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Sazetak

Usmerenje ka jacanju kompetencija je najznacajniji aspekt opstanka,rasta i razvoja karije-
re svakog stru¢njaka. Teziste rada je na kategorizaciji i opisu relevatnih kompetencija uspes-
nog poslovnog analiti¢ara. Svaka organizacija ima razli¢iti pristup o znacaju rada poslovnog
analiticara, a ako se Zeli razviti i unaprediti njegov rad morate prepoznati nivo kompetentno-
sti u raznim oblastima vestina i zatim preduzeti neophodne mere radi njihovog poboljsanja.
Profesija i kvalifikacije poslovnog analiticara su fokusirane na izgradnju sistema koji ispunja-
va potrebe strucne podrske upravljanju. U savremenim uslovima poslovni analiticari mogu
opstati i razvijati se ako nude Siri skup kompetencija koje omoguéuju da dokazu kako identi-
fikuju, analiziraju i razvijaju opcije za uvecanje vrednosti preduzeca. Oblasti licnih kvaliteta
najveciizazov za poslovne analiticare. Naime, oni treba da koriste sve svoje bihejvioralne ve-
Stine da bi ponistili stereotipe i prevazisli otpor, kako bi mogli da informisu o mogucénostima
opstanka i neprekidnog unapredenja razvoja poslovanja.
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1. Profil licnosti poslovnog analiticara

Sustina promena u ekonomiji kompanija teziStem se locirala na opstanak, rast i razvoj, te izna-
laZzenje adekvatnih koncepata upravljanja radi sto boljeg i brzeg internog i eksternog prilagoda-
vanja kompanije. Zajednicki cilj menadZmenta i poslovnog analiti¢ara je trajan uspeh kompanije.
Pri tome kvalitet uspeha, zavisi od kometencije i licnosti poslovnog analiti¢ara, odnosno od kva-
liteta njegove koordinativne i integrativne aktivnosti. Kompetencije su opisane najc¢esce u litera-
turi kao sposobnost izvodenja odredene aktivnosti po propisanom standardu, a za potrebe ovog
rada kompetencija se moZze definisati kao nesto Sta je potrebno poslovnom analiticaru da bi svoj
posao efikasno obavljao. U ovom radu se nastoje afirmisati i opisati relevatne kompetencije us-
pesnog poslovnog analiticara.

Za ostvarivanje koordinativne i integrativne uloge podrske upravljanju velika paznja se prida-
je karakteristikama osobe, a pre svega znanju o podrucjima koja su objekat ispitivanja, kao i po-
znavanja odnosa medu njima. Naglasava se potreba teorijskog i faktickog znanja poslovnog anali-
ticaria, kome je potrebno poslovno znanje da obezbedi dobro razumevanje organizacije i poslov-
nog domena u kojem posluju.

Bihejvioralne vestine i li¢ni kvaliteti se odnose na nacin na koji razmisljate i kako se ponasate
sa ljudima u svom okruZenju. Cesto se kaze da je lakse osobi koja ima dobre bihejvioralne vesti-
ne razviti tehnike neophodne za njihov posao nego osposobiti dobrog tehnicara ovim vestinama.
Jedan od glavnih razloga za to jeste Sto se dobre bihejvioralne vestine uce i razvijaju godinama.
Upravo dobra interpersonalna vestina je vazna odlika poslovnog analiticara.
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Tehnike poslovne analize su specificne za ulogu poslovnog analiticara, i Cine teZiSte operativ-
nog znanja koje mu je neophodno za realizaciju Zelja i o¢ekivanja menadZmenta.

Pregled potrebnih kompetencija poslovnog analiticara: (modifikovano prema Kupper, 1995,
str. 46)

Bihejvioralne vestine i licni kvaliteti: Komunikacija; UmreZeno misljenje; Inicijativnost; Drustve-
na svest; Analiticke vestine i kriticko razmisljanje; Pregovaranje; Liderstvo; Samouverenost; Zna-
nje stranih jezika...

Poslovna znanja: Ekonomska teorija odnosa u sistemu vodenja i izvodenja; Finansije i ekonomi-
ja; Razvoj poslovnog slucaja; Domensko znanje; Predmet ekspertize;Principi IT; Teorije ponasanja..

Tehnike: Upravljanje projektima; Analiza strategije; Analiza i upravljanje stejkholdera; Teh-
nike istraZivanja;InZenjering zahteva; Modeliranje poslovnog sistema i procesa;Modeliranje
podataka;Upravljanje poslovnim promenama; Tehnike razvoja kreativnosti..

