Analiza si raportare de
business in Excel

Solutie integrata pentru monitorizarea performantei financiare, a
clientilor, produselor si marketingului.



Descriere



Partea 1

Aceasta prezentare descrie o solutie completa de analiza si raportare,
construita integral in Microsoft Excel, care permite managementului

sa inteleaga performanta reala a business-ului si sa ia decizii bazate
pe date.

Solutia integreaza informatii despre venituri, clienti, produse si

cheltuieli de marketing intr-un model unitar, usor de utilizat si de
extins.




Partea 2

Solutia este construita pe un model de date centralizat, care permite
actualizarea automata a tuturor rapoartelor, fara interventii manuale.
Datele sunt structurate astfel incat fiecare pagina de analiza sa ofere
atat o perspectiva de ansamblu, cat si posibilitatea de explorare
detaliata.

Obiectivul principal al solutiei este transformarea datelor operationale
in informatii clare, relevante pentru decizie manageriala.




Performanta veniturilor



Descriere

Aceasta sectiune ofera o analiza detaliata a evolutiei veniturilor pe
parcursul anului, evidentiind variatiile lunare si contributia fiecarei
perioade la totalul anual.

Prin aceasta analiza, managementul poate identifica sezonalitatea,
perioadele de varf si lunile cu performanta mai slaba.

Informatiile sunt esentiale pentru planificare financiara, bugetare si
evaluarea riscurilor asociate concentrarii veniturilor in anumite
perioade.



Dashboard-ul Performanta Veniturilor
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® Nu exista luni cu prabusiri semnificative ale veniturilor pe parcursul anului. I' Concentrarea veniturilor spre final de an cregte riscul daca ultimele luni sunt afectate.



IMPACTUL
MARKETINGULUI




Descriere

Cheltuielile de marketing sunt analizate in raport direct cu veniturile
generate, pentru a evalua eficienta investitiilor.

Aceasta pagina permite identificarea lunilor in care costurile de
marketing cresc fara un impact proportional in venit.

Analiza sprijina deciziile de optimizare a bugetelor si contribuie la
alocarea mai eficienta a resurselor de marketing.




Dashboard-ul Impactul marketingului
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&% Analiza Produselor

Cheltuielile de marketing sunt relativ stabile pe parcursul anului, cu un varf in decembrie, sugerand intensificarea campaniilor spre final de an. Costul marketingului din venit se mentine
in intervalul 27-37%, fara o tendinta clara de eficientizare. Lunile cu pondere ridicata de marketing fara cresteri proportionale ale veniturilor indica potential de optimizare a bugetului.



Marketing online si offline

Marketingul este segmentat pe canale online si offline pentru a
evidentia diferentele de structura a costurilor si de eficienta.
Aceasta separare permite compararea performantei canalelor si
ajustarea strategiilor in functie de rezultate.

Pagina ofera o baza solida pentru decizii privind redistribuirea
bugetelor intre canale si optimizarea mixului de marketing.



Dashboard-ul Marketing Online
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& 3 Analiza Produselor

Cheltuielile de marketing online sunt relativ stabile pe parcursul anului, cu o crestere vizibila in ultimele luni, in special in noiembrie si decembrie. Costul marketingului online din venit se mentine, in general, in
intervalul 12-15%, indicand un nivel de eficienta constant. Cresterea cheltuielilor din final de an nu este insotita de o deteriorare semnificativa a ponderii, ceea ce sugereaza un control bun al costurilor online.



Dashboard-ul Marketing Offline
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final de an. Ponderea marketingului offline in venituri este mai volatila decat in cazul online-ului, variind aproximativ intre 156% si 22%. Lunile cu pondere ridicata, fara cresteri

P .
&% Analiza Produselor u Cheltuielile de marketing offline sunt relativ stabile pe parcursul anului, cu un minim in lunile de vara si un varf pronuntat in decembrie, indicand o concentrare a activitatilor offline spre
proportionale ale veniturilor, sugereaza un potential mai mare de optimizare a bugetului offline.



STRUCTURA
CLIENTILOR



Descriere

Aceasta pagina analizeaza numarul de clienti noi si evolutia acestora
pe parcursul anului.

Informatiile permit evaluarea ritmului de achizitie si identificarea
perioadelor in care atragerea de clienti este mai eficienta.

Analiza este esentiala pentru calibrarea strategiilor de crestere.
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&% Analiza Produselor

Numarul de clienti noi este mai ridicat in prima parte a anului, cu un varf in ianuarie si valori relativ bune in martie—aprilie, dupa care urmeaza o scadere graduala spre final de an.
Ponderea clientilor noi in total clienti inregistreaza un trend descendent, coborand de la peste 14% la inceputul anului spre 5-7% in ultimele luni.



