zdefiniowang strategig, o list¢ kluczowych wskaznikow, miernikow
i skal oceny w oparciu o ktore, system klasy Bl bedzie dostarczatl docelowo wymaganych
analiz 1 raportow jest zawsze tematem otwartym.

Poszukiwanie modeli uniwersalnych, rozwiazan tzw. ,,prekonfigurowanych™ nie jest
zatem przedsigwzigciem tatwym, zarowno dla zagadnien opisywanych na poziomie strate-
gicznym jak i operacyjnym. Jest wiele przestanek, ktore wskazuja na istotne bariery dla tak
zdefiniowanego projektu:

1) Kazda firma jest inna. Ma inng historig, inny zakres kompetencji, inne doswiadczenie,
inne relacje biznesowe, inny poziom ambicji i celow.

2) Rozne firmy znajduja si¢ w roznym etapie rozwoju. Wpisujac sig nie tylko w rozne fazy
cyklu zycia organizacji, tj. powstanie, rozwdj, dojrzatos¢ 1 schylek [Jackson, Morgan],
ale rowniez w rozne etapy przechodzenia przez cykliczne kryzysy i wzrosty wartosci
[Greiner].

3) Rozne firmy w rézny sposob cenia sobie klienta. W rézny sposob wypracowaly relacje
z odbiorcami swoich towarow i ustug. W rdzny tez sposob, wypracowaly rozne strategie
pozyskiwania nowych klientow.

4) W roznych branzach spotykamy si¢ z réznymi rozwiazaniami w zakresie sprawnosci
logistycznej. Rozny tez poziom kosztéw uzyskujemy w zaleznosci od wigkszej lub tez
mnigjszej efektywnoscei tancucha dostaw, ktérego sa aktywnym uczestnikiem.

5) Procesy decyzyjne przebiegaja w rézny sposob, na réznych poziomach, z zaangazowa-
niem roznych §rodkow i zasobow. Kazda organizacja wypracowuje z wlasnej perspektywy
oceny najbardziej sprawne procesy decyzyjne.

6) Kultura organizacyjna, kultura osobista i profesjonalizm kadry menedzerskie rowniez
jest rozny, w rdznych organizacjach. Przygotowanie kadry menedzerskiej, jak realizacja
samego projektu BI nigdy nie bedzie przebiega¢ w identyczny sposob, nawet, jezeli
korzystamy z takich samych technologii czy tez metodyk wdrozenia.

7) Rozne sa tez uwarunkowania makroekonomiczne, regionalne i cywilizacyjne.

Na ile zatem projektujac model zarzadzania firma, mozemy wypracowaé¢ rozwigzanie
uniwersalne? Niewatpliwie, aby takie przedsigwzigcie w ogole moglo zakonczy¢ sig sukce-
sem, nalezy najpierw przyja¢ zestaw paradygmatow, zalozen w oparciu o ktére, mogloby by¢
naszkicowane takie rozwiazanie docelowe.

Zatozenie 1: Kazda firma jest organizacja, ktora przechodzi przez rome fazy rozwoju.
W mys$l twierdzenia, ze ,.firmy sa systemami, zywymi organizacjami — nie sg maszynami”
[9: 249]. W zaleznosci od opracowania referencyjnego mozemy wskazac na rozne modele
rozwoju firmy (J.D. Antoszkiewicz, A.Herman-A.Szablewski, H. Jakson-P.C. Morgan,
L. Greiner, R.E. Quinn-K.S. Cameron, A. Slywotzky). Na szczegolng uwagg zastuguje tzw.
tryptyk rozwoju organizacji Jaksona-Morgana jak tez model wzrostu organizacji L. Greine-
ra. Stwierdzaja oni 1) ze kazda organizacja przechodzi przez trzy typowe fazy powstanie
1 wzrost, stabilizacja 1 dynamiczna rownowaga jak tez zmiana lub upadek i rozwiazanie;
2) kazda organizacja w swoim cyklu rozwoju przez fazy wzrostu (tryptyk Jaksona-Morgana)
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ale rowniez kryzysow (L. Geiner) [12, s. 45-60]. Oznacza to koniecznos¢ dostosowanie de-
cyzji, planowanego modelu biznesowego do miejsca organizacji w jej cyklu zycia. W innym
przypadku pojawi sig sytuacja dysharmonii realizowanych funkcji z potrzebami organizacji
wynikajacymi z faktu lokalizacji w jej cyklu zycia. Zatem, im wigksza dysharmonia tym
mniejsza warto$¢, sprawnosc¢ i potencjal rozwoju systemu, organizacji.

