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  Wojciech Próchnicki


  Ukończył studia w zakresie zarządzania i marketingu, zarządzania i inżynierii produkcji, rachunkowości i finansów oraz nadzoru, kontroli i audytu w gospodarce i administracji. Tak szerokie wykształcenie daje mu wiedzę z zakresu finansów, controllingu, sprawozdawczości oraz zarządzania popartą wysokimi umiejętnościami techniczno-informatycznymi.


  Posiada doświadczenie jako specjalista ds. controllingu, specjalista ds. raportowania i analityk finansowy w międzynarodowych korporacjach. Praca w działach finansowych i controllingu w różnych firmach połączona z wiedzą z zakresu narzędzi Microsoft Office pozwala mu na prowadzenie szkoleń na bazie przykładów problemów, z jakimi spotykają się pracownicy tych działów. Jako trener pracuje od ponad 3 lat. Główną tematyką prowadzonych przez niego szkoleń jest zastosowanie Excela, Accessa oraz VBA w usprawnianiu procesów biznesowych w firmie oraz automatyzowaniu pracy działów controllingowych i finansowych — w której to dziedzinie posiada duże doświadczenie. Jest także autorem artykułów o tej tematyce w czasopiśmie "Controlling i Rachunkowość Zarządcza".


  Szkolenia te pozwalają uczestnikom nie tylko poznać narzędzia Office, ale przede wszystkim nauczyć się wykorzystywania ich w celu rozwiązywania określonych zadań w pracy księgowego, analityka czy też kontrolera finansowego.


  WSTĘP


  Niniejsza pozycja jest skierowana do pracowników działów finansów, controllingu czy też księgowości. Jest to swoiste studium piętnastu różnych przypadków i problemów, z jakimi może spotkać się osoba pracująca w tych obszarach. Każdy rozdział zawiera opis problemu oraz jego rozwiązanie przy użyciu Excela. Jest to podręcznik pisany przez praktyka dla praktyków, który ma za zadanie pokazać, iż trudne i czasochłonne zadania mogą czasami okazać się łatwiejsze i przyjemniejsze po zbudowaniu odpowiednich narzędzi do ich wykonywania, a to, co zajmowało dotychczas pół dnia, można zrobić w kilka minut. Wszystkie analizowane przypadki i ich rozwiązania oparte są na moich własnych doświadczeniach, nabytych podczas pracy zawodowej jako analityk, kontroler czy też specjalista ds. controllingu.


  Zakres tematyczny omawianych przypadków jest bardzo szeroki i różnorodny, od prostego wiekowania należności po budowę graficznej prezentacji sprzedaży na mapie Polski według województw czy też prognozowanie sprzedaży sezonowej przy użyciu trendu liniowego. W podręczniku pokazałem, jak wykorzystywać i łączyć wybrane narzędzia i funkcje Excela do rozwiązywania wybranych problemów. Każdy znajdzie tu pomysły na usprawnienie swojej pracy i pokonanie przeszkód napotykanych na co dzień podczas tworzenia raportów czy analiz.


  Ciekawej lektury i niech każdy z Was znajdzie coś, co uczyni Waszą codzienną pracę łatwiejszą.


  Podziękowania


  Dziękuję wszystkim, którzy wspierali mnie w wysiłkach przy tworzeniu tej pozycji, oraz tym, którzy zawodowo dostarczali mi właśnie takich problemów do rozwiązania, jakie zostały opisane w książce.


  Rozdział 1.

  BUDŻET FIRMY HANDLOWEJ

  — USTALANIE WARUNKÓW BONUSÓW DLA KLIENTÓW


  CEL: STWORZENIE MACIERZY WARUNKÓW GRANICZNYCH BONUSÓW DLA KLIENTÓW.


  NARZĘDZIA:


  1. ANALIZA SYMULACJI: TABELA DANYCH


  2. FORMATOWANIE WARUNKOWE


  1.1. Opis zagadnienia


  Jednym z zadań analityka finansowego czy też kontrolera finansowego jest udział w procesie przygotowywania budżetu firmy na przyszły rok bądź nawet koordynacja tego procesu. Plan taki powstaje we współpracy z różnymi działami przedsiębiorstwa, na przykład z działem sprzedaży, produkcji, zasobów ludzkich itp. Jest to proces długotrwały i skomplikowany, ponieważ procesowi planowania podlega większość obszarów działalności firmy. Wynikiem takiej wewnętrznej współpracy jest plan działania firmy na przyszły okres (przeważnie na następny rok), wyznaczający cele w wielu aspektach i dziedzinach funkcjonowania jednostki. W tym materiale rozwiążę problem analityka finansowego pracującego w firmie dystrybucyjnej obsługującej około 80 klientów, której asortyment towarów liczy w przybliżeniu 120 różnych pozycji. Firma, w której pracuje nasz analityk, do zakupionych towarów dolicza 15% ich wartości i to stanowi ich cenę odsprzedaży. Ponieważ na rynku, na którym działa nasz podmiot, jest bardzo duża konkurencja, firma musi czymś zachęcić obecnych klientów i zdobyć nowych. Sposobem na to jest system rocznych bonusów od zakupów dokonanych przez poszczególnych klientów. Wielkość bonusów określana jest przez dwa parametry:


  
    	Ilościowa granica przyznania bonusu — określa roczną wielkość sprzedaży (ilość) każdego z towarów, po przekroczeniu której przysługuje bonus.


    	Procent bonusu — procent liczony od wielkości zakupu danego towaru po przekroczeniu wyznaczonej granicy sprzedaży.

  


  W budżecie roczne bonusy pomniejszają wartość planowanej sprzedaży, przez co wpływają na pogorszenie wyniku firmy (marży). Zadaniem naszego analityka jest ustalenie kilku wariantów bonusów (różnych granic ilości i odpowiadających im procentów bonusów), aby marża utrzymywała się w określonym obszarze, a klient mógł wybrać spośród kilku wariantów przyznania bonusu — czyli doprowadzenie do sytuacji w której i wilk syty, i owca cała.


  1.2. Model sprzedaży i wyników budżetu


  W naszym przykładzie analityk zbudował uproszczony model do wyliczania wielkości i warunków bonusów. Składa się on z dwóch arkuszy: sprzedaż — w tym arkuszu znajdują się plany sprzedażowe na przyszły rok, oraz wyniki — w tym arkuszu podawane są warunki wyliczania bonusów oraz bardzo uproszczony rachunek wyników dla sprzedaży netto i brutto.


  Na rysunku 1.1 został przedstawiony arkusz sprzedaż, który zawiera roczne plany sprzedaży poszczególnych towarów poszczególnym klientom. Zawiera on kolumny: Klient, Towar, Cena zakupu (koszt zakupu 1 szt. danego towaru), Koszt zakupu (koszt zakupu liczony jako iloczyn ilości i ceny zakupu poszczególnego towaru), Ilość, Cena sprzedaży (cena zakupu + 15%), Wartość sprzedaży (iloczyn ilości i ceny sprzedaży), Bonus (bonus od wartości sprzedaży, liczony według warunków z arkusza wyniki) oraz Wartość netto (liczona jako Wartość sprzedaży – Koszt zakupu – Bonus).
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  Rysunek 1.1. Arkusz sprzedaż


  Arkusz wyniki (rysunek 1.2) został podzielony na dwie części. W pierwszej części, zatytułowanej WARUNKI BONUSÓW, określamy granicę przyznania bonusu dla każdego towaru oraz jego procent liczony od wartości sprzedaży. W zakładce sprzedaż wielkość Bonus liczona jest przy użyciu funkcji JEŻELI(Ilość >granica bonusu [ilość]; Wartość sprzedaży * % bonusu; 0). W drugiej części arkusza, zatytułowanej MODEL, znajdują się poszczególne elementy wyniku
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  Rysunek 1.2. Arkusz wyniki


  firmy, przy założeniu 0% bonusów: wartość sprzedaży kształtująca się na poziomie 50 mln zł, koszty zakupu w wysokości 43,5 mln zł, rabat równy 0, wynik na sprzedaży brutto (wartość sprzedaży – koszty zakupu – bonus) równy 6,5 mln zł oraz marża I (wynik na sprzedaży brutto dzielony przez wartość sprzedaży) równa 13,04%; dodatkowo podane są zaplanowane całoroczne koszty sprzedaży i koszty zarządu w łącznej wysokości około 2,2 mln zł. Przy takich wartościach kosztów sprzedaży i zarządu wynik na sprzedaży netto (wynik na sprzedaży brutto – koszty sprzedaży i zarządu) kształtuje się na poziomie 4,3 mln zł, a marża II (wynik na sprzedaży netto podzielony przez wartość sprzedaży) na poziomie 8,59%. Oczywiście suma poszczególnych wielkości (wartość sprzedaży, koszty zakupu, bonus) stanowi sumę pozycji z arkusza sprzedaż.


