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  O autorze


  Wayne Winston jest profesorem emerytowanym w Kelley School of Business przy Uniwersytecie Indiany i profesorem wizytującym w Bauer College of Business przy Uniwersytecie w Houston w Stanach Zjednoczonych. Jest laureatem ponad 45 nagród dydaktycznych na Uniwersytecie Indiany, w tym 6 nagród MBA. Napisał 25 artykułów i kilkanaście książek, m.in.: Operations Research: Applications and Algorithms (wyd. Cengage, 1987 r.), Practical Management Science (Cengage, 2011 r.), Data Analysis and Decision-Making (Cengage, 2013 r.), Simulation Modeling with @RISK (Cengage, 2004 r.), Mathletics (Princeton, 2009 r.) i Microsoft Excel 2013. Analiza i modelowanie danych biznesowych (Helion, 2014 r.). Opracował dwa kursy internetowe dla Harvard Business School: Spreadsheet Modeling i Mathematics for Management. Wykładał modelowanie danych za pomocą programu Excel, doradzał wielu różnym instytucjom, m.in.: U.S. Army, U.S. Navy, Broadcom, Cisco, Intel, Pfizer, Eli Lilly, Ford, GM, PWC, Microsoft, IAC, Deloitte Consulting, Booz Allen Hamilton, QAS, eBay, Dallas Mavericks i New York Knicks. Oprócz tego dwukrotnie zwyciężył w amerykańskim teleturnieju Jeopardy!


  O korektorze merytorycznym


  Lopo Rego rozpoczął pracę w Kelley School of Business przy Uniwersytecie Indiany w 2011 r. jako profesor nadzwyczajny. Z wykształcenia jest ekonomistą i przeszedł na „ciemną stronę mocy” w trakcie studiów MBA. Wtedy zaczął się interesować zależnościami pomiędzy strategiami marketingowymi a kondycją firmy. Ten temat okazał się jego życiową pasją, która doprowadziła go do Ann Arbor i Ross School of Business przy Uniwersytecie Michigan, gdzie uzyskał tytuł magistra marketingu. Nic więc dziwnego, że w swojej pracy skupia się głównie na badaniu przełożenia decyzji, strategii i inwestycji marketingowych na kondycję firmy zarówno pod względem produktowo-marketingo-wym, jak również finansowo-księgowym i akcyjnym. Oprócz tego interesuje się analizą marketingową, a konkretnie opracowywaniem i analizowaniem wskaźników marketingowych opisujących wydajność firmy. Wyniki swoich badań publikuje w takich czasopismach jak „Journal of Marketing”, „Marketing Science”, „European Journal of Marketing”, „Journal of Empirical Generalisations in Marketing”, „Harvard Business Review”, „Journal of Research in Marketing” i „Marketing Science Institute Working Paper Series”.


  Podziękowania


  Ze wszystkich moich książek tę pisać mi było najtrudniej. Dziękuję mojej wspaniałej żonie Vivian, która podtrzymywała mnie na duchu w całym twórczym procesie. Robert Elliott, redaktor zamawiający w wydawnictwie Wiley, nieustannie motywował mnie do pracy, a jego opinie bardzo mi pomogły w nadaniu książce ostatecznego kształtu. Redaktor projektu, Victoria Swider, sprawiła, że stałem się lepszym pisarzem.


  Specjalne podziękowania kieruję do redaktora technicznego, profesora nadzwyczajnego w Kelley School of Business, Lopo Rego, który wykonał świetną robotę, proponując zmiany sformułowań i wyszukując błędy, a ponadto sprawdził się jako redaktor techniczny. Za tę tytaniczną pracę jestem mu głęboko wdzięczny.


  Wprowadzenie


  W ciągu ostatnich 20 lat znacznie wzrosło zastosowanie technik analitycznych w marketingu. W kwietniu 2013 r. magazyn „Forbes” donosił, że w minionym roku był to skok o 67%, a w ciągu poprzednich trzech lat wyrażał się niesamowitą liczbą 137%.


  Biorąc pod uwagę wzrost zainteresowania analizą marketingową i moją namiętność do modelowania danych za pomocą Excela, postanowiłem w 2004 r. opracować siedmiotygodniowy kurs MBA z analizy marketingowej (K509) dla Kelley School of Business przy Uniwersytecie Indiany. Choć w tamtym czasie istniało wiele doskonałych książek poświęconych tej tematyce — szczególnie podobała mi się Database Marketing (Robert Blattberg, Byung-Do Kim, Scott Neslin, wyd. Springer, 2008 r.), nie mogłem znaleźć publikacji obejmującej praktyczne wykorzystanie programu Excel, którą można byłoby wykorzystać w studiach MBA lub zaawansowanym kursie uniwersyteckim. Ponieważ nie było takiej książki, opracowałem przedmiot na podstawie własnych notatek, które sporządziłem w ciągu dziesięciu lat pracy jako wykładowca. Kurs cieszył się ogromnym zainteresowaniem — wybrało go niemal 65% studentów Kelley School. W maju 2013 r. zostałem uhonorowany nagrodą dydaktyczną Eli Lilly MBA za najlepszy program nauczania. W listopadzie 2011 r. Robert Elliott z Wiley Publishing zaproponował mi opublikowanie moich notatek, czego wynikiem jest ta książka. Jest ona wykorzystywana nie tylko na zajęciach MBA, ale również na szkoleniach z analizy marketingowej dla starszych menedżerów w Deloitte, Booz Allen Hamilton i 3M.


  Układ książki


  Od kiedy w 1992 r. zacząłem używać Excela na swoich zajęciach, stałem się zagorzałym zwolennikiem uczenia na przykładach. Niniejsza książka nie jest wyjątkiem. Niemal w każdym rozdziale wyjaśniam różne pojęcia głównie na przykładach. Każdy przykład składa się z następujących komponentów:


  
    	instrukcji krok po kroku;


    	pliku Excela zawierającego dane i rozwiązanie przykładu;


    	rysunków ilustrujących poszczególne kroki i fragmenty arkusza Excela.

  


  Pliki Excela, które można pobrać ze strony ftp://ftp.helion.pl/przyklady/anamar.zip, zawierają gotowe rozwiązania opisywanych produktów, ale zachęcam Cię do czytania opisów i samodzielnego wykonywania instrukcji. Możesz zaczynać od pustego arkusza i porównywać swoje wyniki z rozwiązaniami.


  Książka jest podzielona na 11 części tematycznych.


  Część I. Przetwarzanie danych marketingowych w Excelu


  Ta część stanowi wprowadzenie do różnych narzędzi Excela, które można wykorzystywać do analizowania różnych problemów marketingowych. Są to tabele przestawne (rozdział 1.), wykresy (rozdział 2.) i funkcje statystyczne (rozdział 3.), m.in. niezwykle użyteczne LICZ.JEŻELI, LICZ.WARUNKI, SUMA.JEŻELI, SUMA.WARUNKÓW, ŚREDNIA.JEŻELI i ŚREDNIA.WARUNKÓW.


  Część II. Wycenianie


  Opracowanie strategii zapewniającej maksymalny zysk zawsze było trudnym zadaniem. W tej części nauczysz się szybko określać krzywe popytu i używać dodatku Solver (rozdział 4.) do wyznaczania ceny zapewniającej największy zysk. Ten sam dodatek jest wykorzystywany do optymalnego łączenia cen (rozdział 5.), opracowywania strategii cen nieliniowych (rozdział 6.) i strategii śmietanki cenowej (rozdział 7.). Ta część zawiera też krótkie wprowadzenie do zarządzania przychodami, zwanego również zarządzaniem zyskiem (rozdział 8.).


  Część III. Prognozowanie


  W biznesie trzeba dokładnie prognozować sprzedaż. Na podstawie prognoz podejmuje się decyzje dotyczące terminów wprowadzania produktów na rynek, zarządzania magazynem i personelem oraz wielu innych dziedzin działalności. Na początku tej części książki poznasz dwa najczęściej stosowane narzędzia prognostyczne: regresję prostą (rozdział 9.) i wieloraką (rozdziały 10. i 11.). Następnie dowiesz się, jak szacować trend i sezonową sprzedaż (rozdział 12.) i jak prognozować sprzedaż, wykorzystując dwie popularne metody ekstrapolacyjne: proporcję średnich ruchomych (rozdział 13.) i wygładzanie wykładnicze Wintera (rozdział 14.). Poznasz również sieci neuronowe (rozdział 15.) będące pewną formą sztucznej inteligencji, odgrywające w prognozowaniu marketingowym coraz większą rolę.


  Część IV. Czego chcą klienci?


  Każdy menedżer marki chciałby wiedzieć, jakie cechy produktu wpływają na jego sprzedaż. Na przykład czym się przede wszystkim kieruje klient, kupując samochód: ceną, marką, mocą silnika, sylwetką czy zużyciem paliwa? W tej części dowiesz się, jak wykorzystać analizę łączoną (rozdział 16.) i analizę wyborów dyskretnych (rozdział 18.) do tworzenia rankingu ważności i rankingu poziomów atrybutów produktu, np. jaką sylwetkę SUV-a preferuje najwięcej klientów. Poznasz też regresję logistyczną (rozdział 17.) szeroko stosowaną do szacowania prawdopodobieństwa sprzedaży w sytuacjach, w których trzeba uwzględniać dwa czynniki, np. jak wykorzystać informacje demograficzne o danej osobie do określenia szansy, że zaprenumeruje czasopismo.


  Część V. Wartość klienta


  Nie można podejmować racjonalnych decyzji dotyczących ilości pieniędzy, jakie trzeba wydać na pozyskanie klientów, nie znając wartości tych klientów. Wydanie 400 zł na pozyskanie klienta, który w dłuższej perspektywie przyniesie zysk 300 zł, jest prostą drogą do bankructwa. W tej części książki nauczysz się określać wartość klienta (rozdział 19.), wyceniać firmę na podstawie wartości klienta (rozdział 20.), uwzględniać niepewność w modelu wartości klienta (rozdział 21.) i wykorzystywać wartość klienta do optymalnego lokowania zasobów w pozyskiwanie i utrzymywanie klientów (rozdział 22.).


  Część VI. Segmentacja rynku


  Niezależnie od tego, jakie produkty sprzedajesz, rynek, na którym działasz, składa się z różnych segmentów. W rozdziale 23. wykorzystasz analizę skupień i przekonasz się, że każde miasto można przypisać do jednego z czterech segmentów demograficznych. W rozdziale 25. dowiesz się, jak wykorzystać drzewo decyzyjne do podzielenia rynku na segmenty. Poznasz również ciekawe pojęcie wspólnego filtrowania (rozdział 24.) stanowiące podstawę systemów rekomendujących w serwisach Amazon i Netﬂix.


  Część VII. Prognozowanie sprzedaży nowego produktu


  Nie znając historii sprzedaży produktu lub znając ją bardzo słabo, trudno jest prognozować sprzedaż. Wykorzystując kilka punktów danych i krzywe S (rozdział 26.), można przewidywać wielkość sprzedaży. Słynny model dyfuzji Bassa (rozdział 27.) wyjaśnia, jak sprzedaż produktu zmienia się w czasie. Model ten można wykorzystać do prognozowania sprzedaży produktu jeszcze przed wprowadzeniem go na rynek. Wykorzystując mniej znaną zasadę kopernikańską (rozdział 28.), można przewidywać okres, przez który produkt będzie się sprzedawał.


  Część VIII. Sprzedaż detaliczna


  Sprzedawcy detaliczni mogą rozwiązywać wiele ważnych problemów, stosując techniki analityczne. Analiza koszyka zakupów i winda sprzedażowa (rozdział 29.) pozwalają detalistom układać produkty w sklepie tak, aby zwiększać sprzedaż produktów komplementarnych. Dzięki analizie RFM (rozdział 30.) można maksymalizować zysk z kampanii mailingowych. Szeroko znany model SCAN*PRO (rozdział 31.) pozwala określać wpływ na sprzedaż produktu takich czynników jak sezonowość, cena i promocja. W rozdziale 32. dowiesz się, jak za pomocą technik analitycznych optymalizować przestrzeń na półkach i wykorzystanie sił sprzedażowych. W rozdziale 33. nauczysz się prognozować sprzedaż produktu na podstawie kilku punktów danych.


  Część IX. Reklama


  John Wanamaker, właściciel domu towarowego, powiedział: „Połowa pieniędzy wydanych na reklamę marnuje się. Rzecz w tym, że nie wiem, która to połowa”. W rozdziale 34. dowiesz się, jak Wanamaker mógłby wykorzystać model Adstock do mierzenia skuteczności wydatków na reklamę. W rozdziale 35. nauczysz się rozmieszczać reklamy w różnych mediach tak, aby maksymalizować ich skuteczność. Rozdział 36. zawiera reguły matematyczne opisujące funkcjonowanie reklamy w Internecie.


  Część X. Narzędzia do badania rynku


  Analitycy często muszą pracować z danymi marketingowymi obejmującymi wiele zmiennych. Dzięki analizie głównych składowych (rozdział 37.) i skalowaniu wielowymiarowemu (rozdział 38.) można redukować takie dane do kilku łatwych w interpretacji czynników. Często analitycy muszą przyporządkowywać obiekty do różnych grup. Naiwny klasyfikator bayesowski i analiza dyskryminacyjna (rozdział 39.) doskonale nadają się do opracowywania reguł klasyfikacyjnych. Aby się dowiedzieć, czy pojedynczy czynnik lub para czynników ma istotny wpływ na sprzedaż produktu, można użyć przydatnego narzędzia, jakim jest analiza wariancji (rozdziały 40. i 41.).


