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Bl — miti, legende
in tisto, kar deluje!

Marko Skufca, ADD
Bl Unit Manager, Microsoft PTSP
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1% ljudi vidi v tej sliki slona hitreje od drugih?

-.,.p-""; — —
""lq.. g s 1; 74‘4::: _

5.:;:-.":-::'?‘ . S \ ': \\l‘{ . , .-l"""'" Lf ‘: ' f“' __"" Egr%;q

. f_'_,_,...-!ll-""—'h_

==

N
WAL

)

i

i)

=N

#ntk18



Kaj ima to zveze s tem predavanjem?

! danesni zgolj pomembno dobiti
kakovostno informacijo, ampak
dovol] kakovostno informacijo
hitreje kot konkurenca’/

— Forester, “Enterprise Business Intelligence Platforms, Q1 2015."

#ntk18



Kaj ima to zveze z nami?

cclcl

BUSINESS SOLUTIONS

Microsoft
Country
Partner of the
Year 2016

Microsoft
APS Premier
Partner

17 let na
Bl/CPM
podrodju

Winner
FLP 2015 Award
for Big Data in
EMEA region
(Microsoft & HP)

Microsoft
BlackBelt Partner
for Application
platform
(Bl, Big Data)

19
svetovalcev na
BlI/CPM
podrocju

Microsoft Gold
Data Analytics,
Application
Development

Pyramid
Analytics
Global Partner

120+
uspesno
zakljucenih
Bl/CPM
projektov

24
drzav z nasimi
resitvami




Kaj je lahko plod nasega dela?

Vidik koncne uporabe

2018
NT Konferenca
Portoroz | 22. - 24. maj 2018



Sklepanje: Izberem najboljso piko in ...

ABILITY TO EXECUTE

@ Tableau @ Microsoft
@ Qlik
Alteryx @ @ SAP
@ SAS‘ IBM
Birst @ TIBCO Software ®
Oracle © @ Salesforce
Board Intemational Mi.croStrategy @ sisense @ ClearStory Data
‘ ‘Domo. ThoughtSpot
Information Builders @ ) @
Yellowfin @  Logi Analytics
Pyramid Analytics @ ) Fannnats
Datameer. Pentaho @

COMPLETENESS OF VISION As of February 2017

#ntk18



POZOR: Obstaja drobni tisk

Minister za zdravo pamet opozarja: zgolj nakup orodja
ne bo resil vasih tezav. O uporabi se posvetujte s kvalificiranim

svetovalcem!

2018

NT Konferenca
Portoroz | 22. - 24. maj 2018



(Romanticna) pricakovanja .... 4

Bl vdneh ne
mesecih!”

.Zero IT! —
Uporabnik sam!”

,Orodje je
dovol)... Ljudje?”

Kaksen DWH, danes
Imamo jezera...

#ntk18



Hitro je hitro prehitro!

Pricakovanja lzvedba Vrednost

X

~

#ntk18



/ |
$344.37M ’

Count of Account @ Estimated Revenue
30 80M

PROCESI + TEHNOLOGIJA + LJUDJE

#ntk18



Ali veste kaj
zelite doseci?

| .~
Pa zacnimo lepo na zaéetk’u...‘ ﬁ“

2018
NT Konferenca
Portoroz | 22. - 24. maj 2018



Direktorji v glavhem vedo kaj zelijo

Kako to
doseci ?

EBIT 53
RETENTION RO

5 ROC ‘

INCREMENTAL

)
=

'ORDER

RECEIVABLES

DEMAND

#ntk18



Kje se ustvarja razlika?

