PIECE OF CAKE - GHID PRACTIC

PACHETUL 2: Performanta, Ads & Tehnic

Matricea de profitabilitate pentru campaniile de
e-commerce

ROAS raporteaza venitul atribuit la cheltuiala media. Nu scade automat marfa, livrarea, procesarea,
reducerile si retururile. Confirmé& costurile cu echipa financiara.

Foloseste varianta interactiva a acestui material pe platforma (fara sa calculezi sau sa desenezi tabele
de mana)!
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Cele patru praguri ale magazinului tau

Compara ROAS-ul cu marja de contributie si cu un prag-tinta realist. Pragurile nu includ automat costurile fixe sau

taxele pe care nu le-ai introdus.

Zona

Sub break-even ROAS

La break-even

Peste break-even, sub tinta

La sau peste ROAS-tinta

Ce inseamna

Venitul atribuit nu acopera costul produsului,
costurile variabile si reclama incluse in model.

Contributia acopera reclama si costurile
incluse; ramane aproximativ zero inainte de
costuri fixe.

Comanda poate lasa contributie, dar marja
dorita sau costurile fixe inca nu sunt acoperite
conform planului.

Modelul atinge tinta introdusa; reconciliaza
retururile, comisioanele si mixul de produse.
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Culoare

Zona Rosie - pierdere estimata

Zona Galbena - prag

Zona Galbena - atentie

Zona Verde - in tinta
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Ce inseamna ROAS si ce nu spune

ROAS este venitul atribuit impartit la cheltuiala media. Nu este profit. Break-even-ul din acest ghid foloseste contributia
ramasa Tnainte de reclame, dupa costurile variabile introduse. Daca definitia marjei include deja reclamele, formula
devine circulara.

* AOV cu TVA si venitul net fara TVA trebuie tinute pe aceeasi baza de calcul.

* Include discountul suportat de magazin si costurile de procesare.

« Estimeaza retururile si coletele neridicate din istoricul magazinului.

* Nu atribui Tntregul profit al cosului produsului promovat daca bundle-ul a influentat comanda.

« Verifica costurile fixe si taxele cu echipa financiara.
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ROAS raporteaza venitul atribuit la cheltuiala media. Nu scade automat marfa, livrarea, procesarea, reducerile si
retururile. Confirma costurile cu echipa financiara.

1. Break-even ROAS

Formula ceruta: Break-even ROAS = 1/ marja de profit net (%). Ca pragul sa fie util, numitorul trebuie sa fie marja
ramasa inainte de cheltuiala publicitara, dupa costurile variabile ale comenzii. Daca indicatorul numit ,marja neta”
include deja reclamele, nu il folosi in aceasta formula: rezultatul devine circular. Confirma definitia cu echipa financiara.
La o marja disponibila de 40%, pragul este 2,5x; acopera costurile incluse in acea marja, nu inseamna automat profit
dupa toate costurile fixe.

Componenta pe comanda - 2. Valoare ilustrativa

Venit dupa reducere - 2. 250 lei

Cost produs - 2. 85 lei

Livrare si ambalare suportate - 2. 18 lei

Procesare plata - 2. 7 lei

Rezerva retururi - 2. 10 lei

Contributie Thainte de reclame - 2. 130 lei

Marja de contributie - 2. 130/ 250 = 52%

Break-even ROAS - 2.1/0,52 = 1,92x

Nu confunda marja neta si marja de contributie. Daca ai omis retururi sau livrarea suportata, pragul pare prea mic.

2. Formule pentru Excel

Camp - 2. Valoare/formula - 3. Rol

B2 pret efectiv mediu - 2. 250 - 3. Dupa discount; taxe definite consecvent
B3 cost produs - 2. 85 - 3. Costul bunurilor

B4 transport suportat - 2. 18 - 3. Partea magazinului

B5 taxe plata - 2. 7 - 3. Comision variabil

B6 rezerva retur - 2. 10 - 3. Estimare istorica per comanda
B7 contributie - 2. =B2-SUM(B3:B6) - 3. Inainte de ads

B8 marja - 2. =B7/B2 - 3. Format procent

B9 prag ROAS - 2. =1/B8 - 3. Format multiplu

B10 cheltuiala media - 2. 3000 - 3. Aceeasi perioada

B11 venit atribuit - 2. 6200 - 3. Noteaza regula de atribuire
B12 ROAS - 2. =B11/B10 - 3. Nu este profit

Separatorii din formule depind de limba Excel. Verifica o valoare prin calcul manual.