  Część XI. Internet i marketing społecznościowy


  W ciągu 20 lat Internet dokonał rewolucji w wielu dziedzinach naszego życia. Marketing nie jest tu wyjątkiem. Media społecznościowe, takie jak Facebook i Twitter, otworzyły przed producentami i usługodawcami nowe możliwości sprzedaży, które wymagają wnikliwych analiz. W rozdziale 42. dowiesz się, jak wykorzystując teorię sieci, wyszukiwać osoby, które mogą się przyczynić do rozpowszechniania informacji o Twoim produkcie. Rozdział 43. przedstawia teorie matematyczne wykorzystane w doskonałej książce Punkt przełomowy. O małych przyczynach wielkich zmian (Malcom Gladwell, Znak Literanova, 2019 r.). W rozdziale 44. opisane są matematyczne metody analizowania filmów, które błyskawicznie zyskują popularność (np. Gangnam Style). Na koniec, w rozdziale 45., dowiesz się, jak wykorzystać metody wydobywania tekstu do pozyskiwania przydatnych informacji z serwisów Twitter, Facebook oraz z blogów.


  Dla kogo jest ta książka?


  Niniejsza książka zawiera mnóstwo materiału na jednosemestrowy kurs analizy marketingowej dla studiów licencjackich i MBA. Mogą z niej także korzystać analitycy marketingu w firmach. Warunkiem wstępnym jest znajomość polecenia Kopiuj w programie Excel. Musisz również wiedzieć, gdzie i kiedy trzeba umieszczać znak dolara w formułach.


  Swoim książkom staram się nadawać strukturę modułową. Oznacza to, że możesz przeskakiwać między rozdziałami i czytać te, które Cię zainteresują. Jeżeli nie chcesz czytać tej książki od początku do końca, poniższa tabela ułatwi Ci poruszanie się po niej.
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          Rozdział 32. „Optymalizacja przestrzeni na półkach i zasobów sprzedażowych”

        

        	
          5

        
      


      
        	
          Rozdział 33. „Prognozowanie sprzedaży na podstawie kilku punktów danych”

        

        	
          31

        
      


      
        	
          Rozdział 34. „Ocena skuteczności wydatków na reklamę”

        

        	
          31

        
      


      
        	
          Rozdział 35. „Modele wyboru mediów reklamowych”

        

        	
          4, 21, 34

        
      


      
        	
          Rozdział 36. „Reklamy PPC w Internecie”

        

        	
          Brak

        
      


      
        	
          Rozdział 37. „Analiza głównych składowych”

        

        	
          10, 23

        
      


      
        	
          Rozdział 38. „Skalowanie wielowymiarowe”

        

        	
          37

        
      


      
        	
          Rozdział 39. „Algorytmy klasyfikacyjne: naiwny klasyfikator Bayesa i analiza dyskryminacyjna”

        

        	
          37, 38

        
      


      
        	
          Rozdział 40. „Jednoczynnikowa analiza wariancji”

        

        	
          10

        
      


      
        	
          Rozdział 41. „Dwuczynnikowa analiza wariancji”

        

        	
          40

        
      


      
        	
          Rozdział 42. „Sieci”

        

        	
          Brak

        
      


      
        	
          Rozdział 43. „Matematyka w punktach przełomowych”

        

        	
          42

        
      


      
        	
          Rozdział 44. „Marketing wirusowy”

        

        	
          10,15, 39

        
      


      
        	
          Rozdział 45. „Eksploracja tekstu”

        

        	
          3

        
      

    
  


  Na przykład przed przeczytaniem rozdziału 5. powinieneś przeczytać rozdział 4., przed rozdziałem 34. przeczytać rozdział 31. itd.


  Potrzebne narzędzia


  Do pracy z większością rozdziałów będziesz potrzebował programu Excel 2007, 2010, 2013 lub 2016. W rozdziałach 15., 21. i 35. potrzebny będzie dodatek DecisionTools Suite, którego 15-dniowa wersja próbna jest dostępna na stronie www.Palisade.com.


  Pliki z przykładami


  Ze strony ftp://ftp.helion.pl/przyklady/anamar.zip możesz pobrać wszystkie pliki Excela wykorzystane w tej książce, jak również odpowiedzi do ćwiczeń podanych na końcu każdego rozdziału.


  Podsumowanie


  Znane chińskie przysłowie, które spopularyzował guru marketingu Stephen Covey, mówi: „Jeżeli dasz komuś rybę, nakarmisz go na jeden dzień. Jeżeli nauczysz go łowić ryby, nakarmisz go na całe życie”. Mam nadzieję, że z tej książki dowiesz się wystarczająco dużo o analizie marketingowej i dobrze się przygotujesz, abyś mógł tworzyć własne ilościowe modele marketingowe dla większości problemów, z którymi się zmierzysz w przyszłości. Udanego modelowania!


  Część I


  Przetwarzanie danych marketingowych w Excelu


  Rozdział 1. „Żonglowanie danymi marketingowymi za pomocą tabel przestawnych”


  Rozdział 2. „Przetwarzanie danych marketingowych za pomocą wykresów Excela”


  Rozdział 3. „Przetwarzanie danych marketingowych za pomocą funkcji Excela”


  Rozdział 1. Żonglowanie danymi marketingowymi za pomocą tabel przestawnych


  W marketingu często trzeba analizować dane, czyli „żonglować” nimi, aby móc wyciągnąć ważne wnioski. Za pomocą tabel przestawnych w Excelu można szybko przetwarzać dane na różne sposoby. W tym rozdziale dowiesz się, jak za pomocą tabel przestawnych:


  
    	badać bezwzględną i procentową wielkość sprzedaży według sklepów, miesięcy i typów produktów;


    	analizować weekendowe, sezonowe i globalne trendy sprzedaży produktów;


    	badać wpływ promocji na sprzedaż produktów;


    	określać wpływ cech demograficznych ludności, takich jak wiek, dochody, płeć i miejsce zamieszkania, na prawdopodobieństwo zaprenumerowania czasopisma.

  


  Analiza sprzedaży w sklepach Buduj z nami


  Aby móc analizować sprzedaż, trzeba przede wszystkim mieć potrzebne dane. Plik PARETO.xlsx (do pobrania ze strony ftp://ftp.helion.pl/przyklady/anamar.zip) zawiera dane sprzedaży z dwóch sklepów budowlanych, jednego zlokalizowanego w centrum miasta, a drugiego na przedmieściach. W obu sklepach można kupić 10 rodzajów taśm, 10 rodzajów klejów i 10 rodzajów odzieży ochronnej. Rysunek 1.1 przedstawia próbkę tych danych.


  [image: Obraz5126.PNG]


  Rysunek 1.1. Dane sprzedaży w sklepach budowlanych


  W tej części rozdziału dowiesz się, w jaki sposób, analizując powyższe dane za pomocą tabel przestawnych, znaleźć odpowiedzi na następujące pytania:


  
    	Jaka jest procentowa sprzedaż w obu sklepach?


    	Jaki jest procentowy udział sprzedaży w poszczególnych miesiącach?


    	Jaki przychód generuje każdy produkt?


    	Jakie produkty generują 80% przychodów?

  


  Wyliczenie procentowej wielkości sprzedaży w obu sklepach


  Pierwszym krokiem w pracy z tabelami przestawnymi jest sprawdzenie, czy pierwszy wiersz danych zawiera nagłówki kolumn. Zwróć uwagę, że w arkuszu Dane w wierszu 7 znajdują się nagłówki: Produkt, Miesiąc, Sklep i Cena. Możesz więc utworzyć tabelę przestawną. W tym celu wykonaj następujące kroki:


  
    	W arkuszu Dane kliknij dowolną komórkę w tabeli, a następnie na karcie Wstawianie kliknij ikonę Tabela przestawna. Pojawi się okno dialogowe przedstawione na rysunku 1.2, w którym powinien być poprawnie określony obszar danych Y7:AB1333.

      
        
          
            	
              [image: Obraz5134.PNG] Po zaznaczeniu w powyższym oknie opcji Użyj zewnętrznego źródła danych możesz do utworzenia tabeli przestawnej wykorzystać bazę danych. W zadaniu 5 na końcu rozdziału będziesz mógł przećwiczyć tworzenie tabel z wykorzystaniem różnych arkuszy, a nawet różnych skoroszytów.

            
          

        
      


      [image: Obraz5141.PNG]


      Rysunek 1.2. Okno dialogowe do tworzenia tabeli przestawnej

    


    	Kliknij przycisk OK. Pojawi się panel Pola tabeli przestawnej, jak na rysunku 1.3.

      [image: Obraz5149.PNG]


      Rysunek 1.3. Pola tabeli przestawnej

    


    	Wypełnij panel, przeciągając nagłówki do czterech następujących obszarów:

      
        	Wiersze. Pola umieszczone w tym obszarze są pokazywane po lewej stronie tabeli przestawnej w zadanej kolejności. W tym przykładzie przeciągnij pole Sklep. Dzięki temu dane będą sumowane według sklepów.


        	Kolumny. Pola umieszczone w tym obszarze są pokazywane w wierszu nagłówków tabeli przestawnej. W tym przykładzie w obszarze Kolumny nie ma żadnych pól.


        	Wartości. Wartości pól umieszczonych w tym obszarze są wykorzystywane w obliczeniach. W tym przykładzie będzie to pole Cena. Excel stara się domyślić, jakiego rodzaju obliczenia powinien wykonać ze wskazanym polem. W tym przykładzie będzie to sumowanie wartości. Jest to właściwy wybór, ponieważ zamierzasz wyliczyć całkowitą sprzedaż. Jeżeli zechcesz wyliczyć średnią wartość, liczbę wartości lub inną wielkość, po prostu kliknij wybrane pole i wybierz polecenie Ustawienia pola wartości. W dalszej części rozdziału dowiesz się, jak z niego korzystać.


        	Filtry. Ten obszar został wprowadzony w wersji Excel 2007. Umieszczając w nim pola, można łatwo wykonywać obliczenia na dowolnych podzbiorach danych. Począwszy od wersji Excel 2010, dostępne są bardzo przydatne fragmentatory umożliwiające wybieranie pól, które mają być użyte w obliczeniach w tabeli przestawnej. Przykład wykorzystania filtrów i fragmentatorów jest opisany w sekcji „Filtry i fragmentatory” niniejszego rozdziału.

      

    

  


  
    
      
        	
          [image: Obraz5156.PNG] Aby wyświetlić listę pól, kliknij dowolną komórkę wewnątrz tabeli przestawnej. Jeżeli mimo tego lista się nie pojawi, kliknij komórkę prawym przyciskiem myszy i wybierz polecenie Pokaż listę pól.

        
      

    
  


  Rysunek 1.4 przedstawia skonfigurowane pola tabeli przestawnej, a rysunek 1.5 gotową tabelę w arkuszu Pierwsza tabela przestawna.


  [image: Obraz5165.PNG]


  Rysunek 1.4. Skonfigurowane pola tabeli przestawnej


  [image: Obraz5174.PNG]


  Rysunek 1.5. Gotowa tabela przestawna


  Zgodnie z rysunkiem 1.5 sklep w centrum sprzedał produkty za 4985,5 zł, a sklep na przedmieściach za 4606,5 zł. Całkowita sprzedaż wyniosła 9592 zł.


  Aby uzyskać procentowy udział sprzedaży w każdym sklepie, zmień format danych w sekcji Wartości. W tym celu wykonaj następujące kroki:


  
    	W sekcji Wartości rozwiń listę Suma z Cena i wybierz polecenie Ustawienia pola wartości.


    	Kliknij zakładkę Pokazywanie wartości jako, a następnie rozwiń listę Pokaż wartości jako.


    	Wybierz opcję % sumy końcowej, jak na rysunku 1.6.

      [image: Obraz5181.PNG]


      Rysunek 1.6. Wyświetlenie procentowego udziału sklepów w całkowitej sprzedaży

    

  


  Rysunek 1.7 przedstawia wynikową tabelę przestawną, zgodnie z którą udział sklepu w centrum w całkowitej sprzedaży wyniósł ok. 52%, a sklepu na przedmieściach ok. 48%. Tabela ta znajduje się w pliku PARETO.xlsx w arkuszu Przychód wg sklepu.


  [image: Obraz5189.PNG]


  Rysunek 1.7. Procentowy udział sklepów w całkowitej sprzedaży


  
    
      
        	
          [image: Obraz5197.PNG] Jeżeli chcesz utworzyć tabelę przestawną z innym zestawem danych, kliknij na karcie Analiza ikonę Zmień źródło danych i wybierz inny zakres wartości. Aby ponownie przeliczyć tabelę po zmianie danych źródłowych, kliknij ją prawym przyciskiem myszy i wybierz polecenie Odśwież. Jeżeli chcesz dodać nowe dane do oryginalnych i uwzględnić je w tabeli po kliknięciu polecenia Odśwież, wykorzystaj tabele danych opisane w rozdziale 2., „Przetwarzanie danych marketingowych za pomocą wykresów Excela”.

        
      

    
  


  Sumowanie przychodów według miesięcy


  Za pomocą tabeli przestawnej możesz wyliczać bezwzględną i procentową wielkość sprzedaży w poszczególnych miesiącach. Aby to osiągnąć, wykonaj następujące kroki:


  
    	Wróć do arkusza Dane, kliknij kartę Wstawianie i ikonę Tabela przestawna.


    	Przeciągnij pole Miesiąc do obszaru Wiersze, a pole Cena do obszaru Wartości. W ten sposób uzyskasz podział wartości sprzedaży według miesięcy. Ponieważ chcesz mieć również wartości procentowe, przeciągnij ponownie pole Cena do obszaru Wartości.


    	W obszarze Wartości kliknij pierwsze pole i wybierz polecenie Ustawienia pola wartości. Następnie kliknij zakładkę Pokazywanie wartości jako, rozwiń listę Pokaż wartości jako i wybierz opcję % sumy końcowej.