Net Sales
$1581.6 Gross Margin
Cost of Goods Sold $ 828.3
$753.3 Net Profits
Variable Expenses S 86.0
$593.8 Total Expenses Net Sales
Fixed Expenses $742.3 $1581.6 Net Profits
S 1485 S Return on Capital
Employed
X 7.5%
F.G. Inventory
$ 152.2 Net Sales
Accounts Receivable Current Assets $1581.6 Asset Turnover
S 965 $361.3 Total Assets 1.39
Other Current Assets Fixed Assets $1141.1 Net Sales
Total Assets

$1126 $779.8

#ntk18



Od majhnih spremembe do velikega efekta

Operating _|
Statement

Balance _|

Sheet

Net Sales
$1581.6
51739,7|_ :;’a’:“m'"
Cost of Goods Sold ' -
oS oods $ 828.3
783 o114 Net Profits
Variable Expenses $ EE'ns 108.0 Net Profit Margin
5 503.8 $ 571.8 Total Expenses Net Sales S5.4% 6.2%
. $ 742.3 $1581.6 .
Fixed Expenses $ 720.3 $1739.7 Net Profits
& 148.5 Net Sales
$148.5 Return on Capital
Employed or Return
on Invested
T.E% E i't-ll
F.G. Invent . 973 |
G, Inventory
0
s 152.2s 1360 Net Sales 30 f-’:llncrease
- — in ROCE!
counts Receivable] Current Assets '5 1739.7 Asset Turnover
$ 96.5 s 810 5 3»&1.3$ 341.0 Total Assets 1.39 |57
Other Current Assets| Fixed Assets $1141 15 1105.2 Net Sales
$ 112.6 $ 779.8 : Total Assets
$112.6 $ 764.2

#ntk18



Od vrha priti navzdol in vplivati navzgor!

Financial

Management 6 37%

Revenue growth (%)
(Sales, Volume, Price)

Status: 0.79
Target: 8.11%

Asset Efficiency (%)

. .
Operating Marg'” (%) (ROCE/ROA/ROI) Risk Exposure Index
(COGS/SG&A variance) Worki o
orking Capital (%)

Revenue
Management

Weekly Outage count and Avg Duration with Forcast

Expense
Management
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Integracija operativnhega in poslovnega sveta

1
1 ve . . .
Vracila in NGNS .
1
: pritozbe strankami MBI $9.Doo.noo\
:
: Nabava $7.662.414
:
1
1
1
1
1

20 $19,607,137
. Glavna knjiga & Poslovni izkazi <P
Prodaja pomozne knjige in kontroling
Materialno
poslovanje A

1
1
1
1
1
1
: Logistika Investicije Kadri
1
1
1
1
1
1
1

Senzorji

1

|

1

|

1

|
Pametne :
1

AEINEVE .
1

|

1

|

1

|

|

Video signali

Spletisca

Okolje
Operativni
podatki Poslovno porocanje in analize




Se vedno se ukvarjamo s poslovni porocanjem...

Net Sales
Spaget| DOVZrocajo: '
ponavijajoce aktivnosti
rocni popravki 0.2Mm
velika moznost napak 0.1M
slabo zaupanje v rezultate R
neodzivni sistemi in datoteke R

povezovanje podatkov (med podrodji,
med obdobyji, realizacija na plan ...)

0.00% 7.00%

#ntk18




Integracija podatkg Kaj vkljuciti v
modele? Vsebina?

Samopostrezna
porocila & analize, ki

w . jih pripravljajo
Priprava podatkov napredni uporabniki

Porocila,
B Analiticni Analize,
KPI-ji

Podatkovno
skladisce

Datoteke

Avtomatizacija prenosa in

priprave podatkov. Ad-hoc in vnaprej Vnaprej pripravljena

pripravljeni modeli za porocila, analize in
analizo. nadzorne plosce

#ntk18



.Plug & Play” Bl ne obstaja — obstaja pa ...

Vertikalna znanja za razumevanje izzivov

Dobre prakse & referencni Gap & Fit modeli

Finance & Upravljanje tveganj Projekti & Investicije & OS
Marketing Prodaja Matenalnp Nabava Proizvodnja ngls.t|ka”& ieles] >
poslovanje Distribucija strankami

Wholesale & Power &
Retail Utilities

Manufacturing f§ Pharmaceutical Ostalo

#ntk18



Kako razumemo Gap & Fit model?