3. AOV: valoarea medie a comenzii
AOV = venit din comenzi / numarul comenzilor. 25.000 lei / 100 = 250 lei. Cosul mai mare nu garanteaza profit daca
pachetul are discount sau costuri mari.

Scenariu - 2. AOV - 3. Break-even ROAS - 4. Contributie inainte de ads*
Un produs - 2. 150 lei - 3. 2,2x - 4. 68 lei

Cos obisnuit - 2. 250 lei - 3. 1,92x - 4. 130 lei

Pachet trei produse - 2. 390 lei - 3. 1,75x - 4. 223 lei

*Exemple fara costuri fixe; recalculeaza pachetul cu marja sa reala.

4. ROAS sub prag timp de 7 zile

Semnal - 2. Verifica - 3. Pas posibil
Putine comenzi - 2. Volum, intarziere atribuire, tracking, stoc - 3. Marcheaza provizoriu si fixeaza revizuirea.

Volum stabil, contributie negativa - 2. Marja, promotie, livrare, retururi - 3. Limiteaza seturile neprofitabile.
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Peste prag, dar profit slab - 2. Costuri fixe, taxe si clienti recurenti - 3. Recalculeaza profitul si reconciliaza comenzile.
ROAS total bun, SKU slab - 2. Mixul produselor si bugetul - 3. Separa deciziile pe SKU daca volumul permite.
Stocul se epuizeaza - 2. Zile de stoc si aprovizionare - 3. Limiteaza produsul indisponibil.

Dupa sapte zile verifica daca perioada e comparabild, volumul suficient si datele reconciliate. Altfel concluzia este
provizorie.

Fisa saptamanala

Indicator - 2. Formula/sursa - 3. Rezultat

Comenzi nete - 2. Platite minus anulari/retururi - 3. [ ]

AOQV - 2. Venit net / comenzi nete - 3. []

Marja de contributie - 2. (Venit - costuri variabile) / venit - 3. [ ]

ROAS prag - 2. 1/ marja - 3.[]
ROAS platforma - 2. Venit atribuit / cheltuiala - 3. ]

Din break-even la o tinta care lasa bani in business

Break-even este limita la care contributia comenzii acopera reclama, fara sa mai ramana contributie pentru costuri fixe
sau profit. De aceea, tinta poate fi mai ridicata decat pragul de break-even.

CPA maxim de break-even = contributia inainte de ads per comanda. In exemplul de mai sus este 130 lei. ROAS de
break-even = venit mediu per comanda / CPA maxim. 250 / 130 = 1,92x. Daca vrei sa pastrezi 40 lei dupa reclama,
CPA tinta devine 130 - 40 = 90 lei, iar ROAS tinta devine 250 / 90 = 2,78x.

Foloseste venit si costuri pe aceeasi baza. Daca rata retururilor difera mult intre produse, calculeaza contributia pe
categorie sau SKU, nu aplica media catalogului intreg.

Exemplu: o saptamana de rezultate

Presupunem 26 comenzi nete, AOV 250 lei si 3.000 lei media. Venitul este 6.500 lei; ROAS 2,17x. La contributie de
130 lei per comanda, raman 3.380 lei inainte de reclame; dupa media raman 380 lei inainte de costurile fixe.
Depaseste pragul de 1,92x, dar nu tinta profitabila de 2,78x din exemplu.

Reconcileaza comenzile cu platile, anularile si retururile. Dacéa platforma atribuie alt venit decat magazinul, arata
ambele surse. ROAS-ul ajuta optimizarea canalului; contributia dupa ads raspunde mai bine la intrebarea ce ramane
firmei.