    	Kliknij dwukrotnie nagłówek Suma z Cena i wpisz Udział procentowy. Analogicznie zmień nagłówek Suma z Cena2 na Wartość sprzedaży.


    	Kliknij dwukrotnie nagłówek Wartość sprzedaży, następnie kliknij przycisk Format liczby i wybierz pozycję Walutowe. Dzięki temu wartości będą pokazywane w złotówkach, jak na rysunku 1.8.

      [image: Obraz5204.PNG]


      Rysunek 1.8. Procentowa wielkość sprzedaży w poszczególnych miesiącach

    

  


  Jak widać, w styczniu sprzedano produkty za 845 zł, co stanowiło 8,81% całkowitej sprzedaży. Ponieważ udział w każdym miesiącu jest równy ok. 1/12 (czyli 8,33%), można wyciągnąć wniosek, że nie ma sezonowości. W części III książki, „Prognozowanie”, są szczegółowo opisane metody określania sezonowości, jak również jej znaczenie w analizie marketingowej.


  Wyliczanie przychodu z każdego produktu


  Innym ważnym elementem analizy marketingowej jest wyliczanie przychodu ze sprzedaży każdego produktu. Aby przeprowadzić taką analizę przykładowych danych, wykonaj następujące kroki:


  
    	Wróć do arkusza Dane i przeciągnij pole Produkt do obszaru Wiersze, a pole Cena do obszaru Wartości.


    	Kliknij dwukrotnie nagłówek Suma z Cena, wpisz tytuł Przychód i ustaw walutowy format liczb.


    	Rozwiń listę w komórce A3 i wybierz polecenie Sortuj od A do Z. Uzyskasz tabelę przedstawioną na rysunku 1.9. Tabela ta znajduje się w arkuszu Produkty.

      [image: Obraz5212.PNG]


      Rysunek 1.9. Wartość sprzedaży według produktu

    

  


  Tabela pokazuje przychody ze sprzedaży poszczególnych produktów. Na przykład Klej 1 przyniósł przychód równy 24 zł.


  Zasada Pareta (80/20)


  Podczas żonglowania danymi w pewnym momencie będziesz chciał się dowiedzieć, jaka grupa produktów generuje określony procent całkowitej sprzedaży. Popularna zasada Pareta (inaczej: zasada 80/20) mówi, że w większości przypadków 20% produktów generuje 80% wartości sprzedaży. Poniżej przedstawione są inne przykłady tej zasady:


  
    	80% całkowitych dochodów uzyskuje 20% populacji.


    	80% skarg klientów dotyczy 20% problemów.

  


  Aby określić procentowy udział każdego produktu w całkowitej sprzedaży, wykonaj poniższe kroki:


  
    	Przejdź do arkusza Produkty i rozwiń listę w komórce A3.


    	Wybierz polecenie Filtry wartości, a następnie Pierwsze 10.


    	Wybierz ustawienia jak na rysunku 1.10, aby wyszukać produkty generujące 80% przychodów.

      [image: Obraz5219.PNG]


      Rysunek 1.10. Zastosowanie filtru wartości do wyszukania produktów generujących 80% przychodów

    

  


  Wynikowa tabela przestawna znajduje się w arkuszu Top 80%. Jak widać na rysunku 1.11, sześć produktów, a więc 20% ze wszystkich 30, generuje 80% przychodów.


  [image: Obraz5234.PNG]


  Rysunek 1.11. Produkty generujące 80% przychodów


  
    
      
        	
          [image: Obraz5226.PNG] Aby usunąć filtr, kliknij ikonę lejka.

        
      

    
  


  Filtry i fragmentatory


  Dwie bardzo przydatne funkcjonalności w analizie danych to filtry i fragmentatory wprowadzone w programie Excel 2010. Załóżmy, że chcesz wyświetlić przykładowe dane według miesięcy i sklepów. Jeżeli umieścisz pole Produkt w obszarze Wiersze lub Kolumny, wtedy tabela przestawna będzie nieczytelna. Lepiej umieścić pole Miesiąc w obszarze Wiersze, pole Sklep w obszarze Kolumny, pole Cena w obszarze Wartości, a pole Produkt w obszarze Filtry. W ten sposób uzyskasz tabelę przedstawioną na rysunku 1.12. Tabela ta znajduje się w arkuszu Filtrowanie danych.


  [image: Obraz5243.PNG]


  Rysunek 1.12. Tabela przestawna z filtrem


  Po rozwinięciu listy filtru możesz wyświetlać wyniki sprzedaży dla dowolnego zestawu produktów według sklepów i miesięcy. Na przykład wybierając Odzież ochr. 1, Odzież ochr. 7 i Klej 8, uzyskasz przefiltrowaną tabelę przedstawioną na rysunku 1.13. Jak widać, w maju sprzedaż w sklepach w centrum i na przedmieściu była równa odpowiednio 10 zł i 34 zł.


  [image: Obraz5255.PNG]


  Rysunek 1.13. Tabela przestawna przedstawiająca wartość sprzedaży produktów Odzież ochr. 1, Odzież ochr. 7 i Klej 8


  Rysunek 1.13 nie pokazuje jasno, jakie produkty zostały uwzględnione w obliczeniach. Problem rozwiązują fragmentatory wprowadzone w programie Excel 2010 (arkusz Fragmentacja danych). Aby użyć tej funkcjonalności, wykonaj następujące kroki:


  
    	Kliknij dowolną komórkę wewnątrz tabeli przestawnej, a następnie na karcie Wstawianie kliknij ikonę Fragmentator.


    	W oknie, które się pojawi, zaznacz Produkt. Utworzysz fragmentator umożliwiający wybieranie produktów (aby wybrać kilka z nich, klikaj je przy naciśniętym klawiszu Ctrl).


    	Kliknij nagłówek fragmentatora. Pojawi się karta Narzędzia fragmentatora. W sekcji Przyciski wpisz w polu Kolumny liczbę 5. Nazwy produktów we fragmentatorze zostaną rozmieszczone w pięciu kolumnach, jak na rysunku 1.14.

      [image: Obraz5263.PNG]


      Rysunek 1.14. Wybieranie produktów za pomocą fragmentatora

    

  


  Fragmentator jest panelem umożliwiającym wybieranie wartości z jednego lub kilku pól tabeli przestawnej. W tym przykładzie widać wyraźnie, że w tabeli uwzględnione są wyniki sprzedaży produktów Odzież ochr. 1, Odzież ochr. 7 i Klej 8.


  Aby zmienić wielkość okna fragmentatora, kliknij je i przeciągnij jeden z uchwytów, które się pojawią.


  
    
      
        	
          [image: Obraz5271.PNG] Gdy klikniesz dwukrotnie komórkę wewnątrz tabeli przestawnej, zostanie utworzony nowy arkusz z tabelą zawierającą dane użyte do wyliczenia wartości wybranej komórki. Na przykład po dwukrotnym kliknięciu komórki z wartością sprzedaży dla sklepu w centrum w styczniu otrzymasz tabelę przedstawioną na rysunku 1.15. Tabela ta znajduje się w arkuszu Styczeń, centrum.

        
      

    
  


  [image: Obraz5280.PNG]


  Rysunek 1.15. Szczegółowe wyniki sprzedaży w sklepie w centrum w styczniu


  W tej części rozdziału dowiedziałeś się, jak żonglować danymi za pomocą tabel przestawnych. Umiejętnie wykorzystując ustawienia pól umieszczonych w obszarze Wartości, możesz wykonywać potrzebne obliczenia.


  Analiza sprzedaży w cukierni Słodka Chwila


  Cukiernia Słodka Chwila sprzedaje ciasta, torty, ciastka, kawę i koktajle. Właściciel zlecił Ci analizę czynników wpływających na sprzedaż. Wykorzystując tabelę przestawną i nabyte umiejętności, możesz szybko wykonać to zadanie. Przedstawiony w tej części przykład stanowi wprowadzenie do bardziej zaawansowanych technik opisanych w części III książki.


  Plik SłodkaChwilaDane.xlsx zawiera wykorzystane w tym przykładzie wyniki sprzedaży za lata 2013 – 2015. Rysunek 1.16 przedstawia fragment danych. W pliku SłodkaChwilaAnaliza.xlsx znajdują się wszystkie opisane tabele przestawne.


  [image: Obraz5288.PNG]


  Rysunek 1.16. Wyniki sprzedaży cukierni Słodka Chwila


  Cyfra 1 w kolumnie Nr dnia tyg. oznacza poniedziałek, cyfra 2 — wtorek itd. Numery dni tygodni uzyskasz, wpisując w komórce F5 formułę =DZIEŃ.TYG(G5;2) i kopiując ją do zakresu komórek F6:F1099. Argument 2 funkcji oznacza, że poniedziałkowi jest przypisana cyfra 1, wtorkowi cyfra 2 itd. Wpisz w komórce E5 formułę =WYSZUKAJ.PIONOWO(F5;dni_tygodnia;2), aby zamienić cyfrę 1 z kolumny Dzień tyg. na słowo „Poniedziałek”, cyfrę 2 na „Wtorek” itd. Drugi argument, dni_tygodnia, oznacza zakres komórek A6:B12.


  
    
      
        	
          [image: Obraz5296.PNG] Aby zdefiniować nazwę dni_tygodnia, zaznacz żądany zakres komórek, a następnie w polu wyszukiwania (w lewym górnym rogu arkusza) wpisz dni_tygodnia i naciśnij klawisz Enter. Dzięki temu w formułach zamiast adresów zakresów będziesz mógł stosować ich nazwy.

        
      

    
  


  Funkcja WYSZUKAJ.PIONOWO wyszukuje w pierwszej kolumnie zakresu dni_tygodnia wartość zawartą w komórce F5 (np. liczbę 2) i zwraca odpowiadającą jej wartość z drugiej kolumny zakresu (ciąg „Wtorek”). Kopiując komórkę E5 z formułą =WYSZUKAJ.PIONOWO(F5;dni_tygodnia;2) do wszystkich komórek zakresu E6:E1099, otrzymasz nazwy dni tygodnia dla każdego wiersza danych. Jak pokazuje tabela, w piątek 11 stycznia 2013 r. nie było promocji, sprzedano 74 ciasta, 50 tortów, 645 ciastek, 100 koktajli i 490 filiżanek kawy.


  Teraz wykorzystasz tabele przestawne do sprawdzenia:


  
    	wyników sprzedaży w poszczególnych dniach tygodnia;


    	wyników sprzedaży w poszczególnych miesiącach;


    	wzrostu (lub spadku) trendu sprzedaży;


    	wpływu promocji, np. obniżki ceny, na wyniki sprzedaży.

  


  Obliczenie wartości sprzedaży według dni tygodnia


  Właściciel cukierni, aby lepiej planować promocje, chce się dowiedzieć, jak zmienia się sprzedaż jego produktów w poszczególnych dniach tygodnia.


  Utwórz arkusz Dni tygodnia, a w nim tabelę przestawną wyliczającą średnią liczbę poszczególnych produktów sprzedanych każdego dnia tygodnia (rysunek 1.17). W tym celu wykonaj następujące kroki:


  
    	Przeciągnij pole Dzień tyg. do obszaru Wiersze, a pola z nazwami produktów do obszaru Wartości.


    	Kliknij każde pole i zmień typ obliczeń z Suma na Średnia. Uzyskasz wynik, że np. w niedziele sprzedano średnio 96,5 ciasta.

  


  [image: Obraz5306.PNG]


  Rysunek 1.17. Średnia liczba sprzedanych produktów według dnia tygodnia


  Jak powiedział Konfucjusz, „jeden obraz jest wart tyle co tysiąc słów”. Kliknij komórkę wewnątrz tabeli przestawnej, następnie na karcie Analiza kliknij ikonę Wykres przestawny i wybierz rodzaj wykresu (wykresy są opisane dokładniej w rozdziale 2., „Przetwarzanie danych marketingowych za pomocą wykresów Excela”). Rysunek 1.17 przedstawia wykres liniowy. Aby go zmienić, kliknij go prawym przyciskiem myszy i wybierz polecenie Zmień typ wykresu.


  Wykres pokazuje, że sprzedaż każdego produktu w weekend była większa niż w pozostałych dniach tygodnia. W lewym dolnym rogu wykresu znajduje się filtr umożliwiający wyświetlanie danych dla dowolnie wybranych dni.


  Analiza sezonowości sprzedaży


  Jeżeli sprzedaż w każdym miesiącu jest taka sama, to nie ma sezonowości. Natomiast jeżeli w niektórych kwartałach sprzedaż określonego produktu jest znacząco większa lub mniejsza niż w ciągu pozostałych kwartałów, wtedy mamy do czynienia z sezonowością. Jako analityk marketingowy musisz umieć określać sezonowość i jej wielkość, aby móc lepiej planować kampanie reklamowe, promocje, produkcję i inwestycje. Poniżej wymienione są z życia wzięte przykłady sezonowości:


  
    	Sprzedaż w serwisie Amazon jest w czwartym kwartale większa o ok. 33% niż w pozostałych kwartałach. Wynika to z gwałtownego wzrostu sprzedaży przed świętami Bożego Narodzenia.


    	Firmy z branży zaawansowanych technologii, np. Microsoft lub Cisco, odnotowują regularny wzrost sprzedaży w ostatnim miesiącu każdego kwartału. Najwyższa sprzedaż ma miejsce w ostatnim miesiącu roku finansowego. Jest tak dlatego, że sprzedawcy zwiększają swoją aktywność, aby dostać prowizje za osiągnięcie kwartalnych i rocznych celów sprzedaży.

