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Ce Tipuri de Analize se Cer in Companii?
(Ex: studii de piata, analize de cost, prognoze).

Expert Specialitate: Avram Laurentia Georgeta

Capitolul 1: Harta Analizelor de Business - O Privire de
Ansamblu

1.1. Clasificarea Analizelor Dupa Scop

Ganditi-va la aceste patru categorii ca la niste trepte de complexitate si valoare
adaugata, fiecare construind pe baza celei anterioare:

1. Analiza Descriptiva ("Ce s-a intamplat?"): Acesta este punctul de plecare al
oricarui demers analitic. Analiza descriptiva se concentreaza pe rezumarea si
vizualizarea datelor istorice pentru a oferi o imagine clara a trecutului. Este
fundamentul pe care se cladesc toate celelalte tipuri de analiza.

o Exemple: Rapoarte de vanzari lunare care arata totalul incasarilor pe
produs si regiune, dashboard-uri care monitorizeaza traficul pe un website,
analiza structurii costurilor intr-o anumita perioada.

o Scop: Tn’gelegerea performantei trecute si identificarea unor tendinte sau
tipare initiale.

2. Analiza de Diagnostic ("De ce s-a intamplat?"): Odata ce stim ce s-a
intamplat, urmatorul pas logic este sa intelegem de ce. Analiza de diagnostic
merge mai in profunzime, cautand sa identifice cauzele si factorii care au
condus la un anumit rezultat. Aceasta implica adesea tehnici de drill-down
(analiza in detaliu), descoperire de date si identificare de corelatii.

o Exemple: Investigarea motivelor pentru care vanzarile unui produs au
scazut brusc intr-o anumita luna (ex: s-a descoperit o problema de calitate,
un competitor a lansat o ofertd agresiva), analiza cauzelor cresterii ratei de
abandon a cosului de cumparaturi pe un site de e-commerce.

o Scop: Gasirea cauzelor radacina ale unei probleme sau ale unui succes.

3. Analiza Predictiva ("Ce s-ar putea intampla?"): Aceasta categorie face saltul
de la a privi in trecut la a privi n viitor. Analiza predictiva utilizeaza datele
istorice, modele statistice si algoritmi de machine learning pentru a prognoza
evenimente si tendinte viitoare.

o Exemple: Prognoza vanzarilor pentru urmatorul trimestru, estimarea
probabilitatii ca un client sa renunte la serviciu (churn prediction),
identificarea clientilor care sunt cel mai probabil sa raspunda la o anumita
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campanie de marketing.
o Scop: Anticiparea viitorului si pregatirea strategica pentru diverse scenarii.
4. Analiza Prescriptiva ("Ce ar trebui sa facem?"): Acesta este cel mai avansat
si cel mai valoros tip de analiza. Analiza prescriptiva nu doar ca prezice ce s-ar
putea intdmpla, ci recomanda si un set de actiuni specifice pentru a obtine cel
mai bun rezultat posibil. Ea raspunde la intrebarea "Avand in vedere predictiile,
care este cea mai buna decizie pe care o putem lua?".

o Exemple: Optimizarea preturilor in timp real pentru a maximiza profitul (ex:
in industria aeriana sau de ride-sharing), recomandarea celui mai bun mix
de marketing pentru a atinge un obiectiv de vanzari cu un buget dat,
optimizarea rutelor de livrare pentru a minimiza costurile de combustibil.

o Scop: Ghidarea deciziilor in mod proactiv pentru a influenta viitorul in
favoarea companiei.

Tn’gelegerea acestei ierarhii este cruciala. O companie nu poate face analize
prescriptive eficiente fara a avea o baza solida de analiza predictiva, care la randul
ei se bazeaza pe o intelegere profunda a cauzalitatii (analiza de diagnostic) si pe o
imagine clara a trecutului (analiza descriptiva).

Capitolul 2: Analize Fundamentale pentru Sanatatea
Financiara a Companiei

Aceste analize reprezinta setul de instrumente de baza pentru orice economist sau
analist financiar. Ele sunt esentiale pentru a evalua stabilitatea, performanta si
viabilitatea unei companii, fiind utilizate atat de managementul intern, cat si de
partenerii externi (banci, investitori, creditori).

