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8. Analiza datelor și luarea deciziilor bazate pe date 

 

Analiza datelor presupune transformarea datelor brute în informații utile prin tehnici statistice, algoritmi 

de machine learning și vizualizări interactive.  

 

Aceasta este utilizată în toate industriile pentru a înțelege tendințele, comportamentele consumatorilor 

și eficiența operațională. 

 

8.1 Beneficiile analizei datelor în business  

▪ Luarea deciziilor bazate pe date ("Data-Driven Decision Making") 

▪ Identificarea tendințelor și previzionarea pieței 

▪ Îmbunătățirea experienței clienților 

▪ Creșterea veniturilor și reducerea costurilor 

▪ Gestionarea riscurilor și prevenirea fraudelor 

 

8.2  Procesul de luare a deciziilor bazate pe date (Etapele procesului de analiză a datelor ) 

Analiza datelor reprezintă un instrument fundamental în gestionarea modernă a afacerilor, oferind o 

perspectivă detaliată asupra performanței și oportunităților de creștere.  

Etapele acestui proces includ colectarea datelor, gestionarea și analiza propriu-zisă, interpretarea 

rezultatelor și utilizarea lor pentru luarea deciziilor informate, optimizarea operațiunilor și îmbunătățirea 

experienței clienților. 

a) Etapa 1 : Colectarea, centralizarea și stocarea informațiilor relevante într-un format accesibil 

și utilizabil.  

Datele pot proveni dintr-o varietate de surse, cum ar fi: 

• Date provenite din punctele de vânzare (POS) sau platforme de comerț electronic (detalii despre 

vânzări, facturi, stocuri). 

• Comportamentul utilizatorilor pe website-uri, aplicații sau rețele sociale.  

• Sondaje, recenzii sau mesaje directe de la clienți. 

• Informații generate de procesele operaționale, cum ar fi logistica și inventarul, timpul de 

procesare a comenzilor. 

• Date publice, tendințe de piață și informații despre competiție. 

Instrumente pentru colectarea și introducerea datelor: 

• Formulare online pentru colectarea feedback-ului sau a datelor de la clienți (Google Forms, 

Typeform, Microsoft Forms) 

• Microsoft Excel și Google Sheets folosite pentru colectarea, organizarea și verificarea datelor 

în format tabular. 

• CRM-uri (Customer Relationship Management): Platforme precum Salesforce, HubSpot sau 

Zoho permit gestionarea datelor despre clienți și interacțiunile acestora. 

• ERP-uri (Enterprise Resource Planning): Sisteme precum SAP, Oracle, Microsoft Dynamics 

permit integrarea datelor din diverse departamente (vânzări, finanțe, producție) într-o bază de 

date centralizată. 
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• Instrumente precum Zapier, Make (Integromat) pentru automatizarea transferului datelor între 

diverse aplicații. 

• API-uri pentru conectarea directă la surse de date (de exemplu, extragerea datelor din 

Google Analytics sau rețele sociale) 

b) Etapa II Curățarea și pregătirea datelor 

După colectarea datelor, este esențial să le pregătim pentru analiză prin curățare și organizare. Datele 

brute pot conține erori, informații incomplete, neuniforme, duplicate, care pot afecta acuratețea analizei. 

Etapele pregătirii datelor: 

• Identificarea valorilor lipsă, a datelor duplicate sau a inconsistențelor. 

• Uniformizarea formatului (de exemplu, toate datele în format YYYY-MM-DD). 

• Eliminarea informațiilor irelevante. 

Instrumente populare pentru curățare: 

• Excel/Google Sheets: Util pentru curățarea manuală a seturilor de date mici. 

• Power Query (în Excel): Automatizează procesul de curățare a datelor. 

• OpenRefine: Oferă funcționalități avansate pentru curățarea datelor complexe. 

• Python/R: Biblioteci precum Pandas (Python) sau dplyr (R) sunt utilizate pentru procesarea 

automata a datelor mari. 

c) Etapa III. Analiza datelor  

Analiza datelor implică utilizarea metodelor statistice și a instrumentelor tehnologice pentru a extrage 

informații valoroase din datele colectate. 

Tipuri de analiză: 

• Analiză descriptivă: Explorează datele pentru a înțelege ce s-a întâmplat (ex.: creșterea 

vânzărilor lunare). 

• Analiză diagnostică: Identifică motivele din spatele unui eveniment sau fenomen. 