  


  Aby sprawdzić, czy w cukierni Słodka Chwila występuje sezonowość sprzedaży, wykonaj następujące kroki:


  
    	Kliknij w skoroszycie SłodkaChwilaDane.xlsx dowolną komórkę wewnątrz tabeli danych. Następnie na karcie Wstawianie kliknij ikonę Tabela przestawna. Pojawi się lista pól. Przeciągnij pole Data do obszaru Wiersze, a wszystkie pola z nazwami produktów do obszaru Wartości. Jak poprzednio zmień typ obliczeń z Suma na Średnia, aby wyliczyć średnią wartość sprzedaży każdego produktu.


    	Pojawią się dane sprzedaży dla każdego dnia, ale Tobie są potrzebne dane dla poszczególnych miesięcy. Aby to zmienić, kliknij prawym przyciskiem myszy dowolną komórkę z datą i wybierz polecenie Grupuj.


    	Aby uśrednić dane według miesięcy, zaznacz w oknie dialogowym pozycję Miesiąc, jak na rysunku 1.18.
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      Rysunek 1.18. Uśrednianie danych według miesięcy

    


    	Na karcie Analiza kliknij ikonę Wykres przestawny i wybierz Liniowy typ wykresu. Utworzysz tabelę i wykres przestawny jak na rysunku 1.19. Dane te znajdują się w skoroszycie SłodkaChwilaAnaliza.xlsx w arkuszu Miesiące.

      [image: Obraz5321.PNG]


      Rysunek 1.19. Wyniki sprzedaży według miesięcy

    

  


  Z wykresu wynika jasno, że sprzedaż koktajli wzrasta w lecie, natomiast sezonowość sprzedaży pozostałych produktów jest mało wyraźna. Metody określania sezonowości są szczegółowo opisane w części III książki.


  Zważywszy na wyraźny wzrost sprzedaży koktajli od kwietnia do sierpnia, cukiernia może „przyciąć” wydatki na reklamę i promocje w tym okresie. Z drugiej strony, ze względu na zwiększony popyt, musi zapewnić składniki niezbędne do wyrobu koktajli. Ponadto może rozważyć zatrudnienie w lecie dodatkowych pracowników, aby móc obsłużyć wszystkich klientów.


  
    
      
        	
          [image: Obraz5329.PNG] Aby przywrócić wyświetlanie danych według dni, kliknij prawym przyciskiem myszy dowolną komórkę z miesiącem i wybierz polecenie Rozgrupuj.

        
      

    
  


  Analiza trendów sprzedaży


  Właściciel cukierni chce wiedzieć, czy sprzedaż rośnie. Na podstawie wykresu sprzedaży według miesięcy nie można odpowiedzieć na to pytanie, tym bardziej jeżeli występuje sezonowość sprzedaży. Lepszym sposobem analizy tego rodzaju trendu jest wyliczenie i wykreślenie średniej dziennej sprzedaży w poszczególnych latach. W tym celu wykonaj następujące kroki:


  
    	W skoroszycie SłodkaChwilaDane.xlsx kliknij dowolną komórkę wewnątrz tabeli danych i utwórz tabelę przestawną. Przeciągnij pola z produktami do obszaru Wartości i jak poprzednio zmień typ obliczeń z Suma na Średnia.


    	Przeciągnij pole Data do obszaru Wiersze, kliknij prawym przyciskiem myszy dowolną komórkę z datą, wybierz polecenie Grupuj i zaznacz pozycję Lata. W tabeli pojawią się średnie dzienne wartości sprzedaży w kolejnych latach.


    	Jak poprzednio utwórz wykres przestawny. Jak pokazuje rysunek 1.20 (znajdujący się w arkuszu Lata), trend sprzedaży jest rosnący, co jest dobrą wiadomością dla właściciela cukierni.
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      Rysunek 1.20. Wartości sprzedaży według lat

    

  


  Sprzedaż każdego roku rosła w zakresie od 1,5% do 4,9%. Najszybciej rosła sprzedaż ciast, ale stanowiła ona niewielką część całkowitej sprzedaży. Sprzedaż ciastek i kawy rosła wolniej, ale jej udział w całkowitej sprzedaży był największy.


  Analiza wpływu promocji na sprzedaż


  Jeśli chcesz szybko się dowiedzieć, jak promocje wpływają na sprzedaż, możesz wyliczyć średnią dzienną sprzedaż każdego produktu w okresie promocji i porównać ją ze średnią sprzedażą w pozostałych dniach. Aby wykonać takie obliczenia, utwórz tabelę przestawną, jak poprzednio umieść pola z produktami w obszarze Wartości, a następnie przeciągnij pole Promocja do obszaru Wiersze. Utwórz wykres przestawny. Uzyskasz wynik jak na rysunku 1.21 (arkusz Promocje).
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  Rysunek 1.21. Wpływ promocji na sprzedaż


  Z wykresu wynika, że w okresie promocji sprzedaż była wyższa. Zanim jednak wyciągniesz wniosek, że promocje zwiększają sprzedaż, rozważ inne czynniki, które też mogą mieć znaczenie. Na przykład wzrost sprzedaży koktajli w lecie mógł być efektem sezonowości, a nie promocji. Kolejną kwestią są koszty promocji. Jeżeli przewyższają one zyski, to należy zrezygnować z promocji. Analityk marketingowy musi być ostrożny podczas wyliczania zysków z promocji. Jeżeli dzięki niej pozyskuje się nowych klientów, wtedy ich długoterminową wartość należy uwzględnić w zyskach. W częściach VIII i IX dowiesz się, jak wykonywać dokładniejsze analizy i sprawdzać, w jaki sposób promocje, zmiany cen, reklamy i inne akcje marketingowe wpływają na sprzedaż.


  Analiza zależności sprzedaży od cech demograficznych


  Zanim analityk marketingowy zarekomenduje reklamowanie produktu (zob. część IX), musi się dowiedzieć, kim są jego potencjalni nabywcy. Na przykład jest mało prawdopodobne, aby magazyn poświęcony muzyce heavy metal zainteresował emerytów, więc reklamowanie go w programach telewizyjnych przeznaczonych dla tej grupy odbiorców będzie marnowaniem budżetu reklamowego. W tej części rozdziału dowiesz się, jak za pomocą tablicy przestawnej określać grupy klientów, którzy kupią dany produkt.


  Przyjrzyjmy się skoroszytowi Prenumerata.xlsx zawierającemu dane losowo wybranych 1024 prenumeratorów pewnego czasopisma. Rysunek 1.22 przedstawia fragment tych danych. Na przykład pierwszy prenumerator ma 72 lata, jest mężczyzną, mieszka na obszarze wiejskim, a roczne dochody jego rodziny są równe 72 000 zł.
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  Rysunek 1.22. Cechy demograficzne prenumeratorów


  Analiza wieku prenumeratorów


  Jedną z najważniejszych cech demograficznych jest wiek. Aby przeanalizować wiek prenumeratorów, wykonaj następujące kroki:


  
    	Utwórz tabelę przestawną i przeciągnij pole Wiek do obszarów Wiersze i Wartości.


    	Domyślnie Excel wylicza sumę wartości. Kliknij dwukrotnie nagłówek Suma z Wiek i wybierz typ obliczeń Liczba.


    	W zakładce Pokazywanie wartości jako wybierz opcję % sumy kolumny.


    	Kliknij prawym przyciskiem myszy dowolną komórkę tabeli przestawnej, wybierz polecenie Grupuj i kliknij przycisk OK. W ten sposób podzielisz wiek na dziesięcioletnie przedziały.


    	Utwórz wykres przestawny typu Kolumnowy, aby zwizualizować przedziały wiekowe prenumeratorów. Tabela i wykres są przedstawione na rysunku 1.23. Znajdują się one w arkuszu Wiek.
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      Rysunek 1.23. Przedziały wiekowe prenumeratorów

    

  


  Jak widać, większość prenumeratorów czasopisma jest w wieku 18 – 37 lat. Na tej podstawie można znaleźć program telewizyjny przeznaczony dla właściwej grupy odbiorców.


  Analiza płci prenumeratorów


  Aby efektywnie inwestować w reklamę, można również analizować płeć prenumeratorów. Gdyby się np. okazało, że wszyscy prenumeratorzy to mężczyźni, na pewno nie warto byłoby reklamować pisma w programie dla kobiet. Aby przeprowadzić taką analizę, wykonaj następujące kroki:


  
    	Utwórz tabelę przestawną i przeciągnij pole Płeć do obszarów Kolumny i Wartości.


    	Kliknij dwukrotnie komórkę Liczba z Płeć i zmień pokazywane wartości na % sumy wiersza. Uzyskasz tabelę przedstawioną na rysunku 1.24. Tabela ta znajduje się w arkuszu Płeć.
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      Rysunek 1.24. Analiza płci prenumeratorów

    

  


  Okazuje się, że prawie 80% prenumeratorów pisma to mężczyźni.


  Analiza dochodów prenumeratorów


  Arkusz Dochody (rysunek 1.25) zawiera wyniki analizy liczby prenumeratorów w poszczególnych przedziałach dochodów. Aby przeprowadzić taką analizę, wykonaj następujące kroki:


  
    	Utwórz tabelę przestawną i przeciągnij pole Dochody do obszarów Wiersze i Wartości.


    	Zmień typ obliczeń pola Dochody z Suma na Liczba. Dodatkowo zmień pokazywanie wartości na % sumy kolumny.


    	Pogrupuj wartości w pierwszej kolumnie w przedziały o wielkości 25 000 zł.
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  Rysunek 1.25. Procentowy rozkład liczby prenumeratorów według dochodów


  Jak widać, większość prenumeratorów osiąga dochody w przedziale 54 000 – 103 000 zł. Ponadto ponad 85% prenumeratorów ma dochody wyższe niż średnia krajowa, co oznacza, że ta część populacji jest atrakcyjna dla wydawcy czasopisma i warto zainwestować w odpowiednie dla niej działania marketingowe.


  Analiza miejsca zamieszkania prenumeratorów


  Teraz przeanalizujmy odsetek prenumeratorów mieszkających w obszarach wiejskim, podmiejskim i miejskim. Na tej podstawie będzie można wybrać odpowiednie stacje telewizyjne do emisji reklam.


  
    	Utwórz tabelę przestawną i przeciągnij pole Obszar do obszarów Kolumny i Wartości.


    	W ustawieniach pola wybierz pokazywanie wartości jako % sumy wiersza. Utworzysz tabelę pokazaną na rysunku 1.26. Tabela ta znajduje się w arkuszu Zamieszkanie.
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      Rysunek 1.26. Rozkład liczby prenumeratorów według miejsca zamieszkania

    

  


  Jak widać, 46% prenumeratorów mieszka w obszarach podmiejskich, 40% w miejskich, a 15% w wiejskich.


  Analiza krzyżowa wieku i dochodów


  W marketingu często trzeba analizować dane demograficzne pod kątem dwóch cech. Jest to tzw. analiza krzyżowa. Teraz przeprowadzisz analizę wieku i dochodów prenumeratorów. Wykonaj następujące kroki:


  
    	Utwórz tabelę przestawną, przeciągnij pole Wiek do obszaru Kolumny, a pole Dochody do obszarów Wiersze i Wartości.


    	W ustawieniach pola wybierz pokazywanie wartości jako % sumy wiersza.


    	Pogrupuj wartości w pierwszej kolumnie w przedziały dochodów o wielkości 25 000 zł, a wartości w pierwszym wierszu w dziesięcioletnie przedziały wiekowe. Utworzysz tabelę pokazaną na rysunku 1.27 (znajduje się ona w arkuszu Dochody i wiek). Tabela pokazuje, że 28,13% prenumeratorów z grupy wiekowej 28 – 37 lat osiąga dochody w przedziale 54 000 – 78 000 zł.
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      Rysunek 1.27. Analiza krzyżowa wieku i dochodów prenumeratorów

    

  


  Analiza krzyżowa pozwala wyszukiwać grupy klientów o określonych kombinacjach cech demograficznych, dla których warto inwestować w działania marketingowe, np. reklamy i promocje. Analiza ta umożliwia również znajdowanie grup klientów, w których nie należy inwestować. Na przykład w grupie wiekowej powyżej 78 lat nie ma prawie wcale prenumeratorów, podobnie jak w grupie o dochodach większych niż 229 000 zł. Zatem nie jest zalecane reklamowanie pisma w programach oglądanych głównie przez bogatych emerytów.


  Pobieranie danych z tabeli przestawnej za pomocą funkcji WEŹDANETABELI


  W analizach marketingowych często trzeba pobierać dane z tabeli przestawnej w celu utworzenia wykresu lub przeprowadzenia dodatkowej analizy. Do tego celu służy funkcja WEŹDANETABELI. Aby się dowiedzieć, jak działa ta funkcja, wróć do danych sprzedaży sklepu Buduj z nami, czyli do skoroszytu PARETO.xlsx i arkusza Produkty. Kliknij dowolną pustą komórkę, wpisz znak =, a następnie kliknij komórkę B12 zawierającą wartość sprzedaży produktu Klej 8. W komórce pojawi się formuła WEŹDANETABELI(„Cena”;$A$3;”Produkt”;”Klej 8”). Sprawdź, czy jest ona taka sama jak w komórce E10 (rysunek 1.28). Formuła ta zwraca wartość odpowiadającą polu Klej 8 z tabeli przestawnej, której lewy górny róg znajduje się w komórce A3. Jeżeli w tabeli pojawią się inne produkty, formuła zawsze będzie zwracać wartość sprzedaży produktu Klej 8. Jest ona szeroko stosowana w korporacjach. Ktoś, kto jej nie zna, nie jest w stanie wykorzystać pełnych możliwości tabel przestawnych. Ten temat jest szczegółowo opisany w rozdziale 2.