Decizia din ziua a saptea depinde de volum

» Sub break-even, date suficiente si reconciliate: limiteaza expunerea si verifica costurile variabile, pagina si sursa
traficului.

« Intre break-even si tinta: nu numi campania profitabild; cautd ce reduce CPA fara sa scada valoarea cosului.

« Peste tinta: verifica stocul, marja pe produs si capacitatea de livrare Thainte sa scalezi.

* Volum mic sau atribuire incompleta: marcheaza provizoriu si stabileste o noua data. Sapte zile nu garanteaza esantion
suficient.

In fisierul tiu, tine separat contributia inainte de ads, CPA efectiv, CPA maxim, tinta CPA si statusul retururilor. Asa nu
confunzi un ROAS bun cu o economie sanatoasa per comanda.

O oferta cu reducere: calculeaza costul inainte sa publici pretul

Reducerea se aplica venitului inainte ca ROAS-ul sa fie comparat cu un prag construit pentru pretul intreg. Un discount
poate aduce volum si totusi s& reduca contributia per comanda. Calculeaza mai intdi suma pastratad dupa reducere si
costurile variabile, apoi stabileste costul de achizitie pe care business-ul il poate sustine. Nu presupune ca volumul
suplimentar va compensa automat marja pierduta.

Componenta - 2. Exemplu ilustrativ - 3. Observatie

Pret de lista - 2. 250 lei - 3. Valoare afigata inainte de promotie.
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Reducere de 20% - 2. =50 lei - 3. Verifica daca se cumuleaza cu alte coduri.

Venit dupa discount - 2. 200 lei - 3. Baza de calcul pentru aceasta comanda.

Costuri variabile ilustrative - 2. 104 lei - 3. Produs, procesare si livrare suportata; foloseste datele proprii.

Contributie Tnainte de reclama - 2. 96 lei - 3. Nu include costurile fixe ale business-ului.

CPA de break-even pentru reclama - 2. 96 lei - 3. Nu ramane nimic din aceasta contributie pentru costuri fixe.

La pretul intreg de 250 lei si aceleasi costuri, contributia ilustrativa ar fi 146 lei. Discountul a redus cu 50 lei contributia
comenzii, nu doar pretul de pe etichetd. Daca ruleazd mai multe promotii, calculeaza scenariile care chiar pot aparea

impreuna: voucher, reducere automata, transport gratuit sau pachet. Foloseste reducerea efectiva, nu procente
adunate simplist cand regulile se aplica succesiv.

Mini-calculator de pret promotional
* Pret incasat inainte de discount: __lei.
 Codul sau promotia aplicata la checkout: __lei.
* Alte reduceri cumulate: __lei.
« Valoare efectiv incasata: pret minus reduceri efectiv aplicate.
* Cost variabil complet per comanda: __lei; noteaza ce include.
« Contributie inainte de ads: valoare incasata minus cost variabil.
» CPA maxim de break-even: contributia inainte de ads, pe aceeasi baza de comanda.
« Contributia ramasa la CPA-ul estimat: contributie inainte de ads minus CPA-ul estimat.
Acesta este un instrument de planificare, nu un substitut pentru contabilitate. Taxele, TVA-ul, comisioanele, retururile si

recunoasterea venitului trebuie definite de business-ul tdu. Dacéa oferta are conditii juridice sau promotionale, aproba
termenii inainte de publicare.

Transport gratuit: prag comercial versus cost real

Un prag de transport poate schimba ce produse se adauga n cos si cine suporta livrarea. Pentru fiecare zona sau tip
de comanda, calculeaza contributia dupa transport si ambalare. Daca livrarea este gratuitd doar pentru anumite colete,
explica limita Thainte de checkout. Daca pragul este calculat dupa discount, spune acest lucru si asigura-te ca
magazinul il aplica Tn acelasi mod.

Cos ilustrativ - 2. Venit dupa reduceri - 3. Transport suportat de magazin - 4. Contributie Thainte de ads - 5. Observatie

Produs singur - 2. 180 lei - 3. 20 lei - 4. Calculata dupa costul produsului si procesare - 5. Poate ramane sub pragul de transport gratuit.