1.1. Bihejvioralne vestine i licni kvaliteti

Komunikacija obuhvata sirok spektar vestina kao Sto su izgradnja odnosa, slusanje, uticanje i
izgradnjau empatije. Sustina operativno-analitickog posla podrazumeva prikupljanje i analiziranje
podataka odnosno informacija radi adekvatne dijagnoze i predloga terapije. Slaba vestina komu-
niciranja se cesto navodi kao problem za racunovode i informaticare jer im se komunikacija odvi-
jaizmedu raCunara i Coveka. Za analiticare koji potiCu iz ovih profesija je potrebno vreme da shva-
te koje norme komuniciranja i koji pristup, jezik i stil ¢e biti efikasan.

Izgradnja odnosa predstavlja bitan element komunikacione vestine i odnosi se na sposobnost
da se dobro snalazimo sa drugim ljudima, na profesionalnom pa ¢ak i na drustvenom nivou. Po-
slovni analiticar mora pridobiti ljude da saopste informacije, da dele ideje i da razgovaraju o pred-
lozima za promene. Sve ovo ¢e biti mnogo jednostavnije ako im ljudi veruju i ako im se dopadate.
Oni koji prirodno poseduju ovu vestinu izgledaju da stvarno brinu o drugima, i na taj nacin se ose-
¢aju vaznim i postovanim.

Uticanje zahteva poseban napor za poslovog analiti¢ara jer oni svoju aktivnost zakljucuju pre-
porucujuéi menadZementu pravac delovanja. Ako je ta preporuka u suprotnosti sa unapred stvo-
renom idejom o tome Sta je potrebno, ili zahteva radikalne ili neocekivne radnje, onda je sposob-
nost uticanja od izuzetne vaznosti. Nije dovoljno samo poslati e-mail za donosioce odluka, vec je
potrebno identifikovati i razumeti pojedince i grupe ljudi koji ¢e uticati na odlucivanje. Identifiko-
vanje svakog aktera i razumevanje njihove moci kojom uti¢u na donosenje odluka omogucuje da
se utice na donosioce odluka na najefikasniji nacin. Jednom kada su donosioci odluka identifikova-
ni, mogu da se definisu i pravci delovanja. Poslovni analiti¢ari moraju razviti sposobnost razume-
vanje predloga druge strane, pretpostavljeni otpor i stil uticanja potreban pri obracanju pojedin-
cu ili grupi. Na primer, neki menadZeri mogu prepustiti donosenje svih odluka drugoj grupi, mogu
zahtevati sve informacije na veoma detaljnom nivou ili zatraziti rezime visokog nivoa. Neki su pak,
zainteresovani za sve formalnosti, a neki vide samo viziju ili celokupnu sliku. Modeliranje pristupa
je od vitalnog znacaja za uspeSan ishod. Sam rezultat analize moZe biti doveden u pitanje, i kada se
poslovni analiti¢ari usmeravaju da nadu ili predloZe drugi pravac delovanja. U tom sluc¢aju, moze
se zahtevati joS jedan krug pregovora kroz diskusije u vidu okruglog stola radi trazenjem podrske
za izbor najboljeg pravca delovanja, posebno u situaciji kada postoje divergetna misljenja. Upravo
navedena situacija, ukazuju na neophodnost jos jednog licnog svojstva koje poslovni analiticar sa
vremena na vreme mora da koristi, a to je sposobnost da se odupre pritisku.

Timski rad je naj¢es¢i oblik rada poslovnih analiti¢ara, jer je priroda posla takva da zahteva pri-
kupljanje informacija iz raznih izvora, a razumevanje svoje uloge u timu i onoga Sto treba da se ura-
di, te uvaZavanje radnog stila drugih je znacajno kako bi se osiguralo postizanje ciljeva projekta.
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Drustvena svesnost ( ,uli¢na Skola Zivota“ ) ne znaci prihvatanje ,status quo“, vec koriséenje
snalaZljivosti i lukavstva da bi ostvarili rezultati, ¢ak iako postoji otpor. U sustini, ono o ¢emu go-
vorimo je sposobnost da se razresi Sta jeste, a Sta nije politicki prihvatlljivo u jednoj organizaciji i
da se koriste prave organizacione poluge da bi se nesto uradilo. To znaci poznavanje izvora modi
unutar organizacije, razumevanje Sta vole i Sta ne vole saradnici i prilagodavanje pristupa u skla-
du sa time.