  [image: Obraz5480.PNG]


  Rysunek 1.28. Przykład użycia funkcji WEŹDANETABELI


  Aby po kliknięciu tabeli przestawnej pojawiał się adres komórki, a nie formuła WEŹDANETABELI, należy w programie Excel 2010 lub nowszym kliknąć kartę Plik, następnie Opcje, potem Formuły i usunąć zaznaczenie opcji Użyj funkcji WeźDaneTabeli na potrzeby odwołań tabeli przestawnej.


  Podsumowanie


  W tym rozdziale nauczyłeś się:


  
    	planować układ tabeli przestawnej jeszcze przed skonfigurowaniem jej pól na liście;


    	zmieniać ustawienia pól, typy obliczeń (suma, średnia, liczba) i sposób pokazywania wartości pól;


    	tworzyć wykresy przestawne ilustrujące dane zawarte w tabeli przestawnej;


    	wyświetlać dane wykorzystywane do obliczeń w tabeli przestawnej;


    	używać funkcji WEŹDANETABELI pobierającej dane z tabeli przestawnej.

  


  Ćwiczenia


  
    	Plik Kosmetyki.xlsx (załączony do książki) zawiera dane sprzedaży niewielkiej firmy kosmetycznej. W poszczególnych wierszach znajdują się: imię handlowca, region, liczba sprzedanych produktów i wartość sprzedaży. Wykorzystaj te dane do wyliczenia:

      
        	Liczby sztuk i całkowitej wartości poszczególnych produktów sprzedanych przez poszczególnych handlowców.


        	Procentowej wielkości sprzedaży z podziałem według handlowców i regionów (utwórz wykres przestawny ilustrujący uzyskane wyniki).


        	Wielkości sprzedaży z podziałem według handlowców i regionów. Zastosuj filtr umożliwiający wybieranie dowolnego zbioru produktów.

      

    


    	Plik Samochody.xlsx zawiera dane o wielkościach rodzin (mała lub duża), dochodach (wysokie lub niskie) oraz o zakupie samochodu kombi. Wykorzystaj te dane do wykonania następujących analiz:

      
        	Sprawdzenia, która z cech: wielkość rodziny czy dochody ma większy wpływ na zakup samochodu.


        	Wyliczenia procentowej liczby samochodów zakupionych przez rodziny o niskich i wysokich dochodach.


        	Wyliczenia procentowej liczby samochodów zakupionych przez cztery grupy klientów: duże rodziny o wysokich dochodach, małe rodziny o wysokich dochodach, duże rodziny o niskich dochodach, małe rodziny o niskich dochodach.

      

    


    	Plik Banany.xlsx zawiera dane sprzedaży bananów w kolejnych kwartałach lat 2006 – 2011 w niewielkim sklepie. Znajdują się w nim ceny produktów w tym sklepie i ceny u największego konkurenta. Wykorzystaj te dane do wykonania następujących analiz:

      
        	Utworzenia wykresu pokazującego sezonowość sprzedaży (bez uwzględniania cen).


        	Utworzenia wykresu pokazującego trend sprzedaży (bez uwzględniania cen).


        	Wyliczenia średniej kwartalnej wielkości sprzedaży z informacją, czy cena była wyższa, czy niższa od ceny konkurencji.

      

    


    	Plik Taśma.xlsx zawiera dane sprzedaży taśmy klejącej w kolejnych tygodniach w latach 2009 – 2011, tj.: ilość, cenę, informację o reklamie (wartość 1 oznacza, że produkt był reklamowany w danym tygodniu) i czy produkt był umieszczony na eksponowanej półce (wartość 1 oznacza eksponowanie produktu). Wykorzystaj te dane do wykonania następujących analiz:

      
        	Sprawdzenia, czy sprzedaż wykazywała trend rosnący.


        	Sprawdzenia sezonowości sprzedaży w poszczególnych miesiącach.


        	Sprawdzenia, czy kampanie reklamowe zwiększały sprzedaż.


        	Sprawdzenia, czy wyeksponowanie produktu zwiększało sprzedaż.

      

    


    	Pliki Wschód.xlsx i Zachód.xlsx zawierają dane sprzedaży produktów (oznaczonych literami od A do H) w styczniu, lutym i marcu. Przeanalizuj te dane za pomocą tabel przestawnych. W sposób opisany w tym rozdziale nie możesz utworzyć tabeli obejmującej kilka zakresów danych. Musisz w tym celu wykorzystać kreator tabel przestawnych. (W programie Excel 2016 musisz go dodać do Wstążki w następujący sposób: kliknij Wstążkę prawym przyciskiem myszy, wybierz polecenie Dostosuj Wstążkę, w panelu po prawej stronie zaznacz pozycję Wstawianie/Tabele, kliknij przycisk Nowa grupa, w rozwijanej liście po lewej stronie wybierz opcję Polecenia, których nie ma w książce, w panelu po lewej stronie zaznacz pozycję Kreator tabeli przestawnej i wykresu przestawnego, kliknij przycisk Dodaj >>, kliknij przycisk OK, a następnie kliknij kartę Wstawianie i ikonę Kreator tabeli przestawnej i wykresu przestawnego). W kreatorze wybierz opcję Utwórz jedno pole strony i utwórz tabelę przedstawiającą całkowitą sprzedaż w regionach Wschód i Zachód w poszczególnych miesiącach. Zastosuj filtry i wyświetl wyniki sprzedaży w styczniu i marcu produktów A, C i E.

  


  Rozdział 2. Przetwarzanie danych marketingowych za pomocą wykresów Excela


  W analityce biznesowej dużą wagę przywiązuje się do wizualizacji danych. Analitycy w celu wyciągnięcia ważnych wniosków często muszą przetwarzać duże ilości danych. Jak powiedział Konfucjusz, „jeden obraz jest wart tyle co tysiąc słów”. W tym rozdziale rozwiniesz swoje umiejętności tworzenia wykresów w Excelu oraz efektywnego przetwarzania i wizualizowania danych marketingowych. Opisane są następujące tematy:


  
    	Tworzenie wykresu kombi i wykresu z osią pomocniczą.


    	Umieszczanie obrazów w kolumnach wykresu.


    	Umieszczanie etykiet i tabeli danych na wykresie.


    	Tworzenie wykresu przestawnego ilustrującego wyniki ankiety.


    	Wykorzystanie tabeli danych do tworzenia wykresu automatycznie się aktualizującego po dodaniu nowych danych.


    	Tworzenie wykresu z dynamicznymi elementami.


    	Prezentowanie wydajności sprzedawców za pomocą ikon.


    	Wybieranie serii danych prezentowanych na wykresie za pomocą pól wyboru.


    	Tworzenie miniaturowych wykresów ilustrujących wyniki sprzedaży w różnych sklepach.


    	Automatyczne tworzenie raportu sprzedaży z wykorzystaniem tabeli przestawnej i funkcji WEŹDANETABELI.

  


  Wykres kombi


  W firmach często sporządza się wykresy miesięcznej wartości sprzedaży rzeczywistej i planowanej. Jeżeli obie serie danych przedstawi się na jednym wykresie liniowym, wtedy trudno jest odróżnić sprzedaż faktyczną od prognozowanej. Dlatego analitycy tworzą wykresy kombi, w których dwie serie danych są przedstawiane w różnych formatach (np. linii i kolumn). W tej części rozdziału dowiesz się, jak tworzyć wykresy kombi.


  Wszystkie przykłady opisane w tym rozdziale znajdują się w pliku r02/Wykresy.xlsx. W arkuszu Wykres kombi znajdują się dane sprzedaży rzeczywistej i planowanej za okres od stycznia do lipca. Aby utworzyć wykres, zaznacz zakres komórek F5:H12, a następnie na karcie Wstawianie kliknij ikonę przedstawiającą wykres liniowy. Utworzysz wykres, na którym dane sprzedaży rzeczywistej i planowanej będą przedstawione jako linie, tak jak na pierwszym wykresie na rysunku 2.1. Jak widać, trudno jest na nim rozróżnić obie serie danych. Problem możesz rozwiązać, zmieniając format jednej z serii danych z liniowego na kolumnowy. W tym celu wykonaj następujące kroki:


  
    	Kliknij prawym przyciskiem myszy dowolną linię na wykresie i wybierz polecenie Zmień typ wykresu seryjnego.


    	Z rozwijanej listy Sprzedaż rzeczywista wybierz typ Kolumnowy grupowany i kliknij OK. Uzyskasz drugi wykres przedstawiony na rysunku 2.1.

      [image: Obraz6321.PNG]


      Rysunek 2.1. Wykres liniowy i wykres kombi

    

  


  Na drugim wykresie znacznie łatwiej jest odróżnić sprzedaż rzeczywistą od planowanej. Wykres przedstawiający serie danych w różnych formatach nazywa się wykresem kombi.


  Na pewno będziesz miał do czynienia z sytuacjami, w których będziesz potrzebował wykreślić dwie serie danych różniące się kilkoma rzędami wielkości. W takim przypadku na wykresie z pojedynczą pionową osią jedna z serii byłaby prawie niewidoczna, dlatego trzeba utworzyć oś pomocniczą. Program Excel dopasowuje zakres drugiej osi do serii danych. Aby się dowiedzieć, jak skonfigurować oś pomocniczą, wykorzystaj arkusz Oś pomocnicza. Zawiera on dane o liczbie i wartości diamentów sprzedanych w kolejnych miesiącach w sklepie jubilerskim. Ponieważ diamenty są kosztowne, liczba wyrażająca cenę jest znacznie większa od liczby sprzedanych sztuk. Z tego powodu trudno jest przedstawić obie serie danych na wykresie z jedną pionową osią. Aby w bardziej czytelny sposób zilustrować wszystkie dane, należy utworzyć wykres z osią pomocniczą. Wykonaj w tym celu następujące kroki:


  
    	Zaznacz zakres komórek D7:F16, a następnie na karcie Wstawianie kliknij ikonę przedstawiającą wykres liniowy i wybierz pierwszy rodzaj wykresu. Utworzysz wykres przedstawiony na rysunku 2.2.

      [image: Obraz6330.PNG]


      Rysunek 2.2. Wykres, w którym potrzebna jest oś pomocnicza

    


    	Na wykresie linia Liczba sztuk jest prawie niewidoczna, ponieważ odpowiadające jej dane są znacznie mniejsze od danych krzywej Przychód.


    	Aby rozwiązać ten problem, kliknij prawym przyciskiem myszy krzywą Liczba sztuk, wybierz polecenie Formatuj serię danych, a następnie zaznacz opcję Oś pomocnicza.


    	Kliknij prawym przyciskiem dowolną linię, wybierz polecenie Zmień typ wykresu seryjnego, następnie z rozwijanej listy Przychód wybierz typ Kolumnowy grupowany i kliknij OK.

  


  Otrzymasz wykres przedstawiony na rysunku 2.3. Jak widać, liczba sztuk i przychód są ze sobą ściśle skorelowane. Jest tak dlatego, że przychód = liczba sztuk · średnia cena. Jeżeli średnia cena w każdym miesiącu jest stała, wtedy przychód zmienia się proporcjonalnie do liczby sprzedanych sztuk produktu. Wykres potwierdza, że średnia cena jest stała w całym przedziale czasu.


  [image: Obraz6343.PNG]


  Rysunek 2.3. Wykres z osią pomocniczą


  Upiększanie wykresu kolumnowego za pomocą obrazu produktu


  Wykresy kolumnowe bardzo się przydają w analizie danych, ale w miarę upływu czasu stają się nudne. Dlatego niekiedy warto jest je upiększać, szczególnie gdy trzeba zrobić wrażenie na potencjalnym kliencie. Na przykład kolumny mogą zawierać obraz produktu oferowanego przez firmę. Jeżeli tym produktem jest motocykl, możesz jego obraz, zapisany w pliku .bmp, umieścić wewnątrz kolumn. W tym celu wykonaj poniższe kroki:


  
    	Przejdź do arkusza Obraz zawierającego wyniki sprzedaży salonu Ferrari i utwórz w nim wykres kolumnowy.


    	Kliknij prawym przyciskiem dowolną kolumnę, wybierz polecenie Formatuj serię danych, a następnie rozwiń sekcję Wypełnienie.


    	Kliknij opcję Wypełnienie obrazem lub teksturą, jak na rysunku 2.4.

      [image: Obraz6358.PNG]


      Rysunek 2.4. Panel umożliwiający wypełnienie kolumn wykresu obrazem

    


    	Kliknij przycisk Plik i wybierz plik r02/Ferrari.bmp (dołączony do książki).


    	Kliknij opcję Ułóż w stos i skaluj z, a następnie w polu Jednostki/obraz wpisz liczbę 75. Jeden obraz będzie w ten sposób oznaczał 75 sprzedanych motocykli.

  


  Rysunek 2.5 przedstawia fragment arkusza i gotowy wykres.


  
    
      
        	
          [image: Obraz6351.PNG] Jeżeli w panelu Formatowanie serii danych zaznaczysz opcję Rozciągnij, wtedy każda kolumna będzie zawierała jeden obraz rozciągnięty proporcjonalnie do wartości reprezentowanej przez tę kolumnę.

        
      

    
  


  [image: Obraz6366.PNG]


  Rysunek 2.5. Obrazowy wykres sprzedaży motocykli Ferrari


  Dodawanie do wykresu etykiet i tabeli danych


  Często będziesz potrzebował dodawać do wykresu etykiety i tabele zawierające ilustrowane dane. Aby się dowiedzieć, jak to zrobić, wykorzystaj arkusz Etykiety i tabele zawierający miesięczne wyniki sprzedaży sklepu Buduj z nami.


  Aby dodać etykiety danych, wykonaj następujące kroki:


  
    	Zaznacz zakres komórek C5:D9, następnie na karcie Wstawianie kliknij ikonę przedstawiającą wykres kolumnowy i wybierz Kolumnowy grupowany typ wykresu.