Pachet mic - 2. 245 lei - 3. 20 lei - 4. Se recalculeaza cu mixul produselor - 5. Nu presupune ca pachetul are aceeasi marja procentuala.

Cos peste prag - 2. 310 lei - 3. 0 lei platiti de client - 4. Scade costul de livrare platit de magazin - 5. Venitul in plus trebuie sa acopere costul si sa mai
lase contributie.

Nu ridica pragul sau valoarea cosului numai fiindca media curenta este apropiata de o valoare rotunda. Verifica
comenzile reale si costul livrarii in zonele deservite. Pentru un magazin mic, o simulare cu cateva scenarii poate fi mai
onesta decéat o predictie precisa construita pe putine comenzi.

Profitul pe hartie si numerarul din cont nu apar simultan

Campania poate produce comenzi inainte ca magazinul sa incaseze banii sau nainte sa poata comanda stocul
necesar. Noteaza separat data comenzii, data platii, data platii catre furnizor, data estimata de expediere si data
rambursarii daca apare returul. Calendarul de numerar nu inlocuieste marja; raspunde la o alta intrebare: poate firma
finanta comenzile si reclama pana la incasare?

Intrare sau iesire - 2. Moment estimat - 3. Document de verificat - 4. Risc daca este ignorat

Plat4 catre furnizor - 2. nainte de refnnoirea stocului - 3. Factura si conditii de platé - 4. Numerar blocat in produse inainte de vanzare.

Cheltuiala media - 2. In timpul livrarii campaniei - 3. Factura si perioada platformei - 4. Costul apare fnainte de incasarea comenzii.

Plata procesator / ramburs - 2. Conform termenului procesatorului - 3. Extras si raportul de plati - 4. Comanda poate figura in magazin inainte de
transferul disponibil.

Retur sau rambursare - 2. Dupa anulare ori returnarea produsului - 3. Politica si inregistrare contabila - 4. Venitul initial nu raméane incasare finala.

Foloseste calendarul numai ca ipoteza de cashflow si verifica termenele in contractele proprii. Nu plati sau imprumuta
pe baza unui venit atribuit care nu a fost Tnca incasat. Daca investitia in stoc depinde de publicitate, defineste dinainte
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ce comanda a furnizorului este sigura si ce volum se activeaza doar dupa confirmarea vanzarilor.

Decizia privind promotia
« Contributia devine negativa inainte de ads: nu incerca sa repari problema prin mai mult buget.

« Contributia este pozitiva, dar prea mica pentru CPA-ul estimat: testeaza o oferta diferita sau opreste promovarea acelui
pachet pana la o verificare completa.

« Contributia dupa ads este potrivita, dar cashflow-ul nu acopera stocul: planifica aprovizionarea si incasarea inainte de
extindere.

* Rezultatul este neclar: separa codurile si comenzile promotionale, apoi reconciliaza platile Thainte sa atribui efectul
reducerii.

Pastreaza valoarea de listd, valoarea Tncasata si costurile dupd comanda ca trei linii distincte. Asa poti vedea daca
promotia a schimbat pretul, mixul sau momentul cumpararii, fara sa confunda venitul brut cu suma ramasa.

Surse pentru verificarea costurilor
» Google Analytics Data APl — schema metricilor de venit: diferentiaza metrici de venit raportate; verifica definitia
potrivita implementarii tale.

» Shopify Help Center — discounturi: documenteaza mecanismele de reducere din Shopify; verifica regulile actuale ale
magazinului si ale canalului folosit.

ROAS-ul atribuit nu raspunde singur la intrebarea ,,ce a produs
reclama?”

Raportarea de atribuire imparte creditul pentru comenzile observate dupa o regula de platforma ori de analytics. O
intrebare diferitd este daca reclama a produs achizitii suplimentare fata de ce s-ar fi intdmplat fara expunere. Acest
efect incremental este mai greu de masurat, fiindca ai nevoie de o comparatie potrivitd si de un design controlat. Nu
deduce incrementalitatea dintr-un ROAS bun si nu scddea pur si simplu comenzile organice din totalul platformei.