Analiticke sposobnosti i kriticko razmisljanje znaci ne pristati na o€igledno, ne prihvatati stvari
zdravo za gotovo i ne donositi prenagle zakljucke. To znaci Sto serioznije istraZivanje dok se stvar-
na situacija ne identifikuje i stvarni problem ne definiSe, kao i uporedivanje mnostva ¢esto kon-
fliktnih podataka i utvrdivanje relevantnih, te predstavljanje rezultata analize u obliku pogodnom
za relvantne aktere. Upravo u ovom segmentu se preispituje ste¢eno znanje na svakom koraku:
Zasto ste to uradili? Koje vrednosti se time dobijaju? Gde se to radi? Kako se to radi? Ko ima od-
govornost za to? Kada bi to trebalo da se desi? Neki analiti¢ari su verovanja da se posao sastoji od
pukog gomilanja sve viSe i viSe podataka u nadi da ¢e se odgovor sam otkriti, ali se to nece desiti
bez aktivne i kriticke aktivnosti analitiCara. Vremenom analitiCar moZe da proceni nivo analize po-
trebne za identifikaciju odredene situacije. Jedina maksima iz prakse se Cesto koristi jer kaze da:
odradi 20% potrebne analize da bi se dobio 80% pravi odgovor, a zatim budi 100% siguran u svoj
uticaj. To ne znaci preduzimanje precica niti improvizaciju pri analizi; ve¢ prepoznavanje klju¢nih
faktora umesto pokusavanja da se sve analizira (tzv. , paraliza analize®).

Osecaj za detalje odnosno imati “oko” za detalje je znadajan atribut poslovnog analiticara, jer
Cesto prava se terapija moze otkriti samo posle napornog i opsSirnog istrazivanja. ReSavanje pro-
blema podrazumeva nacin razmisljanja poslovnog analiticara odnosno njegov stav da se proble-
mi mogu resiti. Cak iako se ne nade optimalno regenje iz finansijskih, tehnickih ili politi¢kih razlo-
ga analiticar mora biti pragmatic¢an i spreman da pronade druga resenja koja ¢e biti od bar neke
koristi za kompaniju.

Liderstvo je primenljivo u poslovnoj analizi jer se u tom kontekstu moze definisati kao kreira-
nje vizije o opcijama koje stoje na raspolaganju pri resavanju poslovnog problema, savetovanje
aktera kako bi dobili saglasnost o viziji, a zatim vodenje procesa poslovne promene prema posti-
zanju te vizije. Stvaranje dobre vizije zahteva holisticko razmisljanje i rigoroznu analizu da bi pro-
jekat bio uspeSan prihvacen kod klju€nih poslovnih partnera.

Samouverenost je osobina koja se ¢esto preskoci, mada je izuzetno znacdajna jer znaci da neko
ima dovoljno poverenja u sebe, u kvalitet svoje analize i u ispravnost svojih reSenja da bi mogao
da izdrzi pritisak i odrzi svoje argumente.

1.2. Poslovna znanja

Ovaj segment daje do znacaja spektaru poslovnih znanja i razumevanja koje je od sustinskog
znacaja kao temelj i osnova za rad poslovnog analiticara. Finansije su univerzalni jezik poslovanja.
Cak i u javnom i neprofitnom sektoru ekonomije, finansije imaju kljué¢nu ulogu u dono$enju po-
slovne odluke. Poslovni analiticar treba da ima dobro poznavanje ekonomije i osnove poslovnih fi-
nansija, naravno i osnove teorije ekonomije.

Razvoj poslovnog slu€aja podrazumeva osnovno razumevanje finansija i funkcionisanja po-
slovnog podrucja. Stoga pri prezentaciji rezultata analize mora se proveriti da li se ima valjano
vrednovanje finansijskih efekata koji ¢e projekat pruziti. Poslovni analiti¢ari uklju¢eni u pripre-
manje poslovnog slucaja ¢e trebati da razumeju upravljanje investicijama i da saraduju sa odelje-
njem za finansije.
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Domensko znanje podrazumeva dobro opste razumevanje poslovnog domena ili sektora u ko-
jem posluje organizacija, bila ona u privatnom, javnom ili neprofitnom sektoru. Razlozi za pozna-
vanje ovih znanja su razumno komuniciranje sa poslovnim ljudima uklju¢enim u projekat, na jezi-
ku koji mogu da razumeju, zatim pomaZe u razumevanju Sta jeste, a Sta nije prihvatljivo ili korisno
u ovom poslovnom domenu, te omogucuje uzimanje ideje, narocito one koje se odnose na najbo-
lju praksu iz dela sektora i njihovu primenu.

