Tema:
	SARCINA
	Analiza activităţii de producţie a unei întreprinderi?? 




Vedeti aici KPI
https://virtualboard.ro/indicatori-de-performanta-kpi-ce-inseamna-definitie-exemple/#cum-elaboram-setul-de-indicatori-de-performan-a 
PROBLEMA (Ce AVEM și NU DORIM)
MANAGEMENT INEFICIENT AL COMPANIEI SA „BUCURIA" PE MOTIV CĂ PROCESUL DECIZIONAL NU ESTE BAZAT PE ANALIZA DATELOR ÎN ACTIVITĂȚILE DE PRODUCTIE
SCOPUL (Ce DORIM și NU avem)
1. Dezvoltarea unei aplicații desktop/web interactive pentru SA „BUCURIA", care să SUSȚINĂ MANAGEMENTUL în procesul decizional strategic, astfel încât ACTIVITĂȚILE desfășurate de Companie SĂ DEVINĂ EFICIENTE/PERFORMANTE și să evite starea economică de faliment.
Tipuri de KPI – exemple pe domenii de activitate

1.     Marja de Profit Brut  - MPB
2.     Marja de Profit Net - MPN
3.     Rata de Creștere a Veniturilor - RCV
4.     Rata de Retenție a Clienților - RRC

1.     Marja de profit brut
Marja de profit brut este un indicator financiar utilizat în analiza performanței unei afaceri. Profitul brut oferă o perspectivă clară asupra profitabilității unei companii înainte de a lua în considerare cheltuielile indirecte și costurile operaționale.
Formulă: MPB =Vânzări – Costul mărfurilor vândute/Vânzări x 100
Rezultatul reprezintă procentul de profit generat din vânzări, fără a ține cont de alte costuri operaționale, cum ar fi salarii, utilități sau costurile legate de marketing.
Marja de profit brut ridicată indică o eficiență crescută în procesul de producție sau vânzare, în timp ce o marjă scăzută poate sugera costuri ridicate sau prețuri de vânzare neoptimizate.
2.     Marja de profit net
Marja de profit net este un alt indicator financiar esențial în analiza performanței unei afaceri. Acest indicator oferă o înțelegere clară a profitului final al companiei, după deducerea tuturor costurilor, cum ar fi impozitele, costurile operaționale și alte cheltuieli.
Profitul net este rezultatul activității comerciale a unei companii, măsurat prin diferența între venituri și cheltuieli, altfel spus câștigul rămas după ce au fost deduse toate cheltuielile
Formulă: MPN =(Profit net/Venituri totale) x 100
Rezultatul formulei de mai sus reprezintă procentul de profit obținut în raport cu veniturile totale. Marja de profit net arată eficiența afacerii și capacitatea acesteia de a genera profit net într-un mod sustenabil.
O marjă de profit net ridicată indică o performanță financiară sănătoasă, în timp ce o marjă scăzută poate sugera necesitatea de a reduce costurile, de a îmbunătăți eficiența sau de a ajusta strategiile de prețuri și vânzări.
3.     Rata de creștere a veniturilor
Se utilizează pentru a evalua performanța unei afaceri în ceea ce privește veniturile generate și evoluția acestora în timp. Acest indicator exprimă procentul de creștere a veniturilor unei companii într-un anumit interval de timp.
Formulă: RCV = (Valoare finală – valoare inițială)/valoare inițială x 100
Un rezultat pozitiv al acestei formule indică creșterea în generarea de venituri, iar un rezultat negativ indică o scădere a veniturilor sau stagnarea acestora.
O analiză corectă a ratei de creștere a veniturilor va ajuta să se evalueze performanța financiară a afacerii, să se ia decizii strategice și să se identifice noi tendințe.
Rata de creștere înaltă poate indica o expansiune sănătoasă a afacerii, pe când o rată scăzută sugerează necesitatea de a implementa noi strategii de creștere.
4.     Rata de retenție a clienților
Rata de retenție a clienților este un indicator utilizat pentru a determina gradul de fidelitate și păstrare a clienților unei afaceri. Acesta exprimă procentul de clienți care rămân loiali și continuă să consume sau să cumpere produsele și serviciile afacerii.
Formulă: RRC = Numărul de clienți din prezent/numărul de clienți de acum un an x 100
[bookmark: _Hlk220359071]O rată de retenție a clienților ridicată indică faptul că afacerea reușește să mențină și să fidelizeze clienții existenți, ceea ce poate contribui la generarea de venituri recurente și la construirea unei baze solide de clienți.
În același timp, o rată scăzută de retenție poate semnala că clienților nu le mai plac produsele și serviciile oferite de companie, o concurență puternică sau nevoia de a îmbunătăți serviciile și experiența oferite clienților.
Prin analiza și monitorizarea regulată a ratei de retenție poți identifica și implementa strategii noi de păstrare a clienților.