Zatozenie 2: Kazda organizacja w mys] ogdlnej teorii systemow [2], musi realizowac
dwa fundamentalne cele: 1) zapewnienie przetrwania w krotkiej perspektywie czasowej i 2)
umozliwienie dlugofalowego rozwoju. Te dwa metacele wymuszaja na kazdej organizacji
koniecznoé¢ wypracowywania nie tylko planéw operacyjnych ukierunkowanych na biezace
potrzeby zwiazane z dziatalnosci gospodarcza, ale réwniez na projektowanie zmian pro-
wadzacych do wzrostu jej wartosci w duzszej perspektywie. Wydaje si¢ nawet, ze biezaca
efektywnos¢ gospodarowania ,,de facto™ wynika z przyjetych w sposob $wiadomie lub nie
zalozen strategicznych w zakresie wspieranego modelu biznesowego. Podstawowym zatem
wyznacznikiem ponadprzeci¢tnej wartosci firmy w diuzszym okresie nie bedzie dopasowa-
nie si¢ do tzw. uwarunkowan wewnetrznych i zewnetrznych (idea analizy SWOT) — jest to
raczej myslenie w kategoriach ,.tu i teraz”, ile raczej poszukiwanie innowacyjnych wizji na
przyszto$¢®. Oznacza to, koniecznodé oceny umiejetnosei kadry menedzerskiej, zarzadow
firm, wiascicieli do kreowania nowej rzeczywistosci biznesowej. Wniosek jest nastgpujacy:
im mnigjszy poziom inspiracji ukierunkowanej na ponadprzecigtnym rozwdj, tym wigksze
ryzyko stagnacji w zakresie zapewnienia wysokiej sprawnosci operacyjnej. Ponadto, im
wigksza uwaga na zagadnieniach operacyjnych tym mniejsze prawdopodobienstwo uzyskania
spektakularnych efektow w dluzszym okresie.

Zalozenie 3: Kazda organizacja posiada pewien zestaw kompetencji, ktore sa swoista
wypadkowa indywidualnych doswiadczen, wiedzy, motywacji, talentow wszystkich pracow-
nikow. Istnieje dos¢ oczywista zaleznos$¢ polegajaca na tym, ze im lepsze kompetencje osob
tworzacych dana organizacje tym wigkszy potencjal rozwoju. Jest jeszcze jedna kwestia,
mianowicie: nie kazdy zestaw kompetencji odpowiada potrzebom rozwojowym wybranej
organizacji w danym cyklu zycia. Ow zestaw kompetencji dotyczy przede wszystkim ka-
dry menedzerskiej, ale tez w mniejszym stopniu kluczowych pracownikow — specjalistow,
ekspertéw. Bardzo dobrym przykladem moze by¢ indywidualna postawa wzgledem ryzyka.
Oznacza to, ze rézne indywidualne predyspozycje w tym zakresie pomagaja albo przeszka-
dzaja w wypracowaniu optymalnej rownowagi z perspektywy roznych etapow wzrostu or-
ganizacji (tryptyk Jaksona-Morgana). Idealna sytuacja jest wtedy, kiedy profil kompetencji
wymaganych pokrywa si¢ z zakresem kompetencji posiadanych. Im wigksza dysproporcja,
tym mniejszy potencja rozwojowy