Predmet ekspertize se odnosi na domensko znanje samo mnogo detaljnije. Dobro razumeva-
nje poslovnog podrucja u kojem se radi je znacajno da bi se uspostavio kredibilitet sa klijentima.
Poslovni analiticari mogu biti stru¢njaci za odredene poslovne oblasti, sa jakim i detaljnim razu-
mevanjem predmetne oblasti, koji mogu ukazati vrlo brzo na oblasti poboljsanja, i identifikovati
Sta treba da se promeni ili analizira koristeci postojece znanje i veze. Alternativno, oni mogu ima-
ti opste znanje sa iznimnim znanjem o pojedinim poslovnim podrucjima koji se oslanjaju na druge
da bi dobili relevantno detaljno znanje. Ne postoji dobar ili loS odgovor da se odredi da li je bolje
biti specijalista ili generalista. Oba su od koristi, u zavisnosti od organizacionog konteksta. Klju¢na
stvar je da se proceni koliko dobro vase kompetencije zadovoljavaju potrebe tekuce situacije i da
se prepoznaju prednosti i slabosti.

Principi IT posebno vazni za poslovni analiti¢are koji ne dolaze iz IT sektora, a, bitno je da po-
slovni analiti¢ar dobro poznaje razlicite organizacione strukture — funkcionalnu, strukturu projek-
ta, matrice i tako dalje —i njihove relativne prednosti i mane.

1.3 Tehnike za izvrSenje zadataka poslovnog analiticara

Upravljanje projektima uklucuje procese upravljanja prostorom, integracijama, vremenom,
troskovima, kvalitetom, ljudskim resursima, komunikacijama, rizicima, i nabavkama. Malo je vero-
vatno da ¢e od poslovnog analiticara traziti da zna sve vestine iz svih ovih podrucja, ali gde je tim
projekta mali, analiticar ¢e moZda trebati da preuzme ulogu menadzZera projekta. Kod vecih proje-
kata se Cesto zaposljava strucnjak za upravljanje projektima. Medutim, postoje neke vestine koje
analiticar mora poznavati. Na primer, razumevanje inicijacije projekta je znacajno posto omogu-
¢ava analiticaru da razume ili definise referentne uslove projekta. Takode je znacajno da analiti-
¢ar razume pristupe planiranja upravljanja projektima — poSto ¢e trebati da radi u okviru plana —i
da je svestan relevantnih aspekata kao $to su meduzavisnosti zadataka, kontrola kvaliteta i uprav-
ljanje rizicima.

Analiza strategije obuhvata niz tehnika koje se koriste za razumevanje smera poslovanja i pred-
nosti i slabosti cele ili dela organizacije.Analiza i upravljanje akterima ukljucuje razumevanje ko su
zainteresovane strane projekta poslovne analize i razresenje kako se njihovim interesima najbolje
upravlja. Tehnike istrazivanja podrazumava spoznaju osnove poslovnog problema, radi koje ana-
litiCar mora da uradi detaljnu analizu oblasti. InZenjering zahteva je skup praksi i procesa koje do-
vode do razvoja seta dobro formulisanih poslovnih zahteva, iz kojih su moguca poslovna resenja
.Modeliranje poslovnih sistema je pristup vizualizovanja poslovnog sistema kreiranjem konceptu-
alnog modela. Modeliranje poslovnog procesa se koriste za mapiranje i analiziranje kako u stvari
poslovni procesi rade i da pomognu identifikovati moguénosti za poboljSanje procesa, dok mode-
liranje poslovnog sistema sagleda ceo poslovni sistem. Modeliranje podataka koji se koriste u po-
slovnom sistemu pruZza se koristan uvid u to kako sistem funkcioniSe. Upravljanje poslovnim pro-
menama obuhvata tehnike potrebne za sprovodenje promena unutar organizacije. Izbor olaksa-
vajuce tehnike obi¢no rezultiraju kombinacijom pravih kvaliteta moderatora da odgovaraju zadat-
ku i kulturnom kontekstu organizacije u kojoj se koristi..
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2. Mogucénosti jacanja kompetencija poslovnog analiticara

U dosad navedenom smo identifikovali veliki broj kompetencija koje poslovni analiticar treba
da savlada, Sto za nekoga ko je nov u ovoj ulozi to moze da se Cini prilicno zastrasujuce. Takode se
postavlja pitanje: ,Da li moram da imam sve ove kompetencije da bi bio dobar analiti¢ar ?“. Odgo-
vor je jasno ,,ne” i poslovni analitiari obi¢no pocinju sa dobro razvijenim kompetencijama u ne-
kim oblastima, a manje razvijenim sposobnostima u drugim oblastima. Prvi korak u razvoju jeste
razumevanje kompetencija potrebnih za poslovnog analiti¢ar u organizaciji. Ovo bi trebalo da uk-
lju€uje procenu kako sadasnjih, tako i buducih potrebnih kompetencija. U sustini, postoje tri na-
¢ina na koji poslovni analiti¢ari mogu razviti svoje kompetencije: obukom, samostalnim ucenjem i
radnim iskustvom (Paul,Yeates,Cadle, 2010, str.27).