2.1. Analiza Situatiilor Financiare

Situatiile financiare anuale, in special Bilantul Contabil si Contul de Profit si Pierdere
(CPP), sunt documentele de identitate ale unei companii. Ele ofera o imagine
structurata a sanatatii sale financiare. A le "citi" corect este o competenta
fundamentala (Ministerul Finantelor Publice, 2015; Oeconomica UAB, n.d.).

¢ Analiza Bilantului Contabil: Bilantul este o fotografie a averii companiei la un
moment dat, prezentand activele (ce detine compania) si pasivele (cum sunt
finantate acele active — datorii si capitaluri proprii). Analiza bilantului se
concentreaza pe doua aspecte principale (Petrescu, 2008; Vélceanu et al.,
2005):
o Structura activelor: Se analizeaza ponderea activelor imobilizate (cladiri,
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echipamente) fata de cele circulante (stocuri, creante, numerar). O pondere
prea mare a activelor imobilizate poate indica o lipsa de flexibilitate, in timp
ce o pondere mare a stocurilor poate semnala probleme de vanzare.
Principiul cheie aici este lichiditatea — usurinta cu care un activ poate fi
transformat in bani.

o Structura pasivelor: Se examineaza mixul de finantare. Cat de mult se
bazeaza compania pe datorii (capital imprumutat) versus capitaluri proprii
(investitia actionarilor)? Un grad ridicat de indatorare poate amplifica
profitabilitatea, dar creste si riscul financiar. Principiul cheie este
exigibilitatea — termenul la care datoriile trebuie platite.

e Analiza Contului de Profit si Pierdere (CPP): CPP-ul este ca un film al
activitatii companiei pe o anumita perioada (de obicei un an sau un trimestru),
aratand cum s-a ajuns de la venituri la profitul final. Analiza acestuia urmareste
(Petrescu, 2008):

o Evolutia veniturilor (cifrei de afaceri): Este compania in crestere,
stagnare sau declin?

o Structura cheltuielilor: Care sunt cele mai mari categorii de costuri (materii
prime, personal, marketing etc.)? Cum evolueaza acestea in raport cu
veniturile?

o Nivelurile de profitabilitate: Se analizeaza diferitele marje de profit (marja
bruta, marja operationala, marja neta) pentru a intelege unde se genereaza
si unde se pierde valoare in cadrul procesului de business.

2.2. Analiza de Cost-Beneficiu (ACB)

Orice decizie de a investi — fie ca este vorba de achizitia unui nou utilaj, lansarea
unui nou produs sau implementarea unui nou sistem software — trebuie sa fie
justificata economic. Analiza de Cost-Beneficiu este instrumentul standard pentru a
face aceasta justificare (ADR Nord, 2012).

Metodologia ACB presupune un proces riguros (Boardman et al., 2017; OAR
Bucuresti, 2010):

1. ldentificarea tuturor costurilor proiectului: Acestea includ nu doar costul de
achizitie initial, ci si costurile de implementare, de training, de mentenanta pe
parcursul vietii proiectului, precum si costurile de oportunitate (ex: venitul la care
se renunta prin alegerea acestui proiect in detrimentul altuia).

2. ldentificarea tuturor beneficiilor proiectului: Beneficiile pot fi directe si
cuantificabile (ex: cresterea veniturilor, economii de costuri) sau indirecte si mai
greu de cuantificat (ex: imbunatatirea imaginii brandului, cresterea moralului
angajatilor). Un efort esential in ACB este de a incerca sa se monetizeze cat
mai multe dintre aceste beneficii.
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3. Actualizarea fluxurilor de numerar: Deoarece costurile si beneficiile se intind
pe mai multi ani, valorile lor viitoare trebuie aduse la o valoare prezenta
comparabila, folosind o rata de actualizare. Acest proces reflecta valoarea in
timp a banilor (un leu astazi valoreaza mai mult decat un leu maine).

4. Calcularea indicatorilor de decizie: Cei mai comuni indicatori sunt Valoarea
Neta Actualizata (VNA) — diferenta dintre beneficiile actualizate si costurile
actualizate — si Rata Interna de Rentabilitate (RIR) — rata de actualizare pentru
care VNA este zero. Un proiect este considerat, in general, viabil daca VNA
este pozitiva si RIR este mai mare decét costul capitalului.