Venitul Facturat clienti noi & existenti

Veniturile sunt separate intre clienti noi si clienti existenti pentru a
evidentia sursa reala a cresterii.

Aceasta analiza arata daca performanta business-ului este sustinuta
de achizitie sau de monetizarea bazei existente.

Informatia este importanta pentru evaluarea sustenabilitatii cresterii.
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&% Analiza Produselor

din clienti noi in total venit scade constant de la peste 80% la inceputul anului spre aproximativ 35-45% in a doua parte a anului. Aceasta evolutie indica o tranzitie de la crestere bazata

u Venitul generat de clientii noi este ridicat la inceputul anului, atingdnd un maxim in ianuarie, dupa care inregistreaza o scadere semnificativa pana la mijlocul anului. Ponderea veniturilor
pe achizitie catre stabilizare sustinuta de clientii existenti, cu necesitatea reechilibrarii strategiilor de achizitie pentru a mentine ritmul de crestere.




Dashboard-ul VF Clienti Existenti
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&% Analiza Produselor
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Venitul generat de clientii existenti creste constant pe parcursul anului, cu valori semnificativ mai ridicate in a doua parte a anului, in special intre iulie si decembrie. Ponderea veniturilor
din clienti existenti in total venit urca de la sub 20% la inceputul anului la peste 60% in ultimele luni, indicdnd o consolidare clara a bazei de clienti. Aceasta evolutie sugereaza o tranzitie
reusita de la crestere bazata pe achizitie catre stabilitate si monetizare a clientilor existenti, cu potential de maximizare prin strategii de retentie si crestere a valorii per client.



Clienti din luna precedenta si retentie

Aceasta sectiune analizeaza clientii care revin din luna precedenta si
pe cei care sunt pierduti.

Analiza permite evaluarea stabilitatii bazei de clienti si identificarea
perioadelor cu risc crescut de churn.

Pagina sprijina definirea strategiilor de retentie si fidelizare.
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&% Analiza Produselor Numarul de clienti reveniti din luna precedenta ramane relativ stabil pe parcursul anului, cu valori mai ridicate in perioada iulie-septembrie, indicand o baza de clienti recurenti solida.
Analiza clientilor pastrati versus pierduti arata ca retentia depageste constant pierderile, desi lunile de vara inregistreaza o crestere temporara a clientilor pierduti. Aceasta evolutie
sugereaza o retentie buna, cu potential de optimizare in perioadele cu volatilitate mai mare.



VALOAREA CLIENTULUI



Descriere

Clientii sunt analizati din perspectiva valorii generate, utilizand
segmentari relevante pentru decizie.

Distributia geografica evidentiaza zonele cu impact ridicat, iar analiza
dupa vechime arata cum evolueaza valoarea clientilor in timp.

Aceasta perspectiva ajuta la prioritizarea eforturilor comerciale si la
maximizarea valorii pe termen lung.
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¢ % Analiza Produselor

Venitul facturat este concentrat in Chicago si California, cu Chicago lider atat ca pondere, cat si ca venit mediu. California contribuie prin volum, in timp ce New York are o contributie
moderata, limitatd de numaérul de clienti. New Jersey si Washington DC au un impact redus asupra venitului total, in principal din cauza bazei mici de clienti.
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& 3 Analiza Produselor

Venitul facturat creste odata cu vechimea clientilor, atingand un maxim in intervalul 19-36 luni, sustinut atat de numarul mai mare de clienti activi, cat si de un venit mediu per client mai
ridicat. Dupéa acest prag, contributia la venit scade ca urmare a reducerii valorii medii facturate per client.




ANALIZA PRODUSELOR



Descriere

Produsele sunt analizate atat din perspectiva veniturilor generate, cat

si a volumului vandut.
Aceasta diferentiere permite identificarea produselor cu impact real

asupra rezultatului financiar.

Analiza sprijina deciziile privind portofoliul de produse, politica de
pret si focusul comercial.
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Analiza Produselor
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Structura veniturilor este puternic concentrata in categoria Nest-USA, care genereaza peste jumaétate din valoarea facturatd, indicdnd o dependenta ridicata de acest segment. Categoria
Office are cel mai mare volum vandut, dar o contributie redusa la venit, ceea ce sugereaza un pret mediu scazut per unitate. Apparel oferd un echilibru relativ intre volum si valoare, in
timp ce Nest si Drinkware au un impact marginal asupra rezultatelor totale.



Tipul de servicii oferite

Prin aceasta solutie livrez servicii personalizate de analiza si
raportare, construite integral in Excel si adaptate nevoilor fiecarei
organizatii.

Serviciile includ:
* modelarea si structurarea datelor
e automatizarea raportarii
e dashboard-uri executive
e analiza decizionala pentru management
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