Poate Al sa-mi genereze rapoartele?

Al este interfata, nu sistemul de raportare

Cand cinevaintreaba ,Poate Al sa-mi genereze rapoartele?”, de obicei nu cere un nou program de analiza
a datelor, cere o forma de raportare. Companiile vor raspunsuri fara sa mai exporte date, fara sa mai
navigheze intre fisiere Excel, fard sa mai depinda de singura persoana care ,cunoaste dashboard-ul”.
Vor ca raportarea sa fie la fel de simpla ca adresarea unei intrebari. lar instinctul acesta este corect.
Greseala este sa presupui ca LLM-ul in sine este sistemul de raportare.

Un model LLM e de fapt o interfata conversationald. Poate rezuma trenduri, poate explica termeni, poate
redacta texte pentru update-uri sdptamanale si poate ghida oamenii catre indicii potriviti. Poate chiar

sa genereze interogari si sa le traduca in limbaj de business. Dar nu poate crea adevarul. Daca datele

de baza sunt inconsistente, incomplete sau duplicate intre instrumente, modelul va face ceea ce face

intotdeauna: va produce un raspuns care suna plauzibil. Cu cat Al suna mai ,sigur pe el”, cu atat devine
mai periculos.

De aceea proiectele de raportare ,cu Al” dezamagesc atat de des. Echipele lanseaza un chatbot peste
exporturi din ERP, dashboard-uri din CRM si cateva tabele, apoi se mira ca raspunsurile nu se aliniaza cu
cele din financiar sau operatiuni. Modelul nu este ,gresit” in sensul simplu. El doar reflecta fragmentarea
care exista deja. Al doar face fragmentarea mai rapid de accesat si mai usor de mascat.

Daca vrei ca Al-ul sd ajute cu raportarea, trebuie sa-l tratezi ca pe o interfata cu utilzatorul (Ul). O interfata
poate fi elegantd, intuitiva si productiva, dar are nevoie de un backend curat. Backend-ul raportarii nu
este ERP-ul si nu este CRM-ul. Acestea sunt sisteme operationale. Sunt construite pentru tranzactii. Nu
sunt construite pentru analytics la nivel de companie, definitii comune si istoric consistent.

in momentul in care ai mai mult de un sistem care influenteaza veniturile, stocurile, livrarea sau statusul
clientului, ,raportarea” devine o problema de integrare de date. Multe IMM-uri simt asta acut dupa ce
cresc. Apar noi canale de vanzare. Apar noi depozite. Regulile de pret se schimba. Creditele si retururile
devin mai complexe. O echipa adauga un sistem de ticketing. O platforma de marketing incepe sa



capteze lead-uri. Dintr-odata, leadership-ul vrea o singura imagine a businessului, dar businessul este
distribuit in mai multe instrumente.

Este tentant sa ceri Al-ului sa acopere golul. Pare o scurtatura eleganta. In practica, este ca si cum
ai ruga un asistent foarte inteligent sa reconcilieze o contabilitate dezordonata fara un registru. Poti
obtine ceva care suna bine, dar nu poti sa-l aperi. Nu poti s&-l auditezi. Nu poti lua decizii pe baza lui
cand bugetele se strang sau cand cineva contesta cifrele.

Daca vrei ca Al-ul sa fie cu adevarat util in raportare, ai nevoie mai intai de fundatiile ,plictisitoare”.
Aceste fundatii fac Al-ul sigur. Ele iti permit sa spui, cu incredere, ca asistentul raspunde din metrici
guvernati, nu ghiceste dintr-un morman de surse semi-corelate.

Premisa reala: ai nevoie de un data warehouse

Un data warehouse este instrumentul care colecteaza datele din sistemele operationale si le orga-
nizeaza pentru analiza. Acolo construiesti un model consecvent al businessului si pastrezi istoricul in
timp. Tot acolo decizi ce inseamna, in mod oficial, ,client”, ,comanda”, ,venit”, livrare” sau ,stoc” in
organizatia ta.

Acesta este punctul pe care majoritatea echipelor il subestimeaza. Problemele de raportare sunt, de
cele mai multe ori, probleme de definitii, nu de vizualizare. O echipa numara veniturile cand se emite
factura. Alta cand se incaseaza. Alta cand se plaseaza comanda. ERP-ul poate defini ,client” diferit fata
de CRM. WMS-ul poate considera stocul ,disponibil” cand este in depozit, in timp ce financiarul trebuie
sa tind cont de stoc rezervat si ajustari. Fiecare sistem este coerent in interiorul lui, dar imaginea de
ansamblu nu este.

Un data warehouse iti ofera un loc unic in care sa reconciliezi aceste definitii si sa le faci explicite.