Exemplu ilustrativ. Intr-un experiment cu grupuri comparabile, grupul expus are 120 de comenzi, iar grupul de control
100 la o baza comparabila. Diferenta observata este 20 de comenzi, nu 120. Pentru o analiza reala trebuie sa iei in
calcul dimensiunea si comparabilitatea grupurilor, variatia, perioada, expunerea in alte canale si intervalul de incredere
al rezultatului. Acest exemplu arata logica, nu o0 metoda manuala suficienta pentru concluzii statistice.

Daca diferenta incrementala este masurata, traduce-o in contributie: valoarea incrementala dupa reduceri si
rambursari, minus costurile variabile asociate comenzilor, apoi minus cheltuiala publicitara si costurile suplimentare
relevante. Un iROAS bazat pe venit nu este profit. Discuta cu persoana financiara inainte sa schimbi formula sau sa o
folosesti pentru buget.

intrebari inainte de un studiu de incrementality
* Ce decizie mare va schimba rezultatul studiului?
« Exista suficient volum si buget pentru metoda disponibila?
« Ce grup poate fi tinut Th control fara a crea risc comercial disproportionat?
* Se pot compara regiunile sau utilizatorii in privinta sezonului, pretului si disponibilitatii?
» Care rezultat este urmarit si cum va fi validat in datele business-ului?
+ Ce limitari, intervale de incredere si intarzieri raporteaza instrumentul?

Nu orice cont are acces la studii de lift si nu orice decizie justifica un holdout. Daca un studiu controlat nu este
disponibil, raporteaza aceasta limita si foloseste metodele potrivite volumului si situatiei. O interpretare modesta este
mai buna decéat un numar atribuit fara baza.

Tabel de sensibilitate pentru CPA si contributie

in loc sa folosesti o singura valoare estimaté, calculeaza cateva ipoteze realiste. Dacé rata anul&rilor sau costul
produsului este nesigur, aratd cum se schimba contributia la nivel mic, de baza si ridicat. Nu combina cel mai bun cost
cu cea mai buna rata de anulare daca cele doua scenarii nu pot aparea in acelasi timp.
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Scenariu - 2. Contributie Tnainte de ads / comanda - 3. CPA estimat - 4. Ramas dupa ads / comanda - 5. Ce decizie sustine

Prudent - 2. 80 lei - 3. 105 lei - 4. =25 lei - 5. Nu extinde oferta pana la reducerea costului ori schimbarea marijei.

De bazéd - 2. 110 lei - 3. 95 lei - 4. 15 lei - 5. Verifica daca 15 lei acopera suficient din costurile fixe si tinta.

Favorabil - 2. 125 lei - 3. 82 lei - 4. 43 lei - 5. Revizuieste daca stocul si timpul de livrare permit crestere.

Valorile sunt doar exercitiu de calcul. In documentul real, fiecare celuld trebuie s& aiba o sursa: istoric, oferta

confirmata, cost furnizor sau ipotezd manageriala. Daca diferenta dintre scenarii schimbéa decizia, prioritatea este sa
imbunatatesti informatia care produce intervalul, nu sa alegi scenariul preferat.

Surse despre masurarea impactului incremental

» Google Ads Help — Conversion Lift: descrie comparatia dintre grupul expus si cel de control si arata ca disponibilitatea
depinde de cont.

» Google Ads Help — interpretarea datelor Conversion Lift: clarifica deosebirea dintre conversii incrementale si conversii
atribuite standard.

Un registru pe comanda: leaga checkout-ul de costurile reale

O foaie pe comanda permite sa compari suma incasata cu fiecare categorie de cost, fara sa amesteci totalul platformei
cu rezultatul magazinului. Pastreaza datele la nivelul necesar deciziei si aplica politica de acces a business-ului. Un
comerciant mic poate incepe cu un export lunar si coloane agregate pe SKU; nu are nevoie sa expuna date de client in
workbook-ul de marketing.