  Model jest dynamiczny: przykładowo jako granicę bonusów wpiszmy 200, a za procent bonusu wpiszmy 6%. Oznacza to, że jeżeli w przyszłym roku dany klient zakupi 200 szt. określonego towaru, to na koniec roku dostanie za niego bonus w wysokości 6% wartości jego sprzedaży. Przy takich warunkach bonusowych dla każdego z klientów suma bonusów wyniesie 2,2 mln zł (rysunek 1.3), co obniży marżę II do poziomu 4,22%.


  1.3. Zadanie analityka


  Zadaniem naszego analityka jest wyznaczenie takich wariantów kryteriów bonusów (granicy ilościowej i procentu bonusu), aby marża II kształtowała się na poziomie 5 – 6%. Będzie to wynik w granicach 2,5 – 3 mln zł, klient będzie
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  Rysunek 1.3. Wynik przy przykładowych warunkach bonusów


  miał do wyboru kilka wariantów bonusów, a firma i tak osiągnie wynik w wyznaczonym satysfakcjonującym przedziale. Założone są: przedział procentowy bonusu od 3 do 10% co 0,5% (15 wartości) oraz granica ilościowa od 100 do 500 co 50 (9 wartości). Z przyjętych przedziałów wychodzi 9*15 = 135 kombinacji wysokości marży II, które należy przeanalizować. Oczywiście nasz analityk mógłby podstawiać każdy z wariantów do modelu i notować wynik, ale powtarzanie tej czynności 135 razy jest męczące, pracochłonne i nie eliminuje ryzyka popełnienia błędu. Jest jednak ratunek dla naszego analityka — jest nim tabela danych.


  1.4. TABELA DANYCH

  jako narzędzie analizy symulacji


  Tabela danych jest jednym z narzędzi analizy symulacji. Jest to analiza "co, jeśli?" polegająca na zmienianiu wartości w komórkach modelu i obserwowaniu, jak te zmiany wpływają na wynik modelu. Tabela danych pomaga badać zestaw możliwych wyników naszego modelu przy jego zmiennych parametrach wejściowych (maksymalnie dwóch). Zaletą tego narzędzia jest fakt, że wszystkie wyniki przedstawione zostają w jednej tabeli w jednym arkuszu, co pozwala na szybką ocenę możliwości badanego założenia.


  Lokalizacja narzędzia to: wstążka /Dane/Analiza symulacji/Tabela danych. Po wybraniu z menu opcji Tabela danych pokazuje się nam okienko dialogowe Tabela danych, które zawiera dwa pola (rysunek 1.4).


  Wierszowa komórka wejściowa jest odpowiedzialna za wartości w tabeli znajdujące się w pierwszym wierszu. W niej wskazujemy, gdzie w naszym modelu dane umieszczone w pierwszym wierszu mają być podstawiane.


  [image: ]


  Rysunek 1.4. Okienko dialogowe Tabela danych


  Kolumnowa komórka wejściowa jest odpowiedzialna za wartości w tabeli znajdujące się w pierwszej kolumnie. W niej wskazujemy, gdzie w naszym modelu dane umieszczone w pierwszej kolumnie mają być podstawiane.


  Nasza tabela danych będzie zależna od dwóch parametrów: procentu bonusu i jego granicy ilościowej. Tabelę danych budujemy w arkuszu wyniki (tabela musi znajdować się w tym samym arkuszu co model). Pierwszym krokiem do stworzenia tabeli danych jest określenie jej układu, i tak granicę ilościową umieścimy w wierszu 4., zaczynając od komórki G4 (przedział od 100 do 500 co 50). Procent bonusu umieścimy natomiast w kolumnie F, zaczynając od komórki F5 (przedział od 3 do 10% co 0,5%). W ten sposób lewa górna komórka (F4) zostanie pusta (rysunek 1.5).
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  Rysunek 1.5. Rozmieszczenie wartości parametrów modelu


  W komórce F4 wstawiamy formułę wyliczającą marżę II (wynik netto na sprzedaży / wartość sprzedaży) — jest to warunek konieczny, aby nasza tabela danych została wyliczona. Tabela danych potrzebuje formuły wyliczającej badany przez nas wynik (rysunek 1.6).


  Następnie zaznaczamy całą naszą zbudowaną macierz, łącznie z wartościami i formułą (rysunek 1.7).
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  Rysunek 1.6. Formuła wyliczająca wartość marży II
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  Rysunek 1.7. Zaznaczenie całej tabeli


  Przechodzimy do Dane/Analiza symulacji/Tabela danych i pojawia się nam okienko dialogowe Tabela danych (rysunek 1.8).
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  Rysunek 1.8. Okno dialogowe Tabela danych


  
    	W polu Wierszowa komórka wejściowa wskazujemy komórkę w naszym modelu, w której mają być podstawiane wartości z wiersza nr 4 (ilościowa granica bonusów). Jest to komórka C3.