Analiticni

Poslovni Podatkovni .
Kazalci

Dobre prakse

modeli

model modeli

‘ Zahteve e Prilagoditve e Strategija

Lastna resitev

. #ntk18



Izhodisce: Veriga vrednosti

Gross profit, Net profit, ROCE,
ROA, ROI, Working Capital,
COGS, SGA etc.

Finance
Customer Acquisition & (cilji in meritve)
Retention, Profit per order,
Market Growth, Inventory

Days, A/R Days, GMRO|,
CMRO, Operating Costs etc. Operativna ucinkovitost Nadzorne

(cilji in meritve) K
Podajanje
Profitabilnost izdelkov Profitabilnost dobaviteljev Profitabilnost kupcev Opo

: : Nabava in , , Logistika & Odnosi s
Marketing Prodaja Proizvodnja gistika :
zaloge Distribucija strankami
Demand Forecast Order, Backorder, Stock Levels Production On-time delivery Complaints & Claims
Forecast Accuracy Invoice Purchase Orders Consumption Costs per delivery Customer Segmentation )
Lost Sales Volume Price Mix Var. Out of stock Operations Time interval Customer Life time Ad —hoc ana | |1ze
Val v.
Incremental Sales SiSe Porocila
Finance & Upravljanje tvegan; Napredng ”ana“t!ka
MWhat-if” analize
Kadri & Osnovna sredstva Planiranje
Napovedovanje

Informatika & Storitve

Integracija podatkov

#ntk18




Sales & Demand Material &
Operations Management Production
Planning Planning

Sales Order |
Processing Manufacturing

Customer _ .
& Delivery Execution




Pomaga, ce proces spoznamo tudi v zivo...

aaaa

chocolate [II ====

#ntk18



Poudarek: Povezovanje med procesi

Dobavitelj
(Nabava)

Proizvodnja

Zaloge
Prevzem
(inbound)

Transport Izdaja

Materialni premiki (outbound)

(inbound) ! "PS

Priprava dobave

Lokacije in optimizacija
prostora

Transport
(outbound)

Trgovina

7 JQ/_C— - (Dostava)




Potrebe zajemajte z obeh strani...

OD ZGORAJ NAVZDOL

Potrebe
vodstva

Kdo so nase najbol]
profitabilne stranke,
artikli? Katere trge siriti
in katere krciti? Smo
cenovno konkurencni?
Kaj vpliva na naso
prodajo’?

Kaj dela Janko in kaj
Metka (obremenjenost,
ucinkovitost), Napake,

Cas postanka,... Je
dovolj zaloge, kako je z
roki uporabe...? Kdaj je

primeren Cas za
pregled stroja?

Operativne
potrebe

OD SPODAJ NAVZGOR

#ntk18



Gap-Fit:

1.1.1 Sales

Business question

How does the current sales compare to compara
and percent difference? All branches or like for |i
How does the current sales compare to Plan in a
What are TOP/BOTTOM products & suppliers ba:

What are the trends for Sales (value, volume, margin, number of items, number of transactions).
By Category tree, ltems, Brand, Supplier, Branch #~=n* ~van 423

3.2.1 BUSINESS QUESTIONS RELATED TO INVENTORY

Referenc¢na poslovna vprasanja

Business question

What is inventory per SKU on selected date? What is average

inventory per SKU?

Which products we should exclude from our pro
performance? (current ABC analysis).

Which are the products that amount to i.e. 80% |
sale? Pareto analysis.

What is projected (forecasted) Sales value, volun
(months) by item, branch?

What is Sales Value, volume distribution by hour
What is the amount of POS sales vs sales at the e
How many invoice cancellations happened by tin

What is the value of inventory in the warehouse? How is it

maoving in time?

What is average warehouse capacity used?

What is peak warehouse capacity used?