Camp - 2. Sursa interna - 3. De ce il pastrezi - 4. Control de calitate

ID de comanda pseudonimizat - 2. Platforma de comert - 3. Leaga starile comenzii fara sa publici identitatea clientului. - 4. Elimina duplicatele din
export.

Produse si cantitati - 2. Detaliul comenzii - 3. Arata contributia cosului si mixul de SKU. - 4. Verifica SKU-urile retrase sau redenumite.

Valoare nainte si dupa discount - 2. Checkout si coduri de oferta - 3. Separa pretul de listd de suma incasata. - 4. Verifica promotiile cumulate si
moneda.

Transport incasat / suportat - 2. Checkout si factura curierului - 3. Arata cine a platit livrarea. - 4. Unele zone ori greutéati pot avea cost diferit.

Taxe si procesare - 2. Raport financiar/procesator - 3. Nu confunzi venitul cu suma ramasa dupa comisioane. - 4. Definitia si tratamentul taxelor sunt
aprobate de financiar.

Cost produs si manipulare - 2. ERP, furnizor sau estimarea interna validata - 3. Include costul de achizitie si pregatirea comenzii. - 4. Aplica o versiune
datata a costului unitar.

Status final - 2. Rapoarte de plata, anulare si retur - 3. Distinge comanda creata de cea ramasa incasata. - 4. Reconcileaza perioada contabila si data
schimbarii statusului.

Nu este necesar ca fiecare cost sa fie urmarit pe fiecare campanie daca sursa nu il poate lega in mod credibil. Pentru
unele costuri indirecte, calculeaza un total periodic si spune metoda de alocare; nu atribui o precizie falsa unei comenzi
individuale.

Workshop: de la export la decizia de buget

 Exporta perioada cu termenii si fusul orar notati.

- Indeparteaza tranzactiile de test si identificatorii personali care nu sunt necesari.

« Verifica ordinea starilor: creata, platita, expediata, anulata, returnata.

* Reconciliaza venitul cu platile si discounturile, conform definitiei financiare.

« Calculeaza contributia Tnainte de reclame si grupeaza pe SKU ori categorie numai cand exista volum suficient.
» Adauga cheltuiala media pe aceeasi baza de timp; nu amesteca saptamani partiale.

« Identifica decizia pe care o schimba tabelul: produs, promotie, limita de stoc ori buget.

« Scrie separat ce nu poate fi concluzionat din export, cum ar fi incrementalitatea sau achizitia viitoare.

Daca sistemul nu pastreaza sursa campaniei pentru fiecare comanda, poti calcula economia magazinului per perioada,
dar nu poti distribui exact contributia pe canal. Raporteaza aceasta limita si foloseste instrumentul de atributie potrivit
intrebarii, fara sa pretinzi ca exportul ofera o certitudine pe care nu o are.
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Rezultatul media si rezultatul intregului magazin

O reclama poate produce un rezultat bun pe un produs, in timp ce magazinul are o contributie mica dupa costurile fixe,
personal si alte cheltuieli. Invers, o campanie poate avea ROAS atribuit mai modest, dar sa aduca un mix de produse
cu contributie mai buna. Separa cele doua niveluri in raport: la nivel de reclama arati indicatorul necesar optimizarii; la
nivel de business arati contributia, numerarul, marja totala si limita metodelor de atribuire.

La decizia de buget, cere confirmare de la persoana care detine stocul, finantele si capacitatea de expediere. Numai
apoi foloseste matricea de scenarii. Daca retailerul doreste sa creascéa bugetul, noteazéa ce se intdmpla dacéa produsul
nu se vinde la ritmul estimat: reducere, transfer de stoc, retur catre furnizor sau capital blocat. Acestea sunt consecinte
diferite si trebuie discutate cu business-ul.

Surse oficiale

» Google Analytics Data APl — revenue metrics: explica definitiile veniturilor folosite in rapoarte; compara-le cu
evidentele proprii.