2.3. Analiza Pragului de Rentabilitate (Break-Even Point)

Aceasta analiza raspunde la una dintre cele mai fundamentale intrebari din
business: ,Cat trebuie sa vindem pentru a nu iesi pe pierdere?”. Pragul de
rentabilitate (sau punctul de echilibru) reprezinta acel nivel al vanzarilor, exprimat fie
in numar de unitati, fie in valoare monetara, la care veniturile totale ale companiei
sunt exact egale cu costurile sale totale (DAD Management, n.d.; Racsa, n.d.). La
acest punct, profitul este zero.

Calculul se bazeaza pe separarea costurilor in doua categorii:

e Costuri fixe (CF): Costuri care nu se modifica in functie de volumul productiei
sau al vanzarilor (ex: chiria, salariile personalului administrativ, amortizarea).

e Costuri variabile (CV): Costuri care variaza direct proportional cu volumul
productiei (ex: materii prime, costul marfii vandute, comisioanele de vanzari).

Formula de calcul pentru pragul de rentabilitate in unitati fizice este:

PRunita™ti=Pret de Va'nzare Unitar-Cost Variabil UnitarCosturi Fixe Totale
unde numitorul este cunoscut si sub numele de marja de contributie pe unitate.

Utilitatea strategica a acestei analize este imensa (Portofin, n.d.; Forvis Mazars, n.d.;
DAD Management, n.d.):

o Stabilirea preturilor: Ajuta la determinarea pretului minim necesar pentru a
acoperi costurile.

¢ Planificarea vanzarilor: Stabileste tinte clare pentru echipa de vanzari.

e Evaluarea riscului: O companie care opereaza mult deasupra pragului sau de
rentabilitate are o "marja de siguranta" mai mare si este mai putin vulnerabila la
o scadere a vanzarilor.

e Decizii de produs: Permite evaluarea rapida a impactului pe care lansarea unui
nou produs l-ar avea asupra profitabilitatii generale.

2.4. Analiza pe Baza de Indicatori (Ratios)
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Cifrele absolute din situatiile financiare, luate izolat, pot fi inselatoare. Un profit de 1
milion de euro poate parea impresionant, dar este mai putin remarcabil daca a fost
nevoie de active de 100 de milioane de euro pentru a-l genera. Analiza pe baza de
indicatori (sau rate) pune aceste cifre in context, calculand rapoarte intre diferite
elemente din situatiile financiare pentru a oferi o perspectiva mult mai profunda si
comparabila (Oeconomica UAB, n.d.; Nexus ERP, n.d.).

Indicatorii sunt de obicei grupati in patru categorii principale:

¢ Indicatori de Lichiditate: Masoara capacitatea companiei de a-si onora
obligatiile financiare pe termen scurt.

o Rata lichiditatii curente = Datorii CurenteActive Circulante. O valoare de
referintd este adesea considerata a fi in jur de 2.

o Rata lichiditatii imediate (Quick Ratio) = Datorii CurenteActive
Circulante—Stocuri. Este un test mai sever, eliminand stocurile, care sunt
cele mai putin lichide active circulante.

e Indicatori de Solvabilitate (Indatorare): Evalueaz& capacitatea companiei de
a-si indeplini obligatiile pe termen lung si gradul de risc financiar.

o Gradul de indatorare = Active TotaleDatorii Totale. Arata ce proportie din
activele companiei este finantata prin datorii.

¢ Indicatori de Gestiune (Activitate): Masoara eficienta cu care compania isi
utilizeaza activele pentru a genera vanzari.

o Viteza de rotatie a stocurilor = Stoc MediuCostul Marfurilor Va“ndute.
Indica de céate ori stocul a fost vandut si reinnoit intr-o perioada.

o Viteza de rotatie a activelor totale = Total ActiveCifra de Afaceri. Masoara
eficienta generala a managementului activelor.

¢ Indicatori de Rentabilitate: Sunt cei mai urmariti indicatori, masurand
capacitatea companiei de a genera profit.

o Rentabilitatea activelor (ROA - Return on Assets) = Total ActiveProfit Net.

o Rentabilitatea capitalului propriu (ROE - Return on Equity) = Capital
PropriuProfit Net. Este un indicator cheie pentru actionari, aratand ce
randament a generat investitia lor.

o Marja de profit net = Cifra de AfaceriProfit Net. Arata ce procent din fiecare
leu vandut ramane ca profit net.