    	Kliknij utworzony wykres, a następnie kartę Projekt wykresu.


    	Kliknij ikonę Dodaj element wykresu, wybierz polecenie Etykiety danych, a następnie Więcej opcji etykiet danych.


    	Zaznacz opcje Nazwa kategorii i Wartość jak na rysunku 2.6.

      [image: Obraz6376.PNG]


      Rysunek 2.6. Panel umożliwiający definiowanie etykiet danych

    

  


  Utworzysz wykres podobny do pierwszego wykresu przedstawionego na rysunku 2.7.


  [image: Obraz6384.PNG]


  Rysunek 2.7. Wykresy z etykietami i tabelą danych


  Oprócz tego na wykresie możesz umieścić tabelę z danymi. W tym celu ponownie zaznacz wykres, a następnie wykonaj poniższe kroki:


  
    	Kliknij kartę Projekt wykresu.


    	Kliknij ikonę Dodaj element wykresu, a następnie wybierz polecenie Tabela danych/Z kluczami legendy.


    	Utworzysz wykres podobny do drugiego wykresu przedstawionego na rysunku 2.7.

  


  Ilustrowanie wyników ankiety za pomocą wykresu przestawnego


  Aby ocenić potencjał nowego produktu, analitycy rynku przeprowadzają ankietę wśród potencjalnych klientów. Do przetwarzania uzyskanych informacji wykorzystują zazwyczaj tabele przestawne (opisane w rozdziale 1., „Żonglowanie danymi marketingowymi za pomocą tabel przestawnych”), a na ich podstawie tworzą wykresy przestawne. Jak się przekonasz, jest to bardzo przydatne narzędzie do przetwarzania wyników ankiet. Arkusz Wykres przestawny zawiera wykres utworzony na podstawie danych z arkusza Wyniki ankiety (rysunek 2.8). Dane te zawierają siedem rodzajów odpowiedzi (np. „Prawdopodobnie kupię”) i przypisane im oceny w skali od 1 do 5. Im odpowiedź jest bardziej zdecydowana, tym ocena jest wyższa.


  [image: Obraz6392.PNG]


  Rysunek 2.8. Dane do wykresu przestawnego


  Aby utworzyć wykres przestawny, wykonaj następujące kroki:


  
    	Kliknij dowolną komórkę wewnątrz tabeli w arkuszu Wyniki ankiety, a następnie na karcie Wstawianie kliknij ikonę Tabela przestawna.


    	Przeciągnij pole Odpowiedź do obszaru Wiersze, a pole Ocena do obszarów Kolumny i Wartości.


    	Załóżmy, że chcesz poznać procentowy udział ocen 1, 2, 3, 4 i 5 dla każdej odpowiedzi. Kliknij pole Suma z Ocena, wybierz polecenie Ustawienia pola wartości, zmień typ obliczeń z Suma na Liczba, a w zakładce Pokazywanie wartości wybierz z listy pozycję % sumy wiersza. Otrzymasz tabelę przestawną pokazaną na rysunku 2.9.

      [image: Obraz6400.PNG]


      Rysunek 2.9. Tabela przestawna i kolumnowy wykres przestawny

    


    	Na podstawie tabeli przestawnej utwórz wykres przestawny. W tym celu na karcie Wstawianie kliknij ikonę Wykres przestawny i wybierz typ wykresu kolumnowego. Pojawi się wykres pokazany na rysunku 2.9.


    	Utworzony wykres jest nadmiernie szczegółowy. Kliknij rozwijaną listę w komórce Etykiety wierszy i zaznacz odpowiedzi Prawdopodobnie kupię i Polecę znajomym. Otrzymasz uproszczony wykres pokazany na rysunku 2.10.

      [image: Obraz6408.PNG]


      Rysunek 2.10. Uproszczony wykres przestawny

    

  


  Jak widać, ponad 60% potencjalnych klientów oceniło obie odpowiedzi na 4 i 5, co jest bardzo obiecującym wynikiem.


  Tworzenie wykresów automatycznie się aktualizujących po dodaniu nowych danych


  Większość analityków marketingowych zbiera pod koniec miesiąca dane i ręcznie dodaje je do mnóstwa różnych wykresów. Począwszy od wersji programu Excel 2007, można sobie ułatwić to zadanie, wykorzystując tabele danych, dzięki którym wykresy aktualizują się automatycznie po pojawieniu się nowych danych. Aby poznać zasadę działania tabel danych, przeanalizujmy zawartość arkusza Mieszkania zawierającego liczbę rozpoczętych inwestycji mieszkaniowych (w tysiącach) w Stanach Zjednoczonych w okresie od stycznia 2000 do maja 2011 r. Utwórz na podstawie tych danych wykres punktowy, jak na rysunku 2.11. W tym celu kliknij dowolną komórkę tabeli, a następnie na karcie Wstawianie kliknij ikonę przedstawiającą wykres punktowy.


  [image: Obraz6415.PNG]


  Rysunek 2.11. Wykres liczby rozpoczętych inwestycji mieszkaniowych do maja 2011 r.


  Jeżeli w kolumnach D i E umieścisz nowe dane, wykres nie zaktualizuje się automatycznie. Aby uzyskać ten efekt, musisz przed utworzeniem wykresu przygotować tabelę danych. W tym celu zaznacz wszystkie dane (włącznie z nagłówkami) i naciśnij klawisze Ctrl+T. Przetestuj tę funkcjonalność samodzielnie na arkuszu Nowe dane. Wykonaj poniższe kroki:


  
    	Kliknij dowolną komórkę wewnątrz danych, a następnie naciśnij klawisze Ctrl+T.


    	Utwórz wykres punktowy.


    	Wpisz w wierszach 142 i 143 nowe dane. Wykres automatycznie się zaktualizuje i pokaże nowe dane (rysunek 2.12). W tym przykładzie różnica jest wyraźnie widoczna, ponieważ dane za czerwiec i lipiec 2011 r. są znacznie większe niż za kwiecień i maj 2011 r. Wyobraź sobie, ile czasu można w ten sposób zaoszczędzić, jeżeli takich wykresów jest kilkanaście!

      [image: Obraz6424.PNG]


      Rysunek 2.12. Wykres liczby rozpoczętych inwestycji mieszkaniowych do lipca 2011 r.

    

  


  Sztuczkę z klawiszami Ctrl+T możesz również stosować z tabelami przestawnymi. Zanim utworzysz tabelę przestawną, przygotuj tabelę danych. Dzięki temu po dodaniu nowych danych tabela przestawna zaktualizuje się po kliknięciu prawym przyciskiem myszy i wybraniu polecenia Odśwież.


  Tworzenie wykresów z dynamicznymi elementami


  Dane prezentowane na wykresach są umieszczone w arkuszu. Zmiana danych powoduje zmianę wykresu. W tej części rozdziału opisane jest tworzenie elementów dynamicznie się zmieniających wraz z danymi prezentowanymi na wykresie.


  Załóżmy, że dostałeś zadanie opracowania prognozy sprzedaży nowego produktu. Firma osiągnie zysk, jeżeli w ciągu roku sprzeda co najmniej 2000 sztuk produktu. Arkusz Dynamiczne etykiety zawiera dwie dane wejściowe: sprzedaż w pierwszym roku (komórka D2) i roczny wzrost sprzedaży (komórka D3). Sprzedaż, przy której zostanie osiągnięty zysk, jest wskazana w komórce D1. Wykorzystaj funkcjonalność Utwórz z zaznaczenia do utworzenia nazw komórek D1:D3 na podstawie zawartości komórek C1:C3. W tym celu wykonaj następujące kroki:


  
    	Zaznacz zakres komórek C1:D3.


    	Na karcie Formuły w sekcji Nazwy zdefiniowane kliknij ikonę Utwórz z zaznaczenia.


    	Zaznacz opcję Lewa kolumna. Od tej chwili nazwa Sprzedaż_w_pierwszym_roku użyta w formułach będzie oznaczała komórkę D2.

  


  
    
      
        	
          [image: Obraz6440.PNG] Po zdefiniowaniu nazw zakresów komórek nazwy te możesz szybko wklejać w formułach za pomocą klawisza F3 bez konieczności przewijania arkusza. Na przykład jeżeli umieścisz dane w kolumnie A i przypiszesz im nazwę, wtedy za pomocą klawisza F3 będziesz mógł jej użyć w formule znajdującej się w komórce nawet bardzo oddalonej od kolumny A (np. w HZ).

        
      

    
  


  Kontynuuj tworzenie wykresu przedstawiającego sprzedaż prognozowaną na podstawie początkowej sprzedaży i rocznego wzrostu. Jeżeli dane te ulegną zmianie, wtedy tytuł wykresu i legenda też powinny się zaktualizować. Wykonaj poniższe kroki:


  
    	W komórce F5 wpisz formułę =Sprzedaż_w_pierwszym_roku zwracającą wartość sprzedaży w pierwszym roku. W komórce F6 wpisz formułę =F5*(1+Roczny_wzrost), a następnie skopiuj tę komórkę i wklej ją do zakresu F7:F15. Pojawią się prognozowane wartości sprzedaży w latach 2002 – 2011.


    	Aby sprawdzić, czy w danym roku została osiągnięta sprzedaż zapewniająca zysk, wpisz w komórce G5 formułę =JEŻELI(F5>=Cel;”tak”;”nie”), a następnie skopiuj tę komórkę i wklej ją do zakresu G6:G15. Okaże się, że zysk ze sprzedaży będzie w latach 2005 – 2011.

  


  Aby tytuł i legenda wykresu automatycznie się aktualizowały po zmianie wartości sprzedaży w pierwszym roku i prognozowanego rocznego wzrostu, należy użyć odpowiednich formuł.


  Najpierw utwórz formułę zwracającą numer pierwszego roku, w którym pojawi się zysk. Wykorzystaj w tym celu funkcję PODAJ.POZYCJĘ o następującej składni: PODAJ.POZYCJĘ(szukana_wartość; przeszukiwana_tablica; 0). Argument przeszukiwana_tablica oznacza wiersz lub kolumnę danych. Funkcja PODAJ.POZYCJĘ zwraca pozycję pierwszej komórki zawierającej szukaną_wartość. Jeżeli takiej wartości nie znajdzie, wtedy zwróci wartość #N/A. Ostatni argument, liczba 0, jest niezbędny do poprawnego działania funkcji.


  Formuła =PODAJ.POZYCJĘ(„tak”;G5:G15;0) wpisana w komórce E19 zwraca pierwszy rok (w tym przykładzie piąty), w którym zostanie osiągnięta wymagana sprzedaż. W komórce D22 znajduje się następująca formuła wykorzystująca funkcje Excela, która zostanie użyta do utworzenia dynamicznie się zmieniającego tytułu wykresu:


  
    =JEŻELI.BŁĄD(“Zysk zostanie osiągnięty w roku “ & TEKST(E19; “0”); “Zysk nigdy nie zostanie osiągnięty”)

  


  W powyższej formule wykorzystane są następujące elementy:


  
    	Funkcja JEŻELI.BŁĄD wyliczająca wynik formuły umieszczonej w pierwszym argumencie. Jeżeli formuła ta zwróci poprawny wynik, zwróci go również funkcja JEŻELI.BŁĄD. W przeciwnym wypadku funkcja zwróci wartość drugiego argumentu.


    	Operator & służący do łączenia ze sobą dwóch ciągów znaków, znajdujących się po lewej i prawej stronie operatora.


    	Funkcja TEKST zamieniająca wartość pierwszego argumentu na tekst w formacie określonym w drugim argumencie. Najczęściej stosowane formaty to „0” oznaczający liczbę całkowitą oraz „0,0%” oznaczający wartość procentową.

  


  Jeżeli formuła w komórce E19 zwróci poprawny wynik, wtedy formuła w komórce D22 zwróci tekst Zysk zostanie osiągnięty w roku x i dodatkowo numer pierwszego roku, w którym zostanie osiągnięty zysk. Jeżeli takiego roku nie będzie, wtedy formuła zwróci tekst Zysk nigdy nie zostanie osiągnięty. Właśnie taki tytuł będzie miał wykres.


  Oprócz tego potrzebny będzie tekst legendy zawierający wartość rocznego wzrostu sprzedaży. Zwraca go poniższa formuła umieszczona w komórce D23:


  
    =”Sprzedaż (roczny wzrost = “ & TEKST(Roczny_wzrost; “0,0”) & “)”

  


  
    
      
        	
          [image: Obraz6448.PNG] Zwróć uwagę, że wartość rocznego wzrostu sprzedaży jest zwracana w formacie liczby rzeczywistej, a nie całkowitej.

        
      

    
  


  Teraz możesz utworzyć wykres zawierający dynamiczne elementy. W tym celu wykonaj następujące kroki:


  
    	W arkuszu Dynamiczne elementy zaznacz zakres komórek E4:F15 zawierający dane źródłowe.


    	Na karcie Wstawianie kliknij ikonę wykresu punktowego.


    	Kliknij tytuł wykresu, a następnie w polu formuły wpisz znak równości, kliknij komórkę D22 i naciśnij klawisz Enter. W ten sposób utworzysz tytuł zmieniający się dynamicznie w zależności od przyjętych założeń.


    	Kliknij prawym przyciskiem myszy dowolne miejsce na wykresie i wybierz polecenie Zaznacz dane.


    	Kliknij przycisk Edytuj.


    	W polu Nazwa serii wpisz znak równości, kliknij komórkę D23 i naciśnij klawisz Enter.


    	Kliknij znak dodawania obok wykresu i zaznacz opcję Legenda. Utworzysz dynamicznie się zmieniającą legendę. Rysunek 2.13 przedstawia gotowy wykres.