    	W polu Kolumnowa komórka wejściowa wskazujemy komórkę w naszym modelu, w której mają być podstawiane wartości z kolumny F (procent bonusu). Jest to komórka C4.

  


  Klikamy OK i cała tabela wypełnia się nam wartościami marży II dla parametrów z 4. wiersza i kolumny F (rysunek 1.9). Określona wartość marży II jest rezultatem podstawienia do modelu granicy ilościowej znajdującej się powyżej w pionie wartości z wiersza 4. i procentu bonusu znajdującego się w poziomie po lewej stronie w kolumnie F. W jednej macierzy mamy zawarte wyniki dla 135 kombinacji dwóch zmiennych naszego modelu.
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  Rysunek 1.9. Wynikowa tabela danych


  Dodatkowo możemy w zbudowanej przez nas tabeli zastosować formatowanie warunkowe (Narzędzia główne/Formatowanie warunkowe/Reguły wyróżniania komórek/Między…) dla wartości pomiędzy 5% i 6% (rysunek 1.10). Umożliwi to wyróżnienie wyników nas interesujących, czyli wszystkich marż II znajdujących się w tym przedziale.


  Jak widzimy na rysunku 1.11, możliwe są 23 kombinacje dwóch kryteriów; na przykład dla granicy ilościowej równej 150 i bonusu równego 4% marża II wyniesie 5,4%.
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  Rysunek 1.10. Zastosowanie formatowania warunkowego
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  Rysunek 1.11. Tabela wynikowa z formatowaniem


  Pod macierzą z marżą II w tak samo szybki sposób możemy utworzyć macierz dla wyniku na sprzedaży netto — wystarczy, że w lewym górnym rogu zamiast formuły wyliczającej marżę II wstawimy formułę wyliczającą wynik na sprzedaży netto. Następnie musimy zastosować formatowanie warunkowe dla wartości pomiędzy 2,5 mln a 3,0 mln i otrzymamy odzwierciedlenie procentu wartości marży w wartościach złotówkowych wyniku netto na sprzedaży (rysunek 1.12).


  W ten sposób nasz analityk szybko i bezbłędnie wykonał swoje zadanie, a przy okazji wyniki zostały zaprezentowane w sposób przejrzysty i czytelny. Teraz klientom firmy mogą zostać przedstawione 23 warianty bonusów do wyboru, z których każdy przy takim poziomie planowej sprzedaży przyniesie firmie wynik netto na sprzedaży w granicach od 2,5 mln do 3,0 mln zł (marża II 5,0% do 6,0%).
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  Rysunek 1.12. Tabela wyniku na sprzedaży netto


  Często z poszczególnymi bardziej znaczącymi klientami prowadzone są osobne negocjacje dotyczące bonusów. W takim przypadku można zastosować wyliczone macierze bądź skonstruować identyczny model wraz z tabelami danych tylko dla danego klienta. Jak widać, jest to doskonałe narzędzie do przeprowadzania symulacji wyniku modelu po zmianach maksymalnie dwóch jego parametrów. Dostarcza ono wiele niezbędnych informacji w jasnym i prostym do odczytu układzie.


  Rozdział 2.

  MIESIĘCZNE PREMIE DLA SPRZEDAWCÓW


  CEL: STWORZENIE NARZĘDZIA DO WYLICZANIA MIESIĘCZNYCH PREMII DLA SPRZEDAWCÓW.


  NARZĘDZIA:


  1. TABELA PRZESTAWNA


  2. MICROSOFT QUERY


  2.1. Opis zagadnienia


  W tym rozdziale wczujemy się w sytuację analityka sprzedaży, przed którym zostało postawione zadanie stworzenia narzędzia do wyliczania miesięcznych premii dla sprzedawców. Ponieważ jest początek marca, do zamknięcia kwartału i ewentualnych prognoz zostało jeszcze trochę czasu, pracownik ma więc czas, aby stworzyć narzędzie, które co miesiąc automatycznie będzie wykonywało to zadanie za niego. Ów analityk pracuje w firmie dystrybucyjnej, która zatrudnia 24 sprzedawców i obsługuje około 100 klientów. Miesięczna premia sprzedawców wyliczana jest jako procent od ich wielkości sprzedaży w danym miesiącu. Zadanie nie jest jednak takie łatwe, jakby się mogło wydawać, ponieważ każdy z klientów firmy należy do jednej z pięciu grup i w zależności od tego wyznaczana jest wysokość procentu premii dla sprzedawcy. Wszystkie dane potrzebne do wykonania tego zadania znajdują się w bazie Accessa (dodatkowo w kilku tabelach) i stamtąd mają być pobierane co miesiąc. We wspomnianej bazie znajdują się zamówienia (około 2,5 tys. miesięcznie), na podstawie których wystawiane są faktury sprzedaży. Analityk może na ich podstawie wyliczyć wysokość sprzedaży poszczególnych sprzedawców w podziale na grupy klientów. Oczywiście może on co miesiąc kopiować dane do arkusza i przy pomocy funkcji uzyskiwać pożądany wynik, ale może to narazić go na przypadkowe błędy w formułach i na dużą stratę czasu w okresie zamykania miesiąca w firmie, kiedy to każda chwila się liczy. Dlatego nasz pracownik zbuduje aplikację, która to zadanie wykonywać będzie za niego i zaoszczędzi mu czasu i stresu podczas zamykania każdego miesiąca, a sprzedawcom pozwoli na szybsze otrzymanie należnych im premii J.


  W budowie narzędzia do wyliczania miesięcznej premii sprzedawców użyjemy takich narzędzi jak tabela przestawna oraz Microsoft Query. Przy pomocy Microsoft Query pobierzemy dane z bazy w interesującym nas układzie, a przy użyciu tabeli przestawnej zbudujemy zestawienie premii dla sprzedawców.


  Na rysunku 2.1 przedstawiona została budowa relacyjnej bazy Zamówienia.accdb utworzonej w programie Access, z której pobierane będą dane do raportu. Cechą charakterystyczną relacyjnych baz danych jest istnienie powiązań między poszczególnymi tabelami. Nasza baza zawiera pięć różnych tabel:


  
    	Zamówienia — zawiera ogólne informacje o zamówieniu, takie jak numer zamówienia, jego data oraz nazwisko sprzedawcy, który zamówienie wystawił, i klienta, na którego został wystawiony dokument.


    	Sprzedawcy — zawiera dokładne dane opisujące każdego ze sprzedawców.


    	Klienci — zawiera spis klientów z ich danymi oraz przyporządkowaniem do jednej z pięciu grup.


    	Szczegóły zamówień — dla każdego z zamówień przechowuje informację o produktach i ich ilości wchodzących w skład każdego dokumentu.


    	Produkty — zawiera spis produktów sprzedawanych przez firmę, m.in. ich cenę.

  


  [image: ]


  Rysunek 2.1. Relacyjna baza danych Zamówienia.accdb


  Dane chcemy pobierać bezpośrednio z bazy, do której wprowadzane są zlecenia na produkty dla klientów. Stworzymy dynamiczne narzędzie pobierające dane z tej bazy w interesującym nas układzie, które dodatkowo będzie wyliczało wysokość premii miesięcznej dla każdego z pracowników działu sprzedaży. Jak 
Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  Rozdział 3.

  STOSOWANIE TABEL PRZESTAWNYCH DO ANALIZY DUŻYCH ZBIORÓW DANYCH SPRZEDAŻOWYCH
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 4.

  TYGODNIOWY RAPORT MARŻY BRUTTO NA TOPOWYCH PRODUKTACH (TOP30) — TABELE
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 5.

  TYGODNIOWY RAPORT MARŻY BRUTTO NA TOPOWYCH PRODUKTACH (TOP30) — GRAFICZNA PREZENTACJA
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 6.

  KONSOLIDACJA TYGODNIOWYCH FORECASTÓW SPRZEDAŻY
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 7.

  WIEKOWANIE NALEŻNOŚCI I ZOBOWIĄZAŃ
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 8.

  LISTY WINDYKACYJNE

  — KORESPONDENCJA SERYJNA
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 9.

  ANALIZA I PROGNOZOWANIE SPRZEDAŻY SEZONOWEJ
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 10.

  PRZYSZŁE WPŁYWY I WYDATKI
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 11.

  MACIERZ KOSZTÓW TRANSPORTU PRZEWOŹNIK – KLIENT
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 12.

  GRAFICZNA PREZENTACJA SPRZEDAŻY WEDŁUG WOJEWÓDZTW
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 13.

  GRAFICZNA PREZENTACJA SKŁADOWYCH WYNIKU BRUTTO NA SPRZEDAŻY
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 14.

  MODEL DO WYZNACZANIA PROCENTU UPUSTU PRZY ZACHOWANYM POZIOMIE PROCENTU MARŻY ZAMÓWIENIA
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 15.

  TWORZENIE WŁASNYCH FUNKCJI EXCELA
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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