Capitolul 3: Analize Strategice si de Piata

Daca analizele financiare se concentreaza pe interiorul companiei, analizele
strategice si de piata privesc spre exterior, evaluand mediul competitiv, clientii i
tendintele macroeconomice. Acestea sunt esentiale pentru a formula strategii de
crestere si pentru a mentine relevanta pe termen lung.
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3.1. Studiul de Piata

Un studiu de piata este un proces sistematic de colectare, analiza si interpretare a
informatiilor despre o piata, despre produsele si serviciile oferite pe acea piata si
despre consumatorii existenti si potentiali (Senuto, n.d.). Este un demers
fundamental inainte de a lua decizii majore, precum lansarea unui produs, intrarea
pe o piata noua sau repozitionarea brandului.

Un studiu de piata cuprinzator include, de obicei, urmatoarele componente (Senuto,
n.d.; Scribd, n.d.):

e Analiza dimensiunii si potentialului pietei: Se estimeaza valoarea totala a
pietei (in unitati sau monetar) si se prognozeaza ritmul sdu de crestere. Acest
lucru ajuta la evaluarea atractivitatii generale a pietei.

e Analiza concurentei: Se identifica principalii competitori directi si indirecti.
Pentru fiecare, se analizeaza cota de piata, preturile, produsele, canalele de
distributie, strategiile de marketing si punctele forte si slabe percepute.

¢ Analiza clientilor (publicului tinta): Se realizeaza un profil detaliat al
consumatorului ideal, incluzand date demografice (varsta, venit), geografice,
psihografice (stil de viata, valori) si comportamentale (cum, cand si de ce
cumpara).

e Analiza tendintelor de piata: Se monitorizeaza schimbarile macro-economice,
tehnologice, legislative, sociale si de mediu care ar putea influenta piata n viitor.

3.2. Analiza SWOT si PESTEL

Aceste doua cadre analitice sunt instrumente clasice, dar extrem de puternice,
pentru planificarea strategica. Ele functioneaza cel mai bine impreuna, formand o
imagine completa a pozitiei strategice a unei companii.

e Analiza PESTEL (Politic, Economic, Social, Tehnologic, Ecologic, Legislativ)
este 0 unealta de scanare a mediului macroeconomic extern. Scopul sau este
de a identifica factorii de anvergura, pe care compania nu ii poate controla, dar
care pot crea oportunitati sau amenintari semnificative (OnStrategy, 2022;
Splunk, 2024). De exemplu, o noua reglementare de mediu (L) poate fi o
amenintare pentru un producator poluant, dar o oportunitate pentru o companie
care ofera tehnologii verzi.

e Analiza SWOT (Puncte Tari, Puncte Slabe, Oportunitati, Amenintari) integreaza
atat mediul intern, cat si cel extern. Oportunitatile si Amenintarile sunt adesea
rezultatul analizei PESTEL. Punctele Tari si Punctele Slabe reprezinta o
evaluare a capacitatilor interne ale companiei (resurse, competente, reputatie)
in comparatie cu competitorii (OnStrategy, 2022; Splunk, 2024; ResearchGate,
2017). O strategie eficienta este cea care utilizeaza punctele tari pentru a
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valorifica oportunitatile, neutralizeaza amenintarile si lucreaza pentru a corecta
punctele slabe.

3.3. Analiza de Segmentare a Clientilor

In marketingul modern, principiul de baza este c& nu poti fi totul pentru toata lumea.
Analiza de segmentare a clientilor este procesul de a imparti o piata eterogena in
grupuri mai mici si omogene de consumatori (segmente), care au nevoi,
caracteristici sau comportamente similare (Fullstory, n.d.; Neptune.ai, n.d.). Scopul
este de a permite companiei sa-si personalizeze produsele, mesajele de marketing
si canalele de distributie pentru a servi mai eficient fiecare segment.

Criteriile de segmentare pot fi diverse:

Demografice: Varsta, gen, venit, educatie, ocupatie.

Geografice: Tara, regiune, oras, clima.