3.1.1 BUSINESS QUESTIONS RELATED TO INBOUND TRAMSPORT ¢

What is the value of inventory per m3 of the wareh

Business question

How is it moving in time?

What is the total unloading volume/value per period of time?

What is inventory accuracy rate?

What is the volume and value of returned products?

What is the stock out rate in the warehouse?

What affected sales results most — change in vol
What are customer buying patterns — on which
products drives sales of another products/catege
Number of Suppliers, categories, products with 1
Sales Value (like for like logic)?

What is the % of orders with products on backorder?

Which are top moving SKU's?

Pareto - what is the inventory volume contribution

What is the percentage of orders, that were delivered
damage free?

20% SKU's?

What is average lead time per supplier?

Pareto - what is the inventory volume contribution

What is lead time variability per supplier?

20% Suppliers?

What is supplier order compliance (fill) rate?

What is the velocity of inventory in the warehouse?

How many shipments were delivered on time by suppliers?

What is the value of non-turning stock?

What is unloading time per shipment/m3?

What is dock to stock cycle time?




Gap-Fit: Referencni kazalci: Logistika

1006 On-Time Delivery = PTO - Pick to Order
S = ATO — Assemble to Order

This indicator measures the percentage of all orders delivered by the requested delivery date, as indicated

.................... = Inventory/Days

number of orders delivered by requested date

Formula

+ 100 = [nventory Costs

total number of orders delivered

Purpose and Issues
Logistics managers can use this indicator to monitor supplier response time on shipments over a specified

= |nventory Turns

= Warehouse Capacity

Procurement records Delivery dates as indicated in POs/contracts - Late De | i\/e I’i es

Data Sources Data Requirements

Receipt records Number of orders delivered by requested date
Customs records Total number of orders delivered during specified
time period

= Stock-outs

= Qver-stock

Units Shipped

. = Shipm ceability %
Failed Orders

Perfect Order
= (Cash to Cash Cycle

Late deliveries
Carrier Perf. Scoring = Customer Order Cycle Time
Fill Rate

' = Operation performance
= On-Time Delivery #ntk18

= QOperation time



Gap-Fit: Referencni dimenzijski model

al
al

Mm |
LA

LA LA | LA

LA

ale
Customer Service
Customer Service
Product Development
Product Development
Operations
Operations
Operations

perations

perations
Operations

Finance

Finance

Finance

Finance

Finance

Marketing

Marketing

Marketing

[

2

Sales Results / Plan
Customer/Product Profiiability
Sales Pipeline

Information, complaints, and Claims
Service Value

Product and Portfolio Innovation
Market and Customer Feedback
Purchasing and Procurement
Production and Capacity
Invetory Management
Distribution and Logistics

Cost and Quality Management
Process Efficiency

Income Statement

Cash Flow and Working apital
Balance Sheet

CapEx Strategic Investments
Treasury

Marketing Opportunities

Pricing

Demand Generation

-

o ot
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X X
. v v .V v .
Partner naziv, Davcna st., Maticna st., Kray,
X

Naslov, Posta, Tip partnerya,...

Seznam meritev:
Podajna vrednost, popust, davek, trosaring,
. kolicina, ...

X
X X

Seznam kazalcev:
(0)
EBITDA, GP(%), FGP, NPV, ROI, ROCE, .. #ntk18



Postopek Analize in nacrtovanja

Poslovne potrebe
(vprasanje, zgodbe...)

GAP-FIT

Obstojeca modeli

porocila

Vmesniki

Podatki za porocila Opredelitev

In analize | potrebnih transakcij

Podatkovni viri

Primeri transakcij
Sifranti in skladnost
ER modeli

.Iirimeri poizvedb #ntk’l 8




CPM - Corporate Performance Management

Spremljanje a9 Napovedovanje
Analiziranje Porocanje
#ntk18




Integracija operativnhega in poslovnega sveta

1
1 Ve . . .
Vracila in NGNS .
1
| pritozbe strankami WIEIR G $9.Doo.noo\
:
: Nabava $7.662.414
:
|
1
|
1
|

20 $19,607,137
. Glavna knjiga & Poslovni izkazi <P
Prodaja pomozne knjige in kontroling
Materialno
poslovanje A

|
1
|
1
|
1
: Logistika Investicije Kadri
|
1
|
1
|
1
|

Senzorji

1

|

1

|

1

|
Pametne :
1

AEINEVE .
1

|

1

|

1

|

|

Video signali

Spletisca

Okolje
Operativni
podatki Poslovno porocanje in analize




Kaj pa podatki, ki se belezijo spodaj?