• Analiză predictivă: Utilizează modele matematice și machine learning pentru a anticipa 

rezultate viitoare (ex.: tendințe de cumpărare). 

• Analiză prescriptivă: Oferă recomandări concrete bazate pe analizele anterioare (ex.: strategii 

de marketing mai eficiente). 

Instrumente populare pentru analiza datelor: 

• Excel/Google Sheets: Ideal pentru seturi mici de date și analize de bază. 

• Tableau și Power BI (Microsoft): Platforme pentru vizualizarea datelor și crearea rapoartelor 

interactive. 

• Python și R: Pentru analize avansate folosind machine learning sau statistici complexe. 

• Google Analytics: Pentru analiza traficului și a comportamentului utilizatorilor online 

• Qlik Sense: Pentru analize asociative pentru descoperirea relațiilor dintre date. 
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d) Etapa IV. Vizualizarea și interpretarea datelor 

Vizualizarea este importantă pentru a prezenta rezultatele într-un mod clar și accesibil. Graficele, 

diagramele și dashboard-urile interactive facilitează înțelegerea tendințelor și modelelor. 

Tipuri de vizualizări: 

• Grafice liniare: Urmărirea tendințelor în timp. 

• Diagrame cu bare și coloane: Compararea diferitor categorii de date. 

• Diagrame circulare: Reprezentarea proporțiilor. 

• Hărți de căldură(Heatmaps): Identificarea concentrațiilor și densităților unui fenomen (ex.: 

performanța pe regiuni geografice). 

• Dashboard-uri interactive – Combinarea mai multe vizualizări pentru o imagine de ansamblu. 

• Diagrame de tip "funnel" – Analizarea proceselor precum vânzările sau conversiile. 

Instrumente pentru vizualizare: 

• Tableau: Crearea de dashboard-uri interactive. 

• Google Data Studio: Integrarea datelor din diverse surse și crearea rapoartelor. 

• Matplotlib/Seaborn (Python): Pentru vizualizări personalizate. 

• Looker: Permite crearea de rapoarte interactive pentru afaceri. 

e) Etapa V. Implementarea și monitorizarea deciziilor bazate pe date 

După analiza și interpretarea datelor, concluziile trebuie transformate în acțiuni strategice și 

implementate în cadrul organizației. 

Acțiuni bazate pe date: 

• Ajustarea campaniilor de marketing în funcție de segmentele proftabile. 

• Optimizarea prețurilor produselor în baza cererii sezoniere. 

• Îmbunătățirea experienței utilizatorilor pe website-uri prin eliminarea barierelor. 

• Ajustarea stocurilor și a lanțurilor de aprovizionare pentru a reduce costurile. 

• Dezvoltarea de noi produse sau servicii pe baza cerințelor clienților. 

Monitorizarea rezultatelor: 

• Definirea KPI-urilor (Indicatori de Performanță Cheie) pentru a urmări succesul inițiativelor. 

• Utilizarea feedback-ului pentru îmbunătățiri continue. 

8.3 Utilizarea instrumentelor de Business Intelligence (BI) pentru vizualizarea datelor 

Business Intelligence (BI) reprezintă un set de procese, tehnologii și instrumente care ajută organizațiile 

să transforme datele brute în informații utile pentru luarea deciziilor. Vizualizarea datelor este un aspect 

esențial al BI, permițând interpretarea rapidă a informațiilor prin grafice, dashboard-uri și rapoarte 

interactive. 

8.3.1 Beneficiile utilizării BI pentru vizualizarea datelor 

▪ Identificarea rapidă a tendințelor și anomaliilor 
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▪ Automatizarea rapoartelor și reducerea timpului de analiză 

▪ Luarea deciziilor bazate pe date în timp real 

▪ Îmbunătățirea colaborării între departamente prin dashboard-uri interactive 

8.3.2 Instrumente populare de Business Intelligence 

a) Microsoft Power BI 

• Ușor de integrat cu alte servicii Microsoft (Excel, Azure, SQL Server). 

• Permite crearea de dashboard-uri interactive și rapoarte personalizate. 

• Suportă modelare avansată a datelor și DAX (Data Analysis Expressions). 

b) Tableau 

• Oferă capabilități avansate de vizualizare a datelor și analize predictive. 

• Se conectează la diverse surse de date (baze de date, API-uri, cloud). 

• Suportă interactivitate ridicată și colaborare pe dashboard-uri. 

c) Google Looker (fost Google Data Studio) 

• Permite conectarea la Google Analytics, BigQuery, Sheets și alte servicii cloud. 