DACA ATI PUTEA INDICA VALORIC KPI-URILE LA CARE V-ATI ALINIA AR FI UN PIC MAI BINE....
STITI CUM ZICEM AZI LA LECTIE, VREAU SA-L VAD PE CEL CARE A RIDICAT MINA INTR-O GRUPĂ DE OAMENI, CE NU FACETI ASA CIND CAUTATI PE CINEVA INTR-O MARE AGLOMERATIE DE OAMENI!! EL VA VEDE SI RIDICA MINA, SEMN CA SA-L VEDETI SI DVS!!! KPI, AJUTA SA FORMULATI S C O P U L SI  SUNT REPERE PENTRU O B I E C T I V E!!!
Obiective
	Obiective:
	KPI asociați
	Scopul

	1 [bookmark: _Hlk210771309]Analiza volumului de vînzari totale într-o anumita perioada de timp
2 Analiza Costurilor marfurilor vindute într-o anumita perioada de timp
	Marja de Profit Brut
MPB =Vânzări – Costul mărfurilor vândute/Vânzări x 100,
MPB >= 65%
	Marja de profit brut ridicată indică o eficiență crescută în procesul de producție sau vânzare
	ACTIVITĂȚILE desfășurate de Companie SĂ DEVINĂ EFICIENTE/PERFORMANTE și să evite starea economică de faliment

	3 Analiza veniturilor unei companiei într-o perioada de timp
4 Analiza Cheltuielilor unei companiei într-o perioada de timp
	Marja de Profit Net
MPN =(Profit net/Venituri totale) x 100
MPN >= 78%
	O marjă de profit net ridicată indică o performanță financiară sănătoasă
	

	5 Analiza surselor de venit a companiei
6 Analiza veniturilor pentru o perioada de timp după surse
	Rata de Creștere a Veniturilor
RCV = (Valoare finală – valoare inițială)/valoare inițială x 100
RCV >= 35%
	va ajuta să se evalueze performanța financiară Rata de creștere înaltă poate indica o expansiune sănătoasă a afacerii,
	

	7 Analiza numarului de clienți ce cumpară productia companiei la moment
8 Analiza numarului de clienti ce cumpara aceeasi productie o perioada de timp in urmă
	Rata de Retenție a Clienților
RRC = Numărul de clienți din prezent/numărul de clienți de acum un an x 100
RRC>= 57%

	O rată de retenție a clienților ridicată indică faptul că afacerea reușește să mențină și să fidelizeze clienții existenți, ceea ce poate contribui la generarea de venituri recurente și la construirea unei baze solide de clienți.

	


SAU IATĂ SI O ALTĂ LISTĂ DE  
Obiective:
1. Identificarea dinamicii lunara a volumului de producție pe categorie de produse si per total producție
2. Determinarea dinamicii lunare a veniturilor de producție  pe categorie de produse si per total producție
3. Analiza procesului de livrare (miscarea produselor dintr-un loc in altul??? Cui? Cum? Pentru ce?) și distribuție (sistemul prin care produsele sunt clasificate!!! De ce? Cum? Pentru ce?) lunară a produselor fabricate pe categorie de produse și per total productie  ???????/!!!!! /vedeti!!!///
4. Determinarea dinamicii lunare a costurilor de producție  pe categorie de produse si per total producție
5. Analiza calității produselor fabricate pe baza feedback-ului clienților pe categorie de produse si per total producție
6. Analiza dinamicii lunare a performanței generale  a Companiei SA Bucuria
ENTITATILE DVS REIESA DIN SINTAGMELE SEMNATE CU CULORI IN OBIECTIVELE DE MAI SUS!!!
1 TIMP
2 CATEGORIE DE PRODUS /I..II..III.../
3 PRODUS /I-1..2..3...II-1..2..3..../
4 VOLUM PRODUS /UNITATI/
5 COSTURI DE PRODUCTIE /CATEG.PRODUS, PRODUS.../
6 VINZARI  /LIVRARI?? DISTRIBUTIE??/
7 CONTRACTE 
8 CLIENȚI
9 FEEDBACK CLIENȚI /calitatea 1-foarte buna, 2..../