Psihografice: Stil de viata, personalitate, valori, interese.

Comportamentale: Cel mai puternic tip de segmentare, deoarece se bazeaza
pe actiuni concrete. Aici intra frecventa de cumparare, valoarea medie a
comenzii, loialitatea fata de brand, beneficiile cautate. Un model foarte popular
este analiza RFM (Recency, Frequency, Monetary), care segmenteaza clientii in
functie de cat de recent au cumparat, cat de frecvent cumpara si ce valoare
monetara au generat (Medium, 2024; Gigasheet, 2023).

Este important de subliniat ca aceste tipuri de analize nu functioneaza in izolare, ci
formeaza un veritabil "ecosistem analitic". Rezultatele unei analize devin adesea
date de intrare esentiale pentru o alta analiza, crednd un lant logic de rationament
strategic. De exemplu, o analizd PESTEL poate identifica o tendinta tehnologica (ex:
cresterea muncii la distanta). Aceasta devine o "Oportunitate" in analiza SWOT.
Pentru a exploata aceasta oportunitate, compania ia in considerare dezvoltarea unui
nou software, ceea ce declanseaza un Studiu de Piata pentru a valida cererea si o
Analiza de Segmentare pentru a identifica utilizatorul tinta. Rezultatele acestora
alimenteaza o Analiza Cost-Beneficiu pentru proiectul software, care, la randul sau,
necesitd o Prognoza a Vanzarilor pentru a estima veniturile. intelegerea acestui
ecosistem ajuta un analist junior sa vada imaginea de ansamblu si sa constientizeze
modul Tn care sarcina sa specifica contribuie la procesul strategic general.

Capitolul 4: Analize Predictive pentru Orientare catre Viitor

Daca analizele anterioare se concentrau in mare parte pe intelegerea prezentului si
a trecutului, analizele predictive fac pasul crucial catre anticiparea viitorului.
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Capacitatea de a prognoza cu o acuratete rezonabila este una dintre cele mai
valoroase competente intr-o companie, deoarece permite o planificare proactiva si
reduce riscurile.

4.1. Prognoza Vanzarilor si a Cererii

Prognoza este procesul de estimare a unor valori viitoare (precum vanzarile, cererea
pentru un produs, costurile) pe baza analizei datelor din trecut si a intelegerii
conditiilor actuale si viitoare ale pietei (Scribd, n.d.). Exista doua mari familii de
metode de prognoza (Slimstock, n.d.):

e Metode Calitative (bazate pe aprecieri): Aceste metode se bazeaza pe
judecata si opinia subiectiva. Sunt deosebit de utile atunci cand datele istorice
sunt inexistente sau irelevante, cum ar fi in cazul lansarii unui produs complet
nou sau al intrarii pe o piata noua.

o Exemple: Opinia expertilor, cercetari de piata (sondaje de intentie de
cumparare), metoda Delphi (un proces structurat de consultare a unui grup
de experti pentru a ajunge la un consens).

o Avantaje: Flexibilitate, pot incorpora informatii noi si contextuale.

o Dezavantaje: Subiectivitate, pot fi influentate de biasuri cognitive.

e Metode Cantitative (bazate pe date istorice): Aceste metode utilizeaza
modele matematice si statistice pentru a identifica tipare in datele din trecut si a
le extrapola in viitor.

o Analiza seriilor de timp: Se bazeaza exclusiv pe valorile istorice ale
variabilei prognozate. Modelele variaza de la simple (medii mobile) la
complexe (netezire exponentiala, modele ARIMA). Acestea sunt eficiente
pentru a surprinde tendinte, sezonalitate si cicluri.

o Analiza cauzala (de regresie): Aceste modele incearca sa explice si sa
prognozeze o variabila (ex: vanzarile) pe baza relatiei sale cu una sau mai
multe alte variabile (ex: pret, cheltuieli de publicitate, veniturile
consumatorilor, actiunile competitorilor). Sunt mai complexe, dar ofera o
intelegere mai profunda a factorilor care influenteaza rezultatele.