• Oferă vizualizări interactive și ușor de partajat între echipe. 

• Ideal pentru analiza datelor de marketing și e-commerce. 

d) Qlik Sense 

• Folosește un motor asociativ de date pentru descoperirea relațiilor ascunse. 

• Suportă analize avansate și vizualizări interactive. 

• Permite implementarea de modele predictive bazate pe AI. 

8.3.3 Implementarea unui proiect de BI în pași simpli 

Pasul 1: Definirea obiectivelor de afaceri 

Exemplu: Creșterea vânzărilor prin analiza comportamentului clienților. 

Pasul 2: Colectarea și integrarea datelor 

Surse posibile: CRM, Google Analytics, baze de date SQL, ERP. 

Pasul 3: Crearea modelelor de date 

Se curăță datele și se creează relații între seturile de date. 

Pasul 4: Vizualizarea și interpretarea datelor 

Se folosesc dashboard-uri și grafice pentru interpretare. 

Pasul 5: Optimizarea și automatizarea rapoartelor 

Se creează alerte și actualizări automate pentru monitorizarea performanței. 

8.3.4 Exemple de utilizare a BI în diferite industrii 

Retail – Monitorizarea vânzărilor pe categorii de produse și regiuni. 

Finanțe – Analiza riscurilor și detectarea fraudelor. 

Marketing – Urmărirea performanței campaniilor și segmentarea clienților. 

Sănătate – Optimizarea fluxurilor de pacienți și analiza costurilor. 
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8.4 Tehnici de interpretare a seturilor de date pentru fundamentarea deciziilor de business 

Interpretarea corectă a datelor este important pentru luarea unor decizii strategice eficiente în afaceri. 

Prin utilizarea unor tehnici adecvate, organizațiile pot identifica tendințe, corelații și oportunități care să 

le ajute să optimizeze operațiunile și să crească profitabilitatea. 

a. Analiza descriptivă pentru înțelegerea datelor 

Această tehnică oferă o imagine generală a setului de date prin măsurători esențiale: 

• Măsuri de tendință centrală: Media, Mediana, Modul. 

• Măsuri de dispersie: Abaterea standard, Varianța, Intervalul. 

• Distribuția datelor: Histograme și Box-Plot-uri pentru identificarea tendințelor și anomaliilor. 

Exemplu: O companie de retail analizează vânzările lunare pentru a identifica fluctuațiile sezoniere. 

b. Analiza exploratorie a datelor (EDA - Exploratory Data Analysis) 

EDA ajută la descoperirea relațiilor dintre variabile: 

• Grafice de dispersie (scatter plots) – evidențiază corelațiile dintre variabile. 

• Diagrame de tip Heatmap – arată relațiile dintre mai multe variabile. 

• Analiza segmentării – gruparea clienților după comportament sau preferințe. 

Exemplu: O platformă e-comerț folosește analiza EDA pentru a înțelege impactul prețului asupra ratei 

de conversie. 

c. Analiza de corelație și regresie 

• Corelația măsoară relația dintre două variabile (ex: preț vs. vânzări). 

• Regresia liniară prezice valoarea unei variabile pe baza alteia. 

• Regresia multiplă permite analiza impactului mai multor factori simultan. 

Exemplu: O companie de turism folosește regresia pentru a înțelege cum influențează recenziile 

clienților rezervările hoteliere. 

d. Analiza seriilor temporale 

Se utilizează pentru a identifica tendințe și sezonalități în datele istorice: 

• Modele de tendință – identificarea unui model de creștere sau scădere. 

• Modele de sezonalitate – analiza vârfurilor și scăderilor periodice. 

• Metode de prognoză – utilizarea modelelor ARIMA, SARIMA sau a algoritmilor de machine 

learning pentru predicții. 

Exemplu: O companie de logistică analizează datele istorice pentru a anticipa creșterea cererii în 

perioadele de sărbători. 

e. Analiza decizională bazată pe scenarii („What-if Analysis”) 
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Această tehnică ajută la evaluarea impactului diferitelor decizii asupra afacerii: 

• Analiza sensibilității – evaluează impactul modificării unei variabile asupra rezultatelor. 

• Simulări Monte Carlo – modelează multiple scenarii posibile. 

• Tabele de simulare (Data Tables & Goal Seek în Excel, Power BI, Tableau). 