Iti permite sa creezi sisteme de referinta pentru analytics, separate de sistemele de referintd pentru
tranzactii. Aceasta separare conteazd, pentru ca analytics are nevoie de definitii stabile, dimensiuni cu
schimbare lenta si comparatii in timp. Instrumentele operationale nu prioritizeaza asta. Ele prioritizeaza
viteza, fluxurile de lucru si corectitudinea tranzactiilor in propriile limite.

Warehouse-ul rezolva si problema ,prea multor dashboard-uri”. Multe companii implementeaza ERP,
CRM si tool-uri de vanzari si presupun ca raportarea vine la pachet. Raportarea vine, dar este locala.
Ai un dashboard in ERP, unul in CRM, unul in WMS, unul in marketing, fiecare cu logica lui. Intrebérile
de leadership, ins3, sunt transversale. De ce a incetinit livrarea si cum a afectat rata de pierdere.

Care segment este profitabil dupa retururi. Ce mix de produse genereaza volum in suport si afecteaza
marjele. Ce se intampla cu cash flow-ul cand se schimba lead time-urile.

Aceste intrebari cer date unite si un istoric consecvent. Fara un warehouse, oamenii tai cei mai buni
ajung sa faca reconciliere manuala. Exporta din sisteme, curata coloane, mapeaza ID-uri si reconstru-
iesc ,adevarul” in fiecare saptamana si totul devine un blocaj. Devine si un risc, pentru ca procesul
traieste in Excel-uri personale si scripturi fragile.

Cand ai nevoie, de fapt, de un warehouse? Atunci cand raportarea incepe sa coste bani reali siincredere
reald. Exista simptome clare. Echipe diferite produc numere diferite pentru aceeasi metrica. Raportarea
de final de luna devine o cursa contra cronometru. Fiecare cerere de insight devine o analiza ad-hoc.



Echipele nu se pot pune de acord asupra schimbarilor pentru ca nu se pot pune de acord asupra a ceea
ce masoara. Business-ul creste, dar vizibilitatea scade.

Exista si un declansator strategic. Ai nevoie de un warehouse atunci cand vrei automatizare si Al care
depind de date. Initiativele Al esueaza in liniste atunci cand traseul datelor este nesigur. Poti construi
un copilot care redacteaza un sumar saptamanal, dar daca metricile de baza nu sunt consistente,
sumarul va genera dezbateri, nu decizii. Poti construi un model Al care prezice rata de reziliere, dar
daca istoricul de clienti si facturare este fragmentat, modelul va invdta zgomot. Poti construi un sistem
Al care sugereaza puncte de reaprovizionare, dar daca adevarul despre stoc difera intre instrumente,
recomandarile nu vor fi crezute.

Partea buna este ca un warehouse nu cere o transformare masiva. Pentru IMM-uri cea mai buna abor-
dare este incrementala, orientatd spre rezultate. incepi cu o singura intrebare de business importanta
si un singur flux de lucru care este scump de raportat in prezent. Apoi construiesti pentru acea felie.
In practica, asta inseamné selectarea entitatilor cheie, definirea metricilor, construirea pipeline-ului de
ingestie si transformare si validarea rezultatului cu stakeholderii care traiesc in acele numere.

Pasul de validare nu este o formalitate. Este diferenta dintre un warehouse care exista si un warehouse
care este folosit si crezut. Scopul este reducerea ambiguitatii. Vrei ca fiecare departament sa stie care
definitie este oficiald, ce limitari are si de unde provine. Odata ce ai asta, dashboard-urile devin utile. Al
devine sigur. Deciziile se accelereaza.

Business Intelligence transforma warehouse-ul in decizii, iar Al il transformaintr-o
interfata utilizabila

Business Intelligence este sistemul care sta deasupra warehouse-ului si produce dashboard-uri, metrici
si analize drill-down. Bl este adesea inteles gresit ca ,un tool de dashboarding”. Tool-ul nu este esenta.
Esenta este ca raportarea sa fie repetabila si credibila. Cand Bl este facut bine, reduce numarul de
sedinte. Reduce intrebarile de tipul ,Care numar e corect”. Creeaza o perspectivd comuna asupra
performantei si un mod consecvent de a investiga ce s-a schimbat.

Un strat Bl pentru IMM-uri trebuie proiectat pentru a raspunde intrebarilor care genereaza actiune.

Nu trebuie sa oglindeasca fiecare tabel din warehouse. Trebuie sa scoata la suprafatd un set mic de
metrici esentiale, conectate direct la rezultatele de business, si s& permitd urmarirea lor pana la factorii
operationali. Un KPI de livrare trebuie sa se lege de etapele de workflow si de throughput. Un KPI de
marja trebuie sa se lege de retururi, costuri de fulfillment si modele de discounting. Un KPI de vanzari
trebuie sa se lege de sursele de lead-uri si etapele de conversie. Daca dashboard-ul nu poate conduce
la o decizie, este doar decor.