3 N f?}x‘
7 [ N > ;
2 :
x‘nn rd
it 4

1 o S

I

1 7]

L) l 7
SSower . sl LA

I ST ED
1. Mixer - continuous or batchwise - for feeding item 2 8. Combined vertical and horizontal spreading
2. Heated buffer tank with automatic product discharge 9. Guillotine cutter, patented
3. Slab former type WEB for the first product layer 10. Chocolate pre - bottomer or pre - enrober
4, Slab former type WET for the second product layer 11. Intermediate cooling
5. Sprinkling device for nuts, rice crispies, etc 12. Chocolate coater
6. Coocling tunnel type KK with water cooling from 13. Chocolate cooling tunnel

below and air - cooling from above 14. Take - off system for bars

7. Longitudinal slitter

#ntk18




Operativni scenariji: izpad opreme?

#ntk18



Gap-Fit: Referen¢ni napredni scenariji

Priprava podatkov Podatkovni in analiticni modeli Spremljanje in analiza
Serzori - Tok Procesiranje
J podatkov dogodkov

A

Opozorila

Zgodovina
ckvar

l Napoved
: ’

Binary Classification

Vzdrzevanje

Uporaba

sredstva Feature

selection

Model

/dravje
>

Lastnosti

i
;

Nastavljive Z A
- ivljenjska
lastnosti P do bJa

Viri podatkov

Statisticni, matematicni in naovedni modeli Analize, porocila, alarmi

#ntk18




Integracija operativnhega in poslovnega sveta

|
: Vracila in Aktivnosti s .
. Y : Marketing
: pritozbe strankami $9.Doo.noo\
|
|
: Nabava $7.662414
| 0 $19,607,137
|
|
|
dimenzije

Pps|ovm |z.|<aZ| (|
in kontroling
Spletisca Materialno
poslovanje A

Operativni
podatki Poslovno porocanje in analize

Pametne

naprave

Glavna knjiga &
pomozne knjige

Video signali

I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I Skupne
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I




Demo: Nekaj vec...

Kako se vse skupaj poveze...

2018
NT Konferenca
Portoroz | 22. - 24. maj 2018



Kako tak
scenarij spraviti
Vv Zivljenje?

O
Tehnologija & Ljudje




Kaj vse moramo zagotoviti?

Kaj se je Kaj se Kaj se bo
zgodilo? dogaja? zgodilo?

Podatkovno Tehnologije Analitika v Napredna Self-service
skladisce Za masovne realnem analitika analitika
podatke casu (ML, Al)
(Big Data) (loT)
Vnaprej urejeni, Podatki iz logoy, Direktno branje iz Na podlagi preteklih Prenos aktivnosti na
preverjeni kljuéni senzorjev, naprav z analitiko v dejstev izpeljana napredne uporabnike
podatki pripravijeni za omrezij z hranjenjem .skoraj” realnem napoved prihodnjih — od priprave
v izvorni obliki. casu. dogodkov in podatkov do analiz.

nadaljnjo uporabo.
generiranje predlogov.

Vizualizacija, raziskovanje in dostava informacij

#ntk18



Demo Scenarij: Obvladovanje podatkov

Interne Transakcije & Marketing
(Zaloge, Prodaja, Cene, Oglasevanje
TV/radio ...)

Vreme, Konkurenca, Okolje
(Napoved vremena, cene konkurence,
prihodki in velikost gospodinjstev ...)