Exemplu: O bancă analizează impactul modificării dobânzilor asupra cererii de credite. 

f. Analiza de segmentare și clasificare 

Permite gruparea datelor pentru a înțelege mai bine diferite categorii de clienți: 

• Segmentarea pe baza comportamentului clienților (ex: RFM – Recency, Frequency, 

Monetary). 

• Clustering (K-Means, DBSCAN, Hierarchical Clustering) – gruparea datelor pe baza 

asemănărilor. 

• Clasificarea clienților în funcție de probabilitatea de achiziție. 

Exemplu: O companie de telecomunicații folosește clustering pentru a segmenta clienții și a personaliza 

ofertele. 

g. Benchmarking și analiza comparativă 

Compararea performanței companiei cu alte companii din industrie sau cu standarde interne: 

• Benchmarking competitiv – compararea performanței cu principalii concurenți. 

• Benchmarking intern – compararea performanței între diferite departamente sau locații. 

Exemplu: Un lanț de restaurante compară vânzările fiecărei locații pentru a identifica zonele cu cea mai 

bună performanță. 

h. Vizualizarea și interpretarea rezultatelor 

Datele trebuie prezentate într-un mod clar și intuitiv pentru a susține deciziile: 

• Dashboard-uri interactive (Power BI, Tableau, Looker). 

• Grafice personalizate pentru evidențierea relațiilor și tendințelor. 

• Rapoarte executive cu insight-uri cheie. 

Exemplu: Un director de marketing urmărește în timp real performanța campaniilor publicitare printr-

un dashboard interactiv. 

8.5 Ghid pentru luarea deciziilor bazate pe date  

Luarea deciziilor bazate pe date (Data-Driven Decision Making - DDDM) este un proces strategic 

prin care organizațiile utilizează date pentru a fundamenta și optimiza deciziile.  

Deciziile bazate pe date: 
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✔ Elimina subiectivitatea și bazarea pe intuiție 

✔ Crește precizia și eficiența deciziilor 

✔ Îmbunătățește previzionarea și planificarea strategică 

✔ Reduce riscurile și optimizează costurile 

✔ Permite identificarea de noi oportunități 

Etapele procesului decizional bazat pe date 

1. Definirea obiectivului decizional 

• Identifică problema sau oportunitatea 

• Definește obiective clare și măsurabile 

• Ex: Creșterea conversiilor online cu 10% în următoarele 3 luni 

2. Colectarea și organizarea datelor 

• Surse interne: CRM, ERP, Google Analytics, vânzări 

• Surse externe: Date de piață, studii de caz, tendințe din industrie 

• Asigură-te că datele sunt actualizate, complete și relevante 

 3. Curățarea și pregătirea datelor 

• Eliminarea valorilor lipsă, duplicate și a erorilor 

• Normalizarea și standardizarea formatului datelor 

• Ex: Conversia tuturor prețurilor în aceeași monedă 

4. Analiza datelor 

• Analiza descriptivă: Ce s-a întâmplat? (Ex: analiza vânzărilor) 

• Analiza diagnostică: De ce s-a întâmplat? (Ex: scăderea traficului pe site) 

• Analiza predictivă: Ce se va întâmpla? (Ex: prognoza cererii) 

• Analiza prescriptivă: Ce trebuie făcut? (Ex: recomandarea unui buget optimizat) 

5. Vizualizarea și interpretarea datelor 

• Folosirea instrumentelor de BI (Power BI, Tableau, Google Looker) 

• Crearea de dashboard-uri interactive și grafice relevante 

• Ex: Compararea performanței produselor pe piețe diferite prin heatmaps 

6. Luarea deciziei și implementarea strategiei 

• Alegerea celei mai bune opțiuni pe baza datelor analizate 

• Ex: Ajustarea prețurilor pe baza tendințelor sezoniere 

7. Monitorizarea și ajustarea deciziei 

• Evaluarea impactului deciziei în timp real 

• Ajustarea strategiei pe baza noilor date 

• Ex: Optimizarea unei campanii de marketing pe baza CTR-ului obținut 
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Concluzii 

Analiza datelor este inevitabilă pentru afacerile de e-comerț care doresc să își optimizeze operațiunile 

și să ofere clienților o experiență personalizată. Transformarea datelor în decizii strategice este cheia 

succesului în mediul competitiv digital, ajutând companiile să rămână relevante și să își maximizeze 

performanțele pe termen lung. 

 