» Google Ads Help — Conversion Lift: ofera un exemplu de comparatie controlata pentru rezultatul incremental,
disponibila numai pentru conturi eligibile.

Canalul de vanzare adauga propriile costuri

Un produs vandut pe site-ul propriu, pe un marketplace sau printr-un distribuitor poate avea aceeasi eticheta de pret si
o contributie diferita. Tnainte de a compara performanta campaniilor, adauga taxele si serviciile specifice canalului.
Ratele depind de contract, categorie, tara si tipul tranzactiei; nu folosi un procent generic gasit online cand business-ul
are extrasul real.

Element de cost - 2. Intrebare de verificare - 3. Sursa intern&

Comision de marketplace - 2. Se aplica la pretul produsului, la totalul comenzii sau la altd baza? - 3. Contract si raportul de decontare.

Procesare plata - 2. Exista taxa fixa, procentuala, schimb valutar sau taxa de rambursare? - 3. Extrasul procesatorului si lista tarifara contractata.
Fulfillment / pick & pack - 2. Se factureaza per unitate, colet, volum sau depozitare? - 3. Factura depozitului si raportul de expediere.

Livrare internationala - 2. Cine plateste diferenta dintre suma incasatéa si costul real? - 3. Factura curierului si tariful afisat la checkout.

Conversie valutara - 2. La ce curs si data este convertit venitul? - 3. Decontarea si metoda aprobata de financiar.

Taxe si impozitare - 2. Ce tratament trebuie aplicat in aceasta piata si pe acest canal? - 3. Contabilul sau consultantul fiscal al firmei.

Exemplu: un produs cu venit efectiv de 300 lei pare sa lase 160 lei dupa costul produsului si livrare. Dar daca

marketplace-ul retine un comision pe o baza mai larga, plata are o taxa de procesare si depozitul factureaza pregatirea
coletului, suma realad inainte de ads poate fi mai mica. Calculul se face din decontul acelui canal, nu din pretul listat.

Tine separat doud vederi: contributia pe canal, in moneda si perioada sursei, si comparatia consolidatd Th moneda
raportului financiar. Noteaza cursul folosit, data convertirii si cine I-a aprobat. Daca nu cunosti aceste informatii,
pastreaza valorile separate si marcheaza totalul consolidat drept incomplet.

Fisa de reconciliere a decontului

» Valoarea comenzilor pléatite si statusul final.

» Discounturile si creditul promotional, conform sursei de vanzare.

» Comisionul de canal si costul procesarii platii.

* Taxele de fulfillment, depozitare si livrare suportate de magazin.

* Anulari, retururi, rambursari si comisioane nerambursate, daca exista.
» Diferenta rdmasa fatd de raportul de venit al magazinului si motivul ei.

Foloseste termenii si definitiile sistemului contabil al business-ului. Ghidul arata ce categorii trebuie intrebate; nu
stabileste tratamentul fiscal ori metoda legala de recunoastere a veniturilor.
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Dispute-urile si rambursarile au costuri diferite

O rambursare initiatd de magazin si o disputa de plata initiata prin banca clientului nu sunt acelasi eveniment. O
disputa poate bloca temporar suma si poate implica o taxa stabilitd de procesator; o rambursare poate lasa
nerambursata o parte din costul procesarii. Tratamentul exact depinde de contract si de motivul cazului, deci foloseste
extrasul furnizorului si evidenta financiara, nu o rata generica.

in analiza produsului, separa comenzile returnate, rambursérile fara retur fizic, disputele castigate si disputele pierdute.
Daca le amesteci, poti concluziona gresit ca produsul are o problemé de calitate cand cauza este livrarea, descrierea
ambigud, o tranzactie neautorizata sau un proces de suport lent.

Semnal observat - 2. Intrebare operationald - 3. Ce verifici in economie

Dispute pentru produs ,neprimit” - 2. Exista dovada de expediere si confirmare de livrare? - 3. Costul coletului, suma contestata si taxa aplicata in
decont.