Senzorji, Spletisca, Raziskave
(Gibanje v trgovinah in okolici, Socialna
omrezja, mobilne naprave, spletna
mesta, dokumenti/raziskave)

#ntk18



Nekoc smo vse tlacili v DWH, danes bi vse v jezerih?

#ntk18



Kdaj uporabiti jezero in kdaj podatkovno skladisce?

OD ZGORAJ NAVZDOL

1. Strateqija
podjetja

2.
Pridobitev

2. Poslovne podatkov
zahteve

1.Ad-hoc
potreba

Poda&ovno
D\/\/H skladiéée

3. Razvoj

OD SPODAJ NAVZGOR

#ntk18



Demo Scenarij: Obvladovanje podatkov

@ Interne Transakcije & Marketing
(Zaloge, Prodaja, Cene, Oglasevanje

TV/radio ...) \ -
Podatkovno

skladisce

@ Vreme, Konkurenca, Okolje /

@2 (Napoved vremena, cene konkurence,

@& prihodki in velikost gospodinjstev ... ) \

Senzorji, Spletisca, Raziskave
M) (Gibanje v trgovinah in okolici, Socialn/'
omrezja, mobilne naprave, spletna

¢ mesta, dokumenti/raziskave)

DEIEREIG

#ntk18



Demo Scenarij: Obdelava podatkov

N

)

Interne Transakcije & Marketing
(Zaloge, Prodaja, Cene, Oglasevanje

TV/radio .) Model za analizo

dejavnikov vpliva

Podatkovno e prodajo.
skladisce

Vreme, Konkurenca, Okolje
(Napoved vremena, cene konkurence,

prihodki in velikost gospodinjstev ...) Model za identifikacij

nadomescanja
Artiklov.

. vy ) Data Lake
Senzorji, Spletisca, Raziskave

(Gibanje v trgovinah in okolici, Socialna
omrezja, mobilne naprave, spletna
mesta, dokumenti/raziskave)

Izracun dviga prodaje.

Zdruzevanje,
vizualizacija in
raziskovanje podatkov.

Prezentacija zgodbe
vodstvu.

il
1T

#ntk18



Samostojna gradnja modelov in raziskovanje

/ podatkov \
: Priprava
A
ﬁ
Modeliranje
#ntk18

| N

~——3A
&5

&

e — .

Vizualizacija




Bl kot sistem in ad-hoc okolje...

Podatkovni viri Sistematicen pristop Informacije
m Connectors
Senzorji Gateways

Naprave Event Hub
Data Vi lizati
(SCADA, AMR,..) ata Virtualization

m >

Porocila

\ Ad-hoc analize

Analiticni

/

Poslovni sistemi Extract .
oslovni sistemi Transform modeli Delitev
(ERP, CRM, Load
Billing, ETRM,..) v v
Nadzorne plosce

Upravljanje Bl (BICC/CoE)

an Podpora | Baza znanja| Sodelovanje
10\ i
.% Ad-hoc pristop

Pridobi
podatke

Analytical sandbox

| | Mobilna analitika
Modeliraj

#ntk18

Ostali podatki
(Time series)




Ljudje

Vioga ________[Namen ____________Veltine

Skrbnik Bl
Poslovni analitiki
(Bl analitiki)

Skrbniki podatkov

Podatkovni analitiki

Odgovorna oseba z mandatom s
strani vodstva podjetja.

Napredni uporabniki platforme,
mentorji po oddelkih, procesih,
prenos znanja, zajem zahtev.

Razumevanje podatkovnih viroy,
skrb za metapodatke in
dokumentacijo, priprava vhoda.

Gradnja kompleksnih modelov
(deskriptivnih, prediktivnih...),
napredno raziskovanje podatkov,
razumevanje domene.

Poslovno informacijske vescine (razumevanje
obeh svetov), Vodenje, Napredna raba BI.