Dacă avem identificate ENTITĂȚILE, le putem prezenta/descrie în MODELUL CONCEPTUAL UTILIZÂND MODUL TABELAR PRIN INTERMEDIUL A T R I B U T E L O R
Timp  {Id_timp, nume_timp} (liniar)

Timp 
[image: ]

Categorie_produse {Id_cat_prod, nume_cat_prod} (liniar)
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Produse {Id_produs, nume_ produs} (liniar)
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Vinzari {Id_cinzare, Id_timp, Id_produs, cantitate, pret_unitate, cost_total} {liniar}
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SCHEMA ASA NUMITULUI MODEL CONCEPTUAL SE EXPRIMA DUPA CUM URMEAZĂ

[image: ]

Mai departe utilizam VERTABELO  pentru a crea Schema BD si a genera Scriptul SQL de creare a BD in SQLITE
PERFORMANȚA SI EFICIENȚA
PERFORMAȚĂ – VA GINDITI CUM S-O EVALUATI VEDETI MAI JOS?!!!
Performanța în producție este un set de indicatori care măsoară eficiența, calitatea și productivitatea unui proces de producție. Se măsoară folosind indicatori cheie de performanță (KPI), cum ar fi eficiența generală a echipamentului (OEE) , randamentul primului lot (FPY) , raportul producție-muncă și valoarea adăugată per angajat. 
CE ESTE PERFORMANȚA ÎN PRODUCȚIE
1. Performanța în producție se referă la cât de bine funcționează un proces de producție în raport cu obiectivele stabilite, concentrându-se pe eficiența utilizării resurselor și pe calitatea produselor finale.
2. Este esențială pentru a identifica oportunități de optimizare, pentru a lua decizii strategice și pentru a prioritiza acțiunile viitoare. 
CUM SE MĂSOARĂ PERFORMANȚA ÎN PRODUCȚIE
1. Eficiența generală a echipamentului (OEE): Este un indicator crucial care combină trei factori: disponibilitatea, randamentul și calitatea. Măsoară cât de bine sunt utilizate echipamentele în comparație cu potențialul lor maxim.
2. Randamentul primului lot (FPY): Acest indicator măsoară proporția de unități (produse) care sunt finalizate corect de la prima încercare, fără a fi nevoie de retușuri sau ajustări.
3. Raportul producție-muncă: Compară cantitatea de produs obținută cu numărul de ore de muncă necesare pentru a produce acea cantitate. Este o metodă simplă de evaluare a productivității muncii.
4. Valoarea adăugată per angajat: Măsoară veniturile generate de fiecare angajat în raport cu resursele utilizate pentru a obține acele venituri, analizând contribuția fiecărui angajat la rezultatele financiare ale organizației.
5. Evaluarea eficienței timpului: Se concentrează pe modul în care sunt utilizate orele de muncă, identificând pierderile de timp sau ineficiente în cadrul procesului de producție.
6. Productivitatea capitalului uman: Compară performanța și rezultatele angajaților în raport cu abilitățile, competențele și contribuția lor la atingerea obiectivelor companiei. 

EFICIENȚA ÎN PRODUCȚIE SE MĂSOARĂ UTILIZÂND DIVERȘI INDICATORI, PRECUM:
1. OEE (Overall Equipment Effectiveness) (care evaluează utilizarea eficientă a echipamentelor), 
2. productivitatea muncii (cantitatea de output pe unitatea de efort, ex. produse/oră) sau 
3. valoare adăugată per angajat (venituri generate raportat la costurile cu personalul). 
4. Alți indicatori importanți includ: 
a. FPY (First Past Yield) (care se referă la calitatea produsului) și 
b. satisfacția clienților, care reflectă cât de multumiti sunt clienții de produsele sau serviciile primite. 