Zalozenie 4: Kazda firma istnieje tylko dlatego ze sa klienci, ktorzy sa gotowi kupowac
oferowane towary lub ustugi. Nalezy jednak pamigtaé, ze podstawowym wyznacznikiem
sukcesu w dluzszej perspektywie, a taka wlasnie przyjmujemy w ninigjszym opracowaniu,

* Wizja jest to ,,inspirujaca koncepcja przysziosci firmy, marzenie o jej przysziym ksztalcie i sukcesach, obraz
tego, czym moze by¢. (...) To dalekosigezne aspiracje lidera zwiazane z jego firma..." [9, s. 280-281].
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jest konieczno$¢ wypracowania relacji partnerskich opartych na lojalnosci i zaufaniu — nie
wynika to tylko z przestanek etycznych. Oznacza to, ze gotowos¢ do wspotpracy oraz korzys¢
wynikajaca z takiej wspolpracy musi by¢ obecna dla obu stron realizowanych transakcji
handlowych. Oznacza to rowniez, ze nie kazdy klient wnosi odpowiednig wartos¢ do firmy
w dhuzszym okresie. Istotna kwestia zatem staje sig, nie tylko, lub nie tyle monitorowanie
wielkosci sprzedazy, dynamiki wzrostu, udzialu w rynku (sa to raczej mierniki oceniajace
efekty — late indicators) ile raczej warto$¢ i jako$¢é wypracowanych relacji uwzgledniajace
planowany wzrost sprzedazy w przyszlosei'’. Zatem, o sukcesie firmy decydowa¢ bedzie osta-
tecznie klient, ale tylko taki klient, ktéry w sposéb partnerski, w oparciu o zasadg lojalnosci
i zaufania realnie wplywa i bedzie wplywac na jej warto$¢ w diuzszym terminie. I podobnie
jak w przypadku kompetencji organizacyjnych, odpowiedni profil klienta jest rozstrzygajacy
w perspektywie ksztaltowania potencjatu wzrostu. Zaleznos¢ jest nastgpujaca: im wyzszy
poziom lojalnosci klientow, im lepsze dopasowanie modelu biznesowego firmy do najbardziej
wartosciowego klienta tym wigkszy potencjat wzrostu.

Zalozenie 5: Kazda dzialalnos¢ gospodarcza ksztaltuje ostatecznie swoja oferte w oparciu
0 uzyskana i rozwijana sprawnos¢ logistyczna''. Ten wlasnie wymiar logistyczny w zakresie
projektowania strumieni przeplywow materialnych, informacyjnych i finansowych, w duzej
mierze ogranicza mozliwosci dostarczenia towaru lub ustugi najwyzszej jakosci po rozsadnej
cenie. Zarowno cena jak i jakos¢ w duzej mierze jest zdeterminowana sprawnoscia wielu
operacji logistycznych realizowanych w ramach calego tancucha logistycznego. Dbatos¢ o za-
pewnienie optymalnych rozwiazan technologicznych, organizacyjnych czy tez zasobowych
jest rozstrzygajace w zakresie wypracowania konkurencyjnej, tj. satysfakcjonujacej oferty
produktowej. Nalezy pamietaé, ze budowanie trwatych relacji z odbiorcami na plaszczyznie
lojalnoscei jest tylko mozliwe wtedy, kiedy klient ma zaufanie do naszych wysitkow w zakresie
stalego wzrostu wartosci naszej oferty. Nie moze by¢ tak, ze za wszystkie zaniedbania, marno-
trawstwo 1 swoista ignorancje w zakresie wypracowania optymalnych rozwiazan, odpowiada
klient godzac si¢ na produkt o niskiej jakosci za wysoka ceng. Zatem, najlepszym gwarantem
utrzymania istniejacych klientoéw i pozyskania nowych, jest wypracowanie takich rozwiazan
logistycznych, zaplanowanie takich procesow wytworczych, ktére prowadza do optymalnych
rozwigzan. Ostatecznie mozemy stwierdzié, ze im wyzszy poziom sprawnosci logistycznej,
tym wiekszy potencjal, wigkszy obszar generowania wysokiej jakosci przy rozsadnej cenie
dla finalnego odbiorcy.