Napredno znanje rabe izbrane Bl platforme,
poznavanje vsebin podrocja, modeliranje
(dimenzijsko), popis zahtev in prenos na
izvedbeno ekipo.

Napredno znanje o strukturi vira (ER),
sposobnost poizvedovanja po virih, priprave
izhodnih datotek, popis metapodatkov.

Priprava podatkov, Napredno modeliranje,
Raziskovanje, Validacija, Delitev.

(SQL, ETL, Namenska orodja, R, Python, Spark,
Storm, Hive, ..)

#ntk18



Bl je pot... Strategija Bl
N Poslovne
SHENBHO -
zZahteve

lteracija

Prioritete

. #ntk18




Vizija: Moderna analiticna platforma

Integracija | : - Skladnost in tekoci - :

, , novativne storitve o : Upravljanje tvegan
operativnega in operativni procesi pravijanje tveganj
poslovnega nivoja.

Vzpostavitev

zgodovinskih podatkov Kaj se je zgodilo? Kaj se dogaja? Kaj se bo zgodilo? Zakaj?

s podporo napredne
analize (forecasting,
associations, outliers,
clusters etc.).

Povezava in
komunikacija z Povezi se Preoblikuj Preveri
napravami v realnem
casu.

Poslovna pravila Master Data Transformacija Validacija

Ponudite inovativhe

reditve zaposlenim, Poslovni Operativni Zunanji Sentiment Moderna
kupcem, dobaviteljem... podatki podatki podatki Tweeter analiticna

. . . Finance Naprave Vreme Facebook p|atf0rma
PreObllkthe pOS|Ova n'je Prodaja & Marketing Senzorji Poraba RSS feed

Trgovanje Kapacitete

Poslovna podrodja

Prodaja Operations Skrb za stranke Marketing Finance

ewJofje|d eudiijeuy



ABILITY TO EXECUTE

In ce smo ze pri pikah... katero piko torej izbrati?

Alteryx @

Oracle () Birst @

Board International

Domo@ ThoughtSpot
Information Builders. O @

Yellowfin @  Logi Analytics

Pyramid Analytics @

Pentaho @
Datameer,
O

[
MicroStrategy

@ Qik

@sP
SAS

@
TIBCO Software o

@ Zoomdata

@ Sisense

@ Tableau @ Microsoft

IBM
@ Salesforce
@ ClearStory Data

COMPLETENESS OF VISION

As of February 2017

Podrocje
Infrastruktura

Upravljanje podatkov

Analiza in priprava vsebin

Delitev rezultatov

Uporaba

Source: GARTNER: Critical Capabilities for Analytics & BI Platforms, May 2018

Funkcionalnost
Administracija, varnost in arhitektura

Povezljivost s podatkovnimi viri
Moznost on-prem/cloud

Skalabilnost in kompleksnost modelov
Samozadosten ETL in hramba podatkov
Samopostrezna priprava podatkov
Upravljanje metapodatkov

Podpora delu podatkovnih znanstvenikov
Avtomatizirano analiziranje podatkov
Interaktivno vizualno raziskovanje
Analiticne nadzorne plosce

Mobilno raziskovanje in kreiranje vsebin
Vkljucevanje analiticnih vsebin (API)
Objava, delitev in koloboracija

Enostavnost uporabe in izgled

#ntk18



/ |
$344.37M ’

Count of Account @ Estimated Revenue
30 80M

PROCESI + TEHNOLOGIJA + LJUDJE

#ntk18



Pod crto...

#nNt |<1 8 NT Konferenca
Portoroz | 22. - 24. maj 2018



. .
Zelite da deluje? Izhodiéée <o

vprasanja in
Vzpostavitev scenariji
sodelovanje med
uporabniki in
iInformatiki

Ukrotite
podatke

Poskrbite za
O

upravljanje
resitve Investirajte v ljudi!

#ntk18



... in tako boste videli slona hitreje od soseda!
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Vabljeni

14:00 — 15:00: Primer iz prakse DARS
EMERALD 2

#ntk18
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