SURSE CE TIN DE KPI
KPI Producție exemple: 
· Timp de nefunctionare, timp de executie, % livrarea la timp (OTD), volum/valoare rebuturi. Accesati mai multi indicatori de performanta productie si modul de calcul!
1. Timp de nefunctionare, 
2. timp de executie, 
3. % livrarea la timp (OTD), 
4. volum/valoare rebuturi

KPI domeniul Medical exemple: 
· Grad de ocupare paturi, durată consultație, nr. de reinternări, productivitate medici, timp mediu de întârziere, timp mediu de așteptare. Accesați mai mulți indicatori de performanță Medical și modul de calcul!
Indicatori de performanță magazine online sau Retail fizic exemple: 
· Rata de conversie, durata de rotație stocuri, procentaj stoc pe criteriu de vechime, timp mediu de lichidare. Accesați mai mulți indicatori de performanță Retail și modul de calcul!
KPI HoReCa (agenție turism, hotel, restaurant) exemple: 
· Durata medie de cazare, număr mediu de rezervări, procent rezervări anulate. Accesați mai mulți indicatori de performanță HoReCa și modul de calcul!
Indicatori de performanță Transport exemple: 
· Timp de așteptare, kilometri parcurși, % capacitate transport utilizat. Accesați mai mulți indicatori de performanță Transport și modul de calcul!
KPI Media și Advertising exemple: 
· Engagement audiență, valoare medie spot, cost mediu spot, nr. click-uri per spot. Accesați mai mulți indicatori de performanță Media și Advertising și modul de calcul!
Indicatori de performanță Energie exemple: 
· Putere totală, % producție din surse regenerabile, număr de reclamații, % întreruperi neplanificate. Accesați mai mulți indicatori de performanță Energie și modul de calcul!
KPI Telecom exemple: 
· Timpul de nefuncționare a rețelei, rata de penetrare fibră optică, rata erorilor de conectare, număr de intervenții. Accesați mai mulți indicatori de performanță Telecom și modul de calcul!

Indicatori de performanță Training exemple: 
· Rata de prezență, retenție cursanți, anulări vs rezervări de cursuri, grad accesibilitate online. Accesati mai multi indicatori de performanță Training și modul de calcul!
KPI Producție exemple: 
· Timp de nefunctionare, timp de executie, % livrarea la timp (OTD), volum/valoare rebuturi. Accesati mai multi indicatori de performanta productie si modul de calcul!
· 
Indicatori de performanță Consultanță de afaceri exemple: 
· Portofoliu de proiecte, portofoliu de clienți, timp de lucru neproductiv. Accesati mai multi indicatori de performanta Consultanță de afaceri și modul de calcul!
Tipuri de indicatori de performanță – exemple la nivel de funcțiuni
KPI Vânzări exemple
· Rata de conversie de la lead la client, rata de retenție clienți, rata de deschidere a email-urilor, nr. apeluri/ email-uri trimise. Alti KPI Vânzări!
KPI HR exemple
· Grad de ocupare posturi, raportul dintre promovări și retrogradări, raportul dintre manageri și angajați, rata de concedieri. Alți KPI Resurse umane/ Recrutare!
KPI Achiziții / Evaluare furnizori exemple
· Productivitate FTE, durata aprobare plată facturi de achiziție, rata livrărilor în termen, durata medie de depășire a plaților, termen mediu de plată.
KPI Marketing exemple
· Rata de conversie, rata de implicare în social media, rata de click, rata de respingere, rata de dezabonare, nr. comunicări PR. Alți indicatori de performanța Marketing!
KPI IT exemple
· % SLA îndeplinit, timp mediu de răspuns, durata medie intervenție, timp mediu între defecțiuni. Alți indicatori de performanță IT!
KPI Call center/ Asistență clienți exemple
· Durata medie timp așteptare, % de apeluri în care clientul părăsește meniul de selecție, % de apeluri tratate corect din prima iterație. Alti indicatori de performanță Asistență clienți!
KPI departament Financiar exemple
· % creanțe neperformante, durata rotație creante, durata ciclu de conversie numerar. Alti indicatori de performanta departament Financiar!
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Vinzari

Id_vinzare  (PK) Id_timp  (FK) Id_prod (FK) cantitate  pret_unitate cost_total
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3 Caise 1 3 1 3
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