Obuka je posebno korisna za konkretne tehnike i do nekog stepena za bihejvioralne vestine i
licne kvalitete. Obucavanje na osnovu Skolskog pristupa omogucava da se vestine nauce i prakti-
kuju u relativno sigurnom okruZenju, sa mentorom pri ruci da pruzi podrsku, vodstvo i podstrek.
Takode omogucava da delegati na kursu razmenjuju znanja i iskustva, Sto pomaze da se oboga-
ti iskustvo. Obuka putem racunara takode moze biti korisna, narocito gde je potrebno da se ste-
kne znanje.

Samostalno uéenje je odli¢an nacin za analiti¢ara da unapredi svoje poslovno znanje. Kao i udz-
benici, ¢itanje domadih i inostranih publikacija, tehnickih i struénih ¢asopisa prosiruju i produblju-
ju analiticarevo razumevanje poslovnog sveta. Internet takode pruza obilje resursa, ukljucujuci
specijalistiCke stranice, artikle i blogove.

Radno iskustvo pruza moguénost koriséenja i poboljSavanja tehnika i produbljivanja poslovnog
znanja. To je najbolji teren u kojoj poslovni analitiCar moze razviti svoje bihejvioralne vestine i licne
kvalitete. Osobine vecine analitiCara se poboljSavaju vremenom kako njihovo iskustvo raste, ali se
moze povedati i ubrzati ako organizacija ima pravilan program mentorstva i poduc¢avanja. Cak iako
to nije slucaj, ima mnogo toga da se kaze pri radu ili diskutovanju sa iskusnijim poslovnim analiti-
Carima koje postujete. Medutim, vazno je prilagoditi pristup licnosti i kompetencijama, jer ono sto
odgovara jednoj osobi ne mora da odgovara drugoj. Znacaj navednih tehnika je posebno vazan,
ako je poznata Cinjenice da je obrazovanje analiti¢ara pretezno orjentisano na finansije i racuno-
vodstvo i primenu standarizovanoh metoda bez obzira na predmet analize (Cavlin.M.,Malegevi¢,
b., 2010, str 181).

3. Zakljucak

Razvoj kompetencija je najznacajniji aspekt razvoja karijere bilo kojeg stru¢njaka. Ovaj rad tezi
da kategorizuje i opiSe najcesce kompetencije uspesnog poslovnog analitiara. Svaka kompanija
ima razli¢ito pristup znacaju poboljsanja kompetencija, ulozi koju pojedinac treba da izvrsi ako Zeli
da razvije i unapredi svoje osobine, kao i spoznaji nivoa kompetentnosti u raznim oblastima radi
preduzimanja neophodne mere poboljSanja. Poslovni analiticari mogu jedino opstati i evoluirati
ako nude Siri skup kompetencija koje omoguéuju da dokazu kako identifikuju, analiziraju i razvija-
ju opcije za dodavanje vrednosti organizacijama. Dakle, oni treba da koriste sve svoje bihejvioral-
ne vestine da bi ponistili stereotipe i prevazisli otpor, kako bi mogli da rade na poslovnim pobolj-
$anjima i jacanju vrednosti kompanije.
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Abstract

The most important aspect of survival, growth and career development of each expert is
guidance towards strengthening the competencies. The work focuses on the categorization
and description of the relevant competencies of a successful business analyst. Every organi-
zation has a different approach to the importance of business analysts, and if it wants to de-
velop and improve his work, it must recognize the level of competence in various areas of
skills and than take necessary measures for their improvement. Profession and qualification
of the business analysts are focused on building a system that meets the needs of profes-
sional management support. In modern conditions, business analysts can survive and pros-
per if there is an offer for a wider set of competencies that provide them to demonstrate
how they identify, analyse and develop options for increasing company value. The great-
est challenge for business analysts are areas of personal qualities. That means, they should
use their behavioral skills to undo stereotypes and overcome the resistance, in order to pro-
vide information about the possibilities of survival and continuous improvement of business
development.
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