Dispute pentru ,nu corespunde descrierii” - 2. Pagina promite o caracteristica pe care produsul nu o ofera? - 3. Costurile de retur, rambursarea si timpul
de suport.

Crestere de plati suspecte - 2. Ce arata rapoartele procesatorului pe metoda si perioada? - 3. Valoarea pierderii nete si costurile efectiv retinute.
Rambursare dupa anulare - 2. Ce comisioane sunt returnate conform contractului? - 3. Diferenta dintre suma platita clientului si costurile ramase.
Monitorizeaza aceste evenimente ca rata si valoare, pe aceeasi perioada si definitie, apoi investigheaza motivele cu
volum suficient. Nu pune toate pierderile in costul publicitatii: unele tin de produs, livrare, plata sau suport si cer alte
remedieri. Shopify descrie separat fluxul unei dispute si gestionarea cazurilor in administrator; conditiile concrete
raman cele ale procesatorului magazinului.

« Shopify Help — Chargeback process: etapele si documentele unui caz de disputa.

« Shopify Help — Chargebacks in the Shopify admin: vizualizarea si gestionarea cazurilor in administrator.

Cosul cu mai multe produse schimba contributia comenzii

AOV-ul arata valoarea medie a comenzilor, dar nu spune daca produsele din cos lasa aceeasi contributie. O comanda
poate combina un produs cu marja buna, unul voluminos cu livrare scumpa si un accesoriu redus prin bundle. Daca
urmaresti numai cifra totald, poti creste valoarea medie si sa reduci suma disponibila pentru marketing.

Calculeaza la nivel de comanda: venitul net recunoscut minus costul fiecarui SKU, discountul alocat, ambalarea,
livrarea suportatéd de magazin, procesarea plétii si celelalte costuri variabile cunoscute. Pentru un discount pe intreg
cosul, stabileste o regula consecventa de alocare pe produse si pastreaz-o in analiza. Daca politica financiara
foloseste altéd metoda, urmeaz-o pe aceea.

Comanda fictiva - 2. Venit net - 3. Cost produs si variabile - 4. Contributie Tnainte de ads
Produs A singur - 2. 240 lei - 3. 142 lei - 4. 98 lei
Produs A + accesoriu cu bundle - 2. 315 lei - 3. 205 lei - 4. 110 lei

Produs A + accesoriu + livrare suportata - 2. 315 lei - 3. 224 lei - 4. 91 lei
Exemplul arata de ce valoarea cosului si contributia nu se misca mereu impreuna. Valorile sunt ipotetice; inlocuieste-le
cu costurile din contabilitate, deconturi si contractele magazinului. Compara si frecventa comenzilor, retururile si efectul
asupra stocului inainte sa declari un bundle castigator.

« Stabileste daca unitatea de analiza este produsul, cosul sau clientul si pastreaz-o in titlul raportului.

* Nu atribui aceeasi contributie tuturor produselor doar fiindca apar in aceeasi comanda.

« Separa discountul finantat de magazin de creditul suportat de furnizor sau platforma.

« Arata ce costuri sunt estimate, alocate sau inca indisponibile.

» Compara mixul inainte si dupa promotie pe perioade comparabile, cu stoc si sezonalitate notate.

Daca reclamele promoveaza un SKU, dar clientul cumpara frecvent un pachet, pastreaza in raport atat produsul
promovat, cat si economia cosului final. Nu poti afirma din simpla atribuire ca reclama a cauzat atasarea accesoriului;
poti insa observa tiparul si testa oferta intr-un mod care separa schimbarea de efectul sezonalitatii.
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Autoverificare rapida
Bifeaza aceste puncte Tnainte sa consideri etapa incheiata.

[ ] Definitia marjei este inainte de cheltuiala media.

[ 1 TVA-ul, discountul si retururile au tratament consecvent.
[ ] Costurile variabile sunt incluse sau marcate ca lipsa.

[ 1 ROAS-ul atribuit nu este raportat ca profit.

[ ] Unitatea de analiza este produsul, cosul sau clientul.

[ ] Calculele au fost confirmate cu datele financiare.
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