      [image: Obraz6455.PNG]


      Rysunek 2.13. Wykres z dynamicznie się zmieniającymi elementami

    

  


  Tworzenie miesięcznych rankingów sprzedawców


  Jeżeli zarządzasz zespołem sprzedawców, na pewno chcesz wiedzieć, czy ich wydajność poprawia się, czy pogarsza. Wykorzystując zestaw ikon, możesz łatwo śledzić zmiany wydajności sprzedawców w czasie.


  W arkuszu Sprzedawcy znajdują się dane opisujące wydajność sprzedawców w kolejnych miesiącach (rysunek 2.14). Zmiany w każdym miesiącu możesz oznaczać strzałkami w górę, w dół lub w prawo reprezentującymi odpowiednio zwiększenie, zmniejszenie lub brak zmian wydajności. Możesz w tym celu wykorzystać formatowanie warunkowe, ale w każdej kolumnie musiałbyś zastosować osobny zestaw ikon. Lepszym (choć nie tak eleganckim) rozwiązaniem jest użycie czcionki Wingdings 3, w której strzałce w górę odpowiada litera h, strzałce w dół litera i, a strzałce w prawo litera g (rysunek 2.15).


  [image: Obraz6463.PNG]


  Rysunek 2.14. Miesięczne wyniki sprzedaży


  [image: Obraz6474.PNG]


  Rysunek 2.15. Zestaw znaków Wingdings 3


  Aby oznaczyć zmiany w wydajności sprzedawców za pomocą strzałek, wykonaj poniższe kroki:


  
    	Wpisz w komórce J6 formułę =POZYCJA(E6; E$6:E$20; 0), a następnie skopiuj tę komórkę do wszystkich komórek z zakresu J6:N20. Ostatni argument funkcji, liczba 0, oznacza, że największej wartości w zakresie E6:E20 zostanie przypisana pozycja 1, wartości drugiej co do wielkości pozycja 2 itd. Jeżeli ostatni argument funkcji ma wartość 1, wtedy pozycja 1 jest przypisywana najmniejszej wartości.


    	Wpisz w komórce O6 formułę =JEŻELI(K6<J6; „h”; JEŻELI(K6>J6; „i”; „g”)), a następnie skopiuj tę komórkę do wszystkich komórek z zakresu O6:R20.


    	Na koniec dla wszystkich komórek z zakresu O6:R20 ustaw czcionkę Wingdings 3.

  


  Teraz możesz śledzić rozwój każdego sprzedawcy. Na przykład Darek co miesiąc poprawia swój ranking.


  Kontrolowanie danych na wykresie za pomocą pól wyboru


  Analityk marketingowy nierzadko musi na jednym wykresie przedstawiać wiele serii danych (np. sprzedaż różnych produktów). Taki wykres jest często nieczytelny. Wygodnym rozwiązaniem jest sterowanie wyświetlaniem serii danych za pomocą pól wyboru. Ilustruje to arkusz Pola wyboru zawierający dane sprzedaży czekolad, płyt DVD, prasy, wody mineralnej i hot dogów w sklepiku Szybkie Zakupy. W prosty sposób można przedstawić te dane na jednym wykresie, jak na rysunku 2.16.


  [image: Obraz6483.PNG]


  Rysunek 2.16. Wyniki sprzedaży w sklepie Szybkie Zakupy


  Taki wykres to dobry początek analizy, ale jak widać, wyświetlenie pięciu serii danych powoduje, że jest nieczytelny. Wykres wyglądałby lepiej, gdyby nie zawierał danych sprzedaży wszystkich produktów. Za pomocą pól wyboru możesz łatwo kontrolować wygląd wykresu. Aby utworzyć pole wyboru, wykonaj następujące kroki:


  
    	Sprawdź, czy widoczna jest karta Deweloper. Jeżeli nie, kliknij polecenie Plik, następnie Opcje, Dostosowanie Wstążki i w panelu po prawej stronie zaznacz kartę Deweloper.


    	Na karcie Deweloper kliknij ikonę Wstaw.


    	Kliknij ikonę pola wyboru (w pierwszym rzędzie, trzecia od lewej).


    	Kursor zmieni kształt na krzyżyk oznaczający narzędzie do rysowania. Kliknij dowolne miejsce w arkuszu. Aby zmienić wielkość pola wyboru, kliknij je przy naciśniętym klawiszu Ctrl i przeciągnij odpowiednio uchwyty. Pole wyboru umieszcza w wybranej komórce wartość PRAWDA lub FAŁSZ i może odgrywać rolę przełącznika do aktywowania i dezaktywowania różnych funkcjonalności Excela (np. argumentów funkcji lub opcji formatowania warunkowego).


    	Aby wskazać komórkę, której zawartość będzie kontrolować pole wyboru, umieść nad tym polem kursor myszy (przyjmie kształt dłoni).


    	Kliknij pole prawym przyciskiem myszy, wybierz polecenie Formatuj formant, kliknij pole Łącze komórki, następnie komórkę F3 i na koniec przycisk OK.


    	Kliknij utworzone pole wyboru. W komórce F3 pojawi się wartość PRAWDA. Gdy skasujesz wybór, komórka przyjmie wartość FAŁSZ.


    	Nadaj polu wyboru nazwę serii danych, w tym przypadku Czekolada.

  


  W analogiczny sposób utwórz pola wyboru powiązane z komórkami: G3, H3, I3 i J3. Pola te będą służyły do kontrolowania na wykresie serii danych DVD, Prasa, Woda mineralna i Hot dogi. Gotowe pola przedstawia rysunek 2.17.


  [image: Obraz6546.PNG]


  Rysunek 2.17. Pola wyboru kontrolujące wyświetlanie serii danych na wykresie


  Teraz użyj sztuczki powodującej wyświetlanie na wykresie tylko tych serii danych, które są kontrolowane za pomocą pól wyboru. Wykorzystaj fakt, że Excel nie umieszcza na wykresie wartości #N/A oznaczających błąd. Wpisz w komórce O6 formułę =JEŻELI(F$3; F6; BRAK()), która zwraca zawartość komórki F6, jeżeli komórka F3 zawiera wartość PRAWDA, tzn. gdy pole wyboru Czekolada jest zaznaczone. Gdy pole nie będzie zaznaczone, komórka F3 przyjmie wartość FAŁSZ i formuła zwróci błąd #N/A. Skopiuj komórkę O6 i wklej ją do wszystkich komórek z zakresu O6:S35. Aby utworzyć wykres, zaznacz zakres komórek O5:S35, kliknij kartę Wstawianie, a następnie ikonę wykresu punktowego. Teraz, gdy np. zaznaczysz tylko pola Czekolada i Prasa, pojawi się wykres jak na rysunku 2.18, zawierający tylko wybrane serie danych.


  [image: Obraz6554.PNG]


  Rysunek 2.18. Wykres przedstawiający tylko wybrane serie danych


  Wyświetlanie wielu serii danych za pomocą miniaturowych wykresów


  Załóżmy, że musisz utworzyć wykresy sprzedaży frytek w 12 000 barów. Gdybyś umieścił wszystkie serie danych na jednym wykresie, byłby on bardzo nieczytelny. O wiele lepszym rozwiązaniem byłoby umieszczenie wykresów z pojedynczymi seriami danych w osobnych komórkach. Począwszy od wersji programu Excel 2010, można tworzyć miniaturowe wykresy mieszczące się w pojedynczej komórce. W tej części rozdziału dowiesz się, jak łatwo tworzy się tego rodzaju wykresy.


  Arkusz Miniaturowe wykresy zawiera dane, które wykorzystasz do zapoznania się z miniaturowymi wykresami. Są to dane sprzedaży biżuterii w sieci sklepów w poszczególnych dniach tygodnia (rysunek 2.19).


  Aby umieścić w komórkach miniaturowe wykresy przedstawiające dane sprzedaży w kolejnych dniach, wykonaj poniższe kroki:


  
    	Zaznacz zakres komórek, w których chcesz umieścić miniaturowe wykresy (w arkuszu Miniaturowe wykresy jest to zakres K4:K14, wybierz więc inny zakres, np. L4:L14), a następnie kliknij kartę Wstawianie i ikonę Liniowy w sekcji Wykresy przebiegu w czasie.


    	W oknie przedstawionym na rysunku 2.20 w polu Zakres danych wpisz zakres komórek, w których znajdują się dane dla tworzonych wykresów (tutaj D4:J14).

  


  Pojawią się wykresy (rysunek 2.19) przedstawiające wartość dziennej sprzedaży w poszczególnych miastach. Jak widać, najbardziej dochodowym dniem jest sobota.


  [image: Obraz6562.PNG]


  Rysunek 2.19. Przykładowe wykresy miniaturowe


  Gdy klikniesz komórkę zawierającą miniaturowy wykres, pojawi się karta Narzędzia wykresów przebiegu w czasie, a w niej zakładka Projektowanie, za pomocą której możesz modyfikować wykresy. Na przykład możesz użyć opcji przedstawionych na rysunku 2.21 do zaznaczenia minimalnych i maksymalnych wartości na wykresie, jak na rysunku 2.22.


  [image: Obraz6569.PNG]


  Rysunek 2.20. Okno dialogowe do tworzenia miniaturowych wykresów


  [image: Obraz6578.PNG]


  Rysunek 2.21. Opcje wyświetlania punktów najwyższej i najniższej wartości


  Miniaturowe wykresy pokazują jasno, że we wszystkich miastach najbardziej dochodowym dniem jest sobota, a najmniej dochodowym poniedziałek.


  [image: Obraz6594.PNG]


  Rysunek 2.22. Wykresy z zaznaczonymi punktami najwyższej i najniższej wartości


  Za pomocą karty Projektowanie możesz dokonywać następujących modyfikacji miniaturowych wykresów:


  
    	Zmieniać typ wykresów na Liniowy, Kolumnowy i Zysk/strata. Dwa ostatnie typy opisane są w dalszej części rozdziału.


    	Za pomocą ikony Edytuj dane zmieniać dane wykorzystane do utworzenia wykresów, jak również modyfikować sposób wyświetlania ukrytych i pustych komórek.


    	Zaznaczać punkty najwyższej, najniższej, ujemnej, pierwszej i ostatniej wartości.


    	Zmieniać styl i kolor linii wykresów.


    	Za pomocą ikony Oś konfigurować osie poziomą i pionową, np. ustawiać taką samą skalę dla wszystkich wykresów. Opcja ta została użyta do utworzenia wykresów znajdujących się w komórkach K18:K28. Zwróć uwagę, że dzięki temu widać, że sprzedaż w Szczecinie jest znacznie mniejsza niż w pozostałych miastach. Domyślnie zakres osi pionowej jest ustawiany dla każdego wykresu indywidualnie, jak na rysunku 2.22 w komórkach K4:K14. Polecenie menu Wartość niestandardowa umożliwia wprowadzenie minimalnej i maksymalnej wartości dla osi pionowej.


    	Jeżeli punkty reprezentują nieregularne daty, kliknij ikonę Oś, a następnie polecenie Typ osi daty. Punkty zostaną rozmieszczone w odległościach proporcjonalnych do odstępów między datami.

  


  
    
      
        	
          [image: Obraz6602.PNG] Aby zmienić typ wykresu na kolumnowy, kliknij komórkę z wykresem, a następnie ikonę Kolumnowy na karcie Projektowanie.

        
      

    
  


  Możesz również tworzyć wykresy zysków i strat. Na tego typu wykresach liczby dodatnie są oznaczane punktami umieszczonymi w górnej części wykresu, a liczby ujemne punktami w dolnej części. Zera są przedstawiane jako odstępy między punktami. Wykresy zysków i strat doskonale się nadają do porównywania rzeczywistej i planowanej sprzedaży. W komórkach D33:J43 znajdują się planowane wartości sprzedaży dla wszystkich dni tygodnia i wszystkich miast. Wpisz w komórce D47 formułę =JEŻELI(D18>D33; 1; -1), a następnie skopiuj komórkę do wszystkich komórek z zakresu D47:J57. W komórkach pojawią się wartości 1, oznaczające osiągnięcie celu sprzedaży, oraz wartości –1, oznaczające sprzedaż niższą od planowanej.


  Aby utworzyć wykresy zysków i strat, zaznacz zakres komórek, w których mają się znaleźć wykresy (w tym przykładzie K47:K57), a następnie kliknij na karcie Wstawianie ikonę Zysk/strata. W oknie, które się pojawi, wpisz zakres komórek D47:J57. Pojawią się wykresy jak na rysunku 2.23.


  [image: Obraz6609.PNG]


  Rysunek 2.23. Miniaturowe wykresy zysków i strat


  
    
      
        	
          [image: Obraz6617.PNG] Aby miniaturowe wykresy aktualizowały się automatycznie po dodaniu nowych danych, należy utworzyć tabelę danych.

        
      

    
  


  Tworzenie tygodniowych raportów sprzedaży z użyciem funkcji WEŹDANETABELI


  Analitycy marketingowi często muszą uzupełniać wykresy o cotygodniowe dane sprzedaży. Za pomocą tabeli danych i funkcji WEŹDANETABELI można znacznie ułatwić sobie to zadanie. Aby się dowiedzieć, jak to zrobić, wykorzystaj dane znajdujące się w arkuszu Koniec miesiąca w kolumnach od D do G (rysunek 2.24). W każdym wierszu znajduje się numer tygodnia, kategoria produktu, nazwa sklepu i przychód. Zadanie polega na utworzeniu wykresu liniowego, który będzie przedstawiał sprzedaż wybranych produktów (w każdym sklepie) i aktualizował się po dodaniu nowych danych. Wykonaj następujące kroki:


  [image: Obraz6627.PNG]


  Rysunek 2.24. Tygodniowe dane sprzedaży


  
    	Utwórz tabelę danych. W tym celu kliknij kartę Wstawianie, następnie ikonę Tabela i wpisz zakres komórek D4:G243 zawierających dane źródłowe.