4.2. Introducere in Modelarea Predictiva

Modelarea predictiva duce prognoza la un nivel superior, utilizdnd adesea algoritmi
de machine learning pentru a analiza seturi de date mari si complexe si pentru a
descoperi relatii non-liniare si interactiuni subtile pe care modelele statistice
traditionale le-ar putea rata (Slimstock, n.d.; DigitalDefynd, 2025). Desi o discutie
aprofundata depaseste scopul acestui ghid introductiv, este important pentru un viitor
analist sa cunoasca existenta si potentialul acestor tehnici. Exemple de aplicatii
includ:
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e Scoring-ul clientilor: Atribuirea unui scor fiecarui client care indica
probabilitatea ca acesta sa cumpere un produs sau sa renunte la serviciu.

o Sisteme de recomandare: Algoritmii care stau la baza recomandarilor de
produse pe site-uri precum Amazon sau de filme pe Netflix.

o Detectarea fraudelor: Identificarea tranzactiilor neobisnuite care se abat de la
tiparele normale.

Capitolul 5: Concluzii: Alegerea Instrumentului Potrivit pentru
Fiecare Provocare

Acest ghid a prezentat un arsenal divers de instrumente analitice. Un analist
economic competent nu este definit de cunoasterea in profunzime a unei singure
tehnici, ci de abilitatea sa de a diagnostica corect o problema de business si de a
selecta din acest arsenal cea mai potrivita metoda de analiza pentru a o rezolva.
Fiecare analiza are punctele sale forte, limitarile sale si necesita anumite tipuri de
date.

Tabelul de mai jos serveste ca un ghid de referinta rapida, o "trusa de prim ajutor”
analitic, menita sa ajute la conectarea rapida a unei provocari de business cu
metodologia adecvata, structurand astfel procesul de gandire si abordarea initiala.

Matricea Tipologiilor de Analiza

Tipul Analizei Intrebarea de Obiectivul Principal Date Necesare Exemplu de Aplicare
Business la care
Raspunde
Analiza "Cét de sanatoasa Evaluarea Bilant, Cont de Analiza trimestriala pentru
Situatiilor este compania din performantei si a Profit si Pierdere. management; evaluare de
Financiare punct de vedere pozitiei financiare. credit de catre o banca.
financiar?"
Analiza "Ar trebui sa investim Determinarea Costuri totale de Decizia de a achizitiona un
Cost-Benefici in acest proiect?" viabilitatii financiare a investitie, costuri nou echipament de
u (ACB) unei investitii. operationale, productie.

venituri/beneficii
prognozate, rata
de actualizare.

Analiza "Cat trebuie sa Determinarea Costuri fixe totale, Evaluarea fezabilitatii
Pragului de vindem pentru a punctului de echilibru costuri variabile lansarii unui nou produs.
Rentabilitate acoperi toate ntre venituri si costuri. per unitate, pret
costurile?" de vanzare per
unitate.
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Analiza pe "Cat de eficient ne Compararea Date din situatiile Benchmarking competitiv;
Baza de folosim resursele performantei in timp si financiare stabilirea de tinte de
Indicatori comparativ cu fata de standardele (venituri, profit, performanta (KPIs).
competitorii?" industriei. active, datorii
etc.).
Studiul de "Exista o piata pentru Tnt_elegerea dinamicii Date Fundamentarea strategiei
Piata produsul nostru si pietei, a clientilor si a demografice, de intrare pe o piata noua.
cine sunt peisajului competitiv. sondaje, rapoarte
competitorii?" de industrie, date
despre
competitori.
Analiza SWOT "Care este pozitia Identificarea factorilor Date Planificare strategica
| PESTEL noastra strategica in interni si externi care macroeconomice, anuala.
mediul de afaceri influenteaza legislative,
actual?" compania. sociale; evaluare
interna a
resurselor si
capabilitatilor.
Analiza de "Care sunt cele mai Impartirea clientilor in Date Dezvoltarea de campanii
Segmentare a valoroase grupuri de grupuri omogene demografice, de marketing tintite.
Clientilor clienti ale noastre?" pentru marketing tranzactionale
personalizat. (RFM),
comportamentale.
Prognoza "Cat vom vinde in Estimarea veniturilor Date istorice de Stabilirea bugetului anual si
Vanzarilor urmatoarea viitoare pentru vanzari, variabile a planului de productie.
perioada?" planificare si cauzale (pret,
bugetare. marketing),
informatii de
piata.
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