Zalozenie 6: Kazda firma prowadzaca biznes jest z definicji ukierunkowana na uzyskanie
wysokiej rentownosci. Pojawia sig jednak watpliwos¢ czy powinno to automatycznie oznaczac
maksymalizowanie zysku? Pojawia sig jeszcze kolejna watpliwosé czy zysk jest jedynym

1% Terminy ,marketing relacyjny”, ,,marketing partnerski” (,,sprzedaz partnerska”) i ,,marketing interaktywny™
wystepujg czesto w podobnym kontekscie zwiazanym z podkreslaniem: 1) dlugoterminowych zwiazkow
(wigzi) z konsumentem; 2) bezposredniego, osobowego kontaktu migdzy stronami [15, 17].

Poprzez sprawno$é logistyczng rozumiemy tworzenie takich zwiazkéw substytucji i komplementarnosci,
ktére umozliwiaja uzyskanie optymalnych efektéw w zakresie wysokiej jakosci produktu lub ushugi przy
zapewnieniu minimalnego poziomu kosztéw acznych [19, s. 12-18].
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i najwazniejszym celem, rowniez w zakresie finanséw przedsigbiorstwa? Tradycyjny model
zarzadzania finansami przedsigbiorstwa w ostatnich dwudziestu latach, zmienit w sposéb
ewolucyjny aczkolwiek zasadniczy zakres definiowanych przed glownymi ksiggowymi i dy-
rektorami finansowymi priorytetéw. Nastapito odejscie od analiz trendow wzrostu sprzedazy,
oceny udziahu w rynku, orientacji kosztowej produktu czy tez miernikow opartych jedynie na
wypracowanym zysku, na rzecz strategii wzrostu wartosci firmy dla akcjonariuszy/interesa-
riuszy, orientacji na potrzeby i relacyjnos¢ klienta, miernikéw opartych na wartosci dodanej
i przeptywach gotowkowych jak tez oceny udziatu w tzw. migracji wartosci [7, s. 35]. Istotna
kwestig jest zatem zagadnienie ,,warto$ci” w ramach koncepcji Value Based Management
(VBM), w zakresie znacznie szerszym niz to co tradycyjnie dostarczaja sprawozdania
finansowe. Nalezy zwrocié szczegdlng uwage na dobdr takich instrumentéw analizy aby
monitorowac obecne i prognozowane przeplywy gotowkowe, szacowanie wartosci rynkowej
ze szczegblnym uwzglednieniem tzw. ,,goodwill”, poziom wykorzystania tzw. ,,dzwigni fi-
nansowej” czy tez odpowiedniej rownowagi w zakresie oceny zrodel rentownosci — formuta
DuPonta”. Reasumujac, im wyzszy poziom réwnowagi pomigdzy celami finansowymi
zdefiniowanymi przez rozne grupy interesariuszy, tym wigksze bezpieczenstwo i wsparcie
finansow w zakresie realizacji celow strategicznych firmy.

Powyzej scharakteryzowane kluczowe zalozenia koncepcyjne wskazuja na rozne
aspekty sprawnie zarzadzanej firmy. W celu implementacji opisanych paradygmatow, nalezy
opracowac zestawu instrumentdw analitycznych, narzedzi badawczych, metod pozyskiwania
danych, kluczowych miernikéw oceny, jak tez ostatecznie, dokona¢ doboru i kastomizacji
oprogramowania klasy Business Intelligence. Stuzy temu koncepcja ,,Compact Business
Intelligence”

»Compact Business Intelligence” — propozycja rozwiazania

Model zarzadzania ,,Compact Business Intelligence” (CBI) jest rozwiazaniem ana-
lityczno-diagnostycznym, ktére pozwala z jednej strony na lepsze zrozumienie procesow
biznesowych, kulturowych, spolecznych zachodzacych w firmie, z drugiej, na wypracowanie
kluczowych wskaznikéw w obszarze sprawnosci logistycznej jak rownowagi finansowej. CBI
zbudowany jest z szesciu perspektyw. Sa nimi:

— cykl zycia organizacji (poziom dysharmonii funkcji i potrzeb)

— wizja rozwoju (gdzie jeste$my, gdzie powinnismy by¢, a gdzie by¢ mozemy?)
— kompetencje zawodowe (analiza profilu w wymiarze potrzeb i wymagan)

— wartos¢ klienta (ocena wartosci klienta i potencjalnego klienta)

— sprawno$é¢ logistyczna (kluczowe wskazniki sprawnosci logistycznej)

— rébwnowaga finansowa (kluczowe wskazniki réwnowagi finansowej)

Tworza one zintegrowany model zarzadzania firma, wskazujac na wzajemne powiaza-
nia — rysunek 2.

Poszczegdlne perspektywy wyznaczaja inny zestaw instrumentow i narzedzi badawczych,
umozliwiajacych analize¢ i diagnozowanie réznych danych i zjawisk organizacyjnych przy
pomocy roznych miernikéw wartosci — tabela 2.
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Réwnowaga
finansowa

Sprawnos¢ o
logistyczna
"

Kompetencje
pracownikéw

Wartosé
klienta

Rysunek 2. Compact Business Intelligence (CBI) — zintegrowany model zarzadzania firma. Oprac.
wiasne

Zrédio: Opracowanie wiasne

Tabela 2
Zestawienie perspektyw, celdw, techniki diagnostycznych oraz kluczowych miernikéw wartosci

Kluczowe mierniki war-

dl::r;;:)esktv};v:a Cel sprawnosciowy diaTe::smkcina tosci (KMW) zastosowane

gnosty gnosty w modelu BI

Cykl zycia Wysoki stopien Analiza wartosci; — poziom harmonii

organizacji harmonii funkcji Kwestionariusz dia- | — warto$¢ systemuw/organiza-
i potrzeb gnostyczny rozwoju cji

organizacyjnego
(Greiner)

Wizja przysziosci

Wysoki poziom inspi-
racji w zakresie po-

szukiwania rozwiazan
bardziej doskonatych

Kwestionariusz
diagnostyczny: wizja
— misja — strategia

— inspirujaca wizja
poprawna misja
— rzetelna strategia

Kompetencje
pracownikow

Wysoki stopien kom-

petencji posiadanych .

do wymaganych

Kwestionariusz
diagnostyczny i dia-
gram radarowy

— poziom dysproporcji
kompetencji

Wartos¢ klienta

Wysoka wartos¢
klienta

Macierz konfiguracji
epizodow;

Zyciowa wartosé
klienta (LTV)

— jakos¢ relacji

— poziom rentownosci klien-
ta

— poziom lojalnosci

79



Tabela 2 cd.

Sprawnosé Wysoki poziom Analiza wskaZni- — sprawnos¢ logistyczna
logistyczna sprawnosci logistycz- | kowa; — ocena jakosci wyrobu
nej Benchmarking; — poziom kosztéw facznych

Analiza kosztow
tacznych

Réwnowaga Wysoki poziom row- | Analiza wskazni- — wartos¢ ,,goodwill”

finansowa nowagi finansowej kowa; — warto$é rynkowa firmy
Formuta DuPonta; — poziom plynnosci
Sie¢ wartosci dla — stopien wykorzystania
akcjonariuszy dzwigni finansowe;j

Zrédto: Opracowanie wlasne

Metodyka wdrozenia Compact Business Intelligence zaktada 1) wypracowanie wielowy-
miarowego modelu diagnostyczno-decyzyjnego zgodnie z szescioma perspektywami (tabela 3),
2) zdefiniowanie Zrédet danych oraz wybor oraz 3) kastomizacj¢ narzedzia analitycznego
w oparciu o platforme¢ klasy BI. Projekt wdrozenia CBI powinien zawiera¢ nastgpujace
dziatania, etapy implementacyjne:

1) Przeprowadzenie badan podstawowych w celu identyfikacji gotowosci organizacji, w tym
kadry kierowniczej do dynamicznego rozwoju.
2) Przygotowanie organizacji (kadr¢ zarzadzajaca oraz pracownikow) do permanentnej

i cyklicznej zmiany — przeprowadzenie szkolen z zakresu CBI.