Aici intervine si guvernanta. Guvernanta nu inseamna birocratie. Inseamna claritate. Cine detine
definitia fiecarei metrici. Cum se aproba schimbarile. Cum sunt urmarite si rezolvate problemele de
calitate a datelor. Cat de des ruleaza transformarile. Care este planul de fallback cand un sistem sursa
se schimba. Fara asta, stratul Bl devine treptat un alt set de dashboard-uri pe care echipele le contesta.
Cu asta, Bl devine limbajul comun al companiei.

Acum putem pozitiona corect Al-ul. Al trebuie s& stea deasupra warehouse-ului si B, nu in locul lor.
Odata ce fundatia datelor este stabila, un LLM poate deveni un asistent de raportare cu adevarat
util. Poate ajuta oamenii sa gaseasca indicatorul corect. Poate traduce intrebarile de business in



filtre si dimensiuni corecte. Poate rezuma ce s-a schimbat, poate evidentia anomalii si poate redacta
comentarii pentru update-uri de leadership. Poate raspunde la intrebari de tip ,de ce” indicand driverii
deja reprezentati in model.

Cheia este ancorarea. Al trebuie sa raspunda din surse guvernate. Implementarea poate varia, dar prin-
cipiul este simplu. Modelul nu trebuie sa inventeze. Nu trebuie sa deduca numere din date incomplete.
Trebuie sa foloseasca stratul oficial de metrici si sa poatd urmari raspunsul péana la definitia sursa.
Daca un indicator nu este disponibil sau nu este fiabil, asistentul trebuie sa spuna asta si sa ghideze
utilizatorul catre ce poate fi raspuns in siguranta.

Aici se potriveste perfect regula ,citeaza sursa sau nu rdspunde”. in raportare, echivalentul este: ,leagé
raspunsul de definitia metricii si de linia de date sau nu raspunde”. Acest gardian transforma Al-ul
dintr-un povestitor riscant intr-o interfata de incredere. Protejeaza si credibilitatea echipei, pentru ca
nimic nu submineaza adoptarea mai repede decét un singur raspuns gresit, dar spus cu incredere.

Al este util si pentru reducerea frictiunii din jurul exceptiilor si handoff-urilor. in IMM-uri, 0 mare parte
din durerea raportarii vine din golurile dintre sisteme. Aprobari manuale, preturi speciale, livrari partiale,
credite, retururi, ajustari de stoc, acorduri unice cu clientii. Aceste ,exceptii” traiesc adesea in emailuri
si spreadsheet-uri. Bl nu le poate vedea dacéa nu le modelezi. Al nu le poate rezolva daca nu le capturezi
in sistem. Abordarea pragmatica este sa folosesti integrarea si warehouse-ul pentru a aduce semnalele
critice de exceptie in traseul datelor, apoi sa folosesti Al pentru a le tria si rezuma. Asa obtii si viteza, si
control.

Daca vrei o abordare practicd, gandeste in felii si rezultate. Mai intéi, alege un rezultat de raportare care
merita bani. De exemplu: vizibilitate corecta order-to-cash, metrici fiabile de stoc si fulfillment, sau un
forecast real de pipeline si venituri pe care financiarul il poate apara. Apoi construieste minimul de
warehouse si Bl necesar pentru acel rezultat. Dupa aceea, adaugéa Al ca strat de Ul si naratiune peste
metricile guvernate, cu garduri stricte. In final, m&soara imbunététirea in timp salvat, erori reduse si
viteza decizionalg, si foloseste dovada pentru a extinde la urmatoarea felie.

Aceasta secventa evita doua esecuri comune. Evita esecul ,Al first”, unde asistentul este construit pe
date inconsistente si isi pierde credibilitatea. Si evita esecul ,proiectului de warehouse”, unde echipa
petrece luni construind infrastructura fara castiguri de business. Livrarea incrementald, orientata spre
rezultate, este punctul optim. Creeaza credibilitate devreme si mentine munca aliniata cu valoarea de
business.

Pentru majoritatea companiilor, scopul nu este ,sa faca Al”. Scopul este sa reduca timpul necesar pentru
aintelege businessul si a actiona pe baza acelei intelegeri. Cand fundatia datelor este corectd, Al poate
face raportarea dramatic mai usoara. Cand fundatia lipseste, Al amplifica confuzia. Diferenta nu este
modelul. Sunt arhitectura, definitiile si disciplina din spatele numerelor.