3) Powolanie zespohu wdrozeniowego, z uwzglgdnieniem kluczowych decydentéw oraz
przygotowanie niezb¢dnych zasobow.

4) Opracowanie analizy przedwdrozeniowej zgodnie z modelem CBI — zintegrowany model
zarzadzania firma w oparciu o rozwiazania Business Intelligence.

5) Wybor platformy informatycznej klasy BI z referencja do opracowanej analizy przed-
wdrozeniowej.

6) Opracowanie koncepcji biznesowej w oparciu o plan rozwoju — strategi¢ firmy z refe-
rencja do pozyskanego oprogramowania BI.

7) Przygotowanie rozwiazania prototypowego.

8) Przeprowadzenie testow, szkolen, opracowanie dokumentacji oraz import danych.

9) Start produktywny i wsparcie zaroGwno merytoryczne jak i techniczne.

10) Cykliczna ocena uzytecznosci zintegrowanego systemu zarzadzania oraz dziatania

udoskonalajace.

Realizacja dziatan projektowych wpisanych w powyzsza metodyke zaklada w pierw-
szym kroku przeprowadzenie tzw. , badan fundamentalnych”. Ich gléwnym celem jest ocena
kultury organizacyjnej w zakresie gotowoséci do przeprowadzenia zmian a tym samym do
ukierunkowania si¢ na dynamiczny wzrost. W sytuacji braku takiej akceptacji na poziomie
komunikatéw o charakterze formalnym lub nieformalnym zaréwno przez kadrg menedzerska
jak i samych pracownikow, realizacja projektu opartego o koncepcje CBI traci sens.
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Zastosowanie modelu CBI w sposob znaczacy daje mozliwosé zardwno poglebionej
refleksji strategicznej, kulturowej, aksjologicznej dla dowolnie wybranej firmy, jak tez
wypracowanie praktycznego narzedzia analityczno-decyzyjnego. Poprzez systematyczng
oceng wartosci organizacji w szesciu wskazanych perspektywach pozwala monitorowac
strategiczne uwarunkowania wynikajace z przestanek zaréwno wewnetrznych jak 1 ze-
wngtrznych. Wdrozenie modelu CBI jest pierwszym etapem doskonalenia strategicznego
w firmie. Nastgpnym dzialaniem powinno by¢ wypracowanie indywidualnych mechanizmow
oceny funkcjonowania firmy na poziomie operacyjnym w zakresie modelowania procesow
1 funkcji biznesowych.

Whioski

Bez zmiany $wiadomosci, bez akceptacji innego niz dotychczasowe
spojrzenie (...) zmiana organizacyjna jest niemozliwa [5, s. 10]
P. Gorski

Celem niniejszego opracowania byta krytyczna analiza wspolczesnych trendow w teorii
zarzadzania w zakresie zjawiska definiowanego jako ,,zarzadzania przez wskazniki”. Ponadto,
podjeto probe opisu definicyjnego rozwiazan technologicznych klasy Business Intelligence
jak tez opracowania modelu koncepcyjnego o nazwie ,,Compact Business Intelligence™, ktory
w znacznie wigkszym zakresie, w porownaniu do istniejacych rozwiazan, miat za zadanie
zaakcentowa¢ postulaty kulturowe, szerzej aksjologiczne.

Wspolczesne oprogramowanie biznesowe w zakresie dostgpnych na rynku platform
informatycznych klasy Business Intelligence istotnie dostarcza przyjaznych i tanich, w peini
dedykowanych narzedzi, ktore umozliwiaja caly zestaw funkcji wspierajacych procesy kon-
struowania modeli diagnostyczno-decyzyjnych jak tez pézniejsze ich monitorowanie. Pozo-
staje zawsze jednak kwestia doboru odpowiednich miar wartosci (KCW), ktore umozliwiaja
z jednej strony poznawcze jak i praktyczne ich wykorzystanie. W tym zakresie, mamy do
dyspozycji rézne modele wpisujace si¢ w nurt podejécia definiowanego w literaturze przed-
miotu jako fundamentalistyczne, tj. akcentujace operacyjny, wskaznikowy (aspekt ilosciowy),
algorytmiczny charakter proceséw decyzyjnych w zarzadzaniu firma. Typowym przyktadem
takiej perspektywy rozumienia zjawisk organizacyjnych jest opisany w niniejszym opraco-
waniu model o nazwie ,,24 sposoby na zmiang twojej firmy w 90 dni”. Pomimo wielu zalet,
ogranicza on jednak zakres podejmowane;j refleksji analityczno-diagnostycznej do ,,sztywno”
zdefiniowanych w formie wskaznikow obszarow, z rGwnoczesnym pominigciem zmiennych
uwarunkowan o charakterze organizacyjnym, kulturowym.

Proba odpowiedzi na powyzsze ograniczenie jest zaproponowany model ,,Compact Busi-
ness Intelligence”, ktory w znacznie wigkszym stopniu wskazuje na konieczno$¢ wypracowania
bardziej zrownowazonego modelu analityczno-diagnostycznego wskazujac na nastgpujace
postulaty: 1) gotowos¢ organizacji do zmian; 2) umiejetno$¢ odczytanie wiasnego cyklu
zycia organizacji wpisanego w fazy wzrostu i kryzysow; 3) umiejgtno$¢ wypracowania wizji
przysziosci; 4) zapewnienie odpowiednich kompetencji zaréwno w wymiarze zawodowym jak
i aksjologicznym; 5) wypracowanie metody pozyskiwania i utrzymywania konstruktywnych

'
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relacji z klientami; 6) zapewnienie najwyzszego poziomu sprawnosci logistycznej, jak tez 7)
uzyskanie rownowagi finansowej. Podstawowym celem wdrozenia modelu CBI jest zarowno
zapewnienie trwatego wzrostu wartosci firmy w dtuzszym okresie, ale réwniez umozliwienie
kadrze menedzerskiej na uksztaltowanie, wypracowanie bardziej refleksyjnej postawy — nurt
konstruktywistyczny.

Ostatecznie moZzemy wskazaé na nastepujace wnioski:

1) Istnieje koniecznos$é wypracowania swoistego kompromisu w teorii nauki o zarzadzaniu
— rébwnowagi pomigdzy nurtem fundamentalistycznym jak i konstruktywistycznym;

2) Istnieje olbrzymie zapotrzebowanie zglaszane przez praktykow-menedzerdw na uniwer-
salne narzedzia analityczno-diagnostyczne, ktdre z jednej strony upraszczaloby procesy
decyzyjne a z drugiej umozliwialo lepsza identyfikacje kluczowych zrodet wzrostu
wartosci;

3) Istnieje rowniez potrzeba prowadzenia badan w zakresie standaryzacji oceny funkcjo-
nalnej jak tez samej uzytecznosci nowoczesnych rozwiazan informatycznych klasy Bl
w biznesie;

4) Ztozonos¢ rozwiazan modelowych w zakresie projektowania narzedzi analityczno-
-decyzyjnych wymaga nowego zestawu kompetencji menedzerskim na wzor opisanego
projektu o nazwie ,,The Multidimensional Manager™;

5) W celu uniknigcia zbyt dalece idacej archaiczno$ci planowane projekty badawcze
obejmujace wspolczesne organizacje i zarzadzanie powinny obligatoryjnie uwzgledniaé
uwarunkowania technologiczne, czy tez szerzej cywilizacyjne.

Nalezy pamigta¢ réwniez 1 o tym, ze o uzytecznosci i wartosci poznawczej poszcze-
gblnych rozwiazan opisanych w niniejszym opracowaniu decyduje ostatecznie akceptacja
zmiany $wiadomosci, postaw 1 wartosci szezeg6lnie po stronie kadry menedzerskiej jak
i samych naukowcow.
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