    	Utwórz tabelę przestawną opartą na danych źródłowych. Przeciągnij pole Tydzień do obszaru Wiersze, pola Sklep i Kategoria do obszaru Kolumny, a pole Przychód do obszaru Wartości. Utworzysz tabelę przedstawiającą tygodniową wartość sprzedaży każdego typu produktu w każdym sklepie. Rysunek 2.25 przedstawia fragment tej tabeli.

      [image: Obraz6635.PNG]


      Rysunek 2.25. Tabela przestawna zawierająca tygodniowe wyniki sprzedaży

    


    	Utwórz w komórce AG8 rozwijaną listę, za pomocą której będziesz wybierał sklep. W tym celu kliknij na karcie Dane ikonę Poprawność danych (w sekcji Narzędzia danych).


    	W oknie Sprawdzanie poprawności danych w zakładce Ustawienia wypełnij ustawienia jak na rysunku 2.26. Teraz, gdy zaznaczysz komórkę AG8, pojawi się symbol rozwijanej listy zawierającej nazwy sklepów wpisanych w komórkach F5:F8.

      [image: Obraz6643.PNG]


      Rysunek 2.26. Tworzenie rozwijanej listy

    


    	W komórkach AG11:AG24 wpisz numery tygodni, a w komórkach AG10:AK10 kategorie produktów. Następnie wpisz formułę wykorzystującą funkcję WEŹDANETABELI i odczytującą z tabeli przestawnej potrzebne dane. Wcześniej jednak kliknij dowolną komórkę w tabeli przestawnej, aby utworzyć funkcję WEŹDANETABELI. Skopiuj funkcję do schowka, a następnie wklej ją do poniższej formuły.

      
        =JEŻELI(AH$9=FAŁSZ; BRAK(); JEŻELI.BŁĄD(WEŹDANETABELI(“Przychód”; $I$11; “Tydzień”; $AG11; “Kategoria”; AH$10; “Sklep”; $AG$8); “ “))

      

    


    	Gotową formułę wpisz do komórki AH11. Skopiuj komórkę i wklej ją do zakresu komórek AH11:AK24. Formuła odczytuje wartość sprzedaży produktu wpisanego w wierszu 10 w sklepie wskazanym w komórce AG8, pod warunkiem że komórka w wierszu 9 zawiera wartość PRAWDA. Funkcja JEŻELI.BŁĄD powoduje, że w komórce zostanie umieszczona spacja, gdy sklep nie sprzeda produktów z danej kategorii.


    	Utwórz tabelę danych z zakresu komórek AG10:AK24. Dzięki temu wykres będzie automatycznie aktualizowany po dodaniu nowych danych. Ponadto formuły zawierające funkcję WEŹDANETABELI będą automatycznie kopiowane do nowych wierszy.


    	Utwórz pola wyboru wpisujące wartości PRAWDA i FAŁSZ w komórkach AH9:AK9.


    	Utwórz wykres punktowy przedstawiający dane zawarte w zakresie komórek AG10:AK24, jak na rysunku 2.27.

      [image: Obraz6651.PNG]


      Rysunek 2.27. Wykres sprzedaży

    


    	Dopisz do źródłowej tabeli dane dla tygodnia 15 i odśwież tabelę przestawną. Po wpisaniu liczby 15 w komórce AG25 wykres automatycznie się zaktualizuje. Ponieważ przekształciłeś dane źródłowe w tabelę, po naciśnięciu klawisza Enter Excel skopiuje formuły do nowego wiersza.

  


  Podsumowanie


  W tym rozdziale zostały opisane następujące techniki:


  
    	Po kliknięciu prawym przyciskiem myszy serii danych na wykresie można zmienić jej typ i utworzyć wykres kombi.


    	Po kliknięciu prawym przyciskiem myszy serii danych na wykresie i wybraniu polecenia Formatuj serię danych można utworzyć oś pomocniczą.


    	Po kliknięciu prawym przyciskiem myszy serii danych na wykresie kolumnowym, wybraniu polecenia Formatuj serię danych, rozwinięciu sekcji Wypełnienie i wybraniu opcji Wypełnienie obrazem lub teksturą można tło kolumny zastąpić obrazem zapisanym w pliku lub znajdującym się w schowku.


    	Za pomocą karty Projekt wykresu można łatwo dodawać etykiety i tabele danych do wykresu.


    	Jeżeli przekształci się dane źródłowe w tabelę (karta Wstawianie, ikona Tabela), wtedy po dodaniu do niej nowych danych wykres będzie aktualizował się automatycznie.


    	Tabela przestawna jest doskonałym narzędziem do przetwarzania dużych ilości danych marketingowych. Za pomocą filtrów odpowiedzi można dostosowywać zawartość wykresu.


    	Jeżeli tytuł i legendę wykresu zdefiniuje się przy użyciu formuł, wtedy po zmianie danych źródłowych elementy te będą aktualizowały się automatycznie.


    	Za pomocą funkcji JEŻELI i czcionki Wingdings 3 można tworzyć tabele czytelnie przedstawiające trendy sprzedaży w czasie.


    	Za pomocą pól wyboru można kontrolować wyświetlanie serii danych na wykresie.


    	Za pomocą kombinacji tabel danych, tabel przestawnych, funkcji WEŹDANETABELI, pól wyboru i listy rozwijanej można tworzyć wykresy aktualizujące się automatycznie po dodaniu nowych danych i dostosowywać ich zawartość.

  


  Ćwiczenia


  W ćwiczeniach 1 – 6 wykorzystaj plik r02/Dane.xlsx.


  
    	Arkusz Pogoda zawiera średnie temperatury i wielkości opadów dla każdego miesiąca w roku. Utwórz wykres kombi kolumnowo-liniowy z osią pomocniczą przedstawiający obie serie danych.


    	Arkusz Pogoda zawiera średnie temperatury i wielkości opadów dla każdego miesiąca w roku. Utwórz wykres kombi kolumnowo-warstwowy z osią pomocniczą przedstawiający obie serie danych.


    	Arkusz Pomidory zawiera miesięczne dane sprzedaży pomidorów w hurtowni spożywczej. Utwórz wykres zawierający etykiety i tabelę danych, w którym kolumny będą wypełnione zdjęciem pomidora.


    	Arkusz Ankieta zawiera wyniki ankiety dotyczącej opinii o szkoleniach dla handlowców. Przygotuj podsumowanie wyników, wykorzystując tabelę przestawną.


    	Arkusz Sprzedaż zawiera wyniki sprzedaży dla wybranych miesięcy w latach 2010 i 2011. Utwórz wykres, w którym będzie można wybierać za pomocą pól wyboru serie danych do wyświetlenia.


    	Arkusz Dochody zawiera mediany rocznych zarobków mieszkańców poszczególnych stanów USA w latach 1984 – 2010. Zilustruj te dane za pomocą miniaturowych wykresów.

      W ćwiczeniach 7 i 8 wykorzystaj plik SłodkaChwilaDane.xlsx z rozdziału 1.

    


    	Utwórz tabelę danych i wykres aktualizujący się automatycznie po dodaniu nowych danych.


    	Utwórz wykres, którego wygląd można dostosowywać tak, aby pokazywał wyniki sprzedaży wybranych produktów. Oczywiście wykres musi aktualizować się automatycznie, gdy zostaną dodane nowe dane.


    	Teoria cyklu życia produktu mówi, że sprzedaż nowego produktu najpierw rośnie, a po pewnym czasie zaczyna spadać. Przyjmij następujące dane wejściowe:

      
        	sprzedaż w pierwszym roku,


        	liczba lat wzrostu sprzedaży,


        	liczba lat spadku sprzedaży,


        	średni roczny wzrost sprzedaży,


        	średni roczny spadek sprzedaży.

      


      Utwórz rozwijaną listę umożliwiającą wybranie od 3 do 10 lat wzrostu i spadku sprzedaży. Utwórz tabelę prognozującą sprzedaż na 20 lat do przodu. Przyjmij, że zysk zostanie osiągnięty w przypadku sprzedaży 10 000 sztuk produktu w ciągu roku. Utwórz wykres przedstawiający roczne wyniki sprzedaży, zawierający dynamicznie zmieniający się tytuł z informacją, w którym roku zostanie osiągnięty zysk (lub że nie zostanie osiągnięty wcale). Legenda wykresu niech zawiera pięć wartości wejściowych.

    

  


  Rozdział 3. Przetwarzanie danych marketingowych za pomocą funkcji Excela


  W rozdziale 1., „Żonglowanie danymi marketingowymi za pomocą tabel przestawnych”, i rozdziale 2., „Przetwarzanie danych marketingowych za pomocą wykresów Excela”, dowiedziałeś się, jak przetwarzać dane marketingowe za pomocą tabel przestawnych i wykresów. Oprócz tych narzędzi program Excel oferuje bogaty zestaw bardzo użytecznych funkcji. W tym rozdziale dowiesz się, jak je wykorzystać do analizowania danych i podejmowania lepszych, świadomych decyzji marketingowych.


  W tym rozdziale opisane są następujące tematy:


  
    	Wykorzystanie tabel danych do tworzenia dynamicznych histogramów aktualizujących się automatycznie po dodaniu nowych danych.


    	Przetwarzanie danych za pomocą funkcji statystycznych takich jak ŚREDNIA, ODCH.STANDARDOWE, POZYCJA, PERCENTYL.PRZEDZ.OTW i PROC.POZ.PRZEDZ.OTW.


    	Przetwarzanie danych marketingowych za pomocą funkcji zliczających i sumujących, m.in.: LICZ.JEŻELI, LICZ.WARUNKI, SUMA.JEŻELI, SUMA.WARUNKÓW, ŚREDNIA.JEŻELI i ŚREDNIA.WARUNKÓW.


    	Wykonywanie skomplikowanych obliczeń statystycznych na dowolnych zbiorach danych za pomocą funkcji tablicowych.

  


  Prezentowanie danych za pomocą histogramów


  Do prezentowania danych często wykorzystuje się histogramy. Histogram pokazuje liczbę danych zawartych w różnych przedziałach wartości. W Excelu, za pomocą funkcji tablicowych, takich jak TRANSPONUJ i CZĘSTOŚĆ, można tworzyć histogramy aktualizujące się automatycznie po wprowadzeniu nowych danych.


  Aby użyć funkcji tablicowej, wykonaj następujące ogólne kroki:


  
    	Zaznacz zakres komórek, w którym funkcja tablicowa ma umieścić wartości. Jest to ważne, ponieważ funkcja tablicowa wpisuje wartości w wielu komórkach.


    	Wpisz funkcję w zwykły sposób w pasku formuły.


    	Na koniec zamiast Enter naciśnij klawisze Control+Shift+Enter. Jest to kombinacja do wprowadzania formuł tablicowych.

  


  Ponieważ funkcja CZĘSTOŚĆ jest dość skomplikowana, zacznijmy od omówienia prostszej funkcji tablicowej TRANSPONUJ.


  Funkcja TRANSPONUJ


  Opis funkcji tablicowych najlepiej zacząć od funkcji TRANSPONUJ. Najpierw przyjrzyjmy się histogramowi zawartemu w pliku r03/FunkcjeTablicowe.xlsx w arkuszu TRANSPONUJ. W komórkach B2:E2 znajdują się imiona moich najlepszych studentów. Taką listą łatwiej byłoby się posługiwać, gdyby miała postać kolumny. Aby ją przekształcić, skopiuj komórki B2:E2 do schowka, zaznacz komórkę B5, kliknij ją prawym przyciskiem myszy, wybierz polecenie Wklej specjalnie, zaznacz pole Transpozycja i kliknij OK. Dane zostaną umieszczone w kolumnie (rysunek 3.1).


  [image: Obraz7494.PNG]


  Rysunek 3.1. Przykład użycia funkcji TRANSPONUJ


  Opisany sposób ma ten mankament, że w przypadku zmiany danych źródłowych (np. zamiany „Sylwia” na „Renata”) dane w kolumnie B nie zmienią się. Aby rozwiązać ten problem, użyj funkcji TRANSPONUJ. Wykonaj następujące kroki:


  
    	Zaznacz zakres komórek C5:C8.


    	W komórce C5 wpisz formułę =TRANSPONUJ(B2:E2). W formule pojawią się znaki { i }, informujące, że została użyta funkcja tablicowa.


    	Wpisz w komórce B2 imię „Renata”. Jak się przekonasz, zmieni się zawartość komórki C5, ale komórka B2 pozostanie bez zmian.

  


  Funkcja CZĘSTOŚĆ


  Funkcja CZĘSTOŚĆ służy do zliczania wartości mieszczących się w zadanym zakresie. Na przykład za jej pomocą można na podstawie listy koszykarzy zliczyć, ilu z nich ma wzrost powyżej 190 cm, ilu w zakresie 185 – 190 cm itd. Składnia funkcji jest następująca: CZĘSTOŚĆ(tablica_dane; tablica_przedziały). W tej części rozdziału użyjesz tej funkcji do utworzenia histogramu przedstawiającego liczby dni, w 
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styczen 482,002t
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Marzec 299,002t
Kwiecien 407,002t
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Lipiec 446,002t
sierpien 372502t
Wrzesien 6,502t
patdziemik 394,002t
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Grudzien 463,002t
‘suma koricowa 29855021






OEBPS/Images/Obraz6617_fmt.jpeg
Uwaga







OEBPS/Images/Obraz5271_fmt.jpeg
Uwaga





OEBPS/Images/Obraz6562_fmt.jpeg
BYNBRBRBRREE RS

Gdarisk
Gdynia
Katowice
Kielce
Krakow
Lublin
todz
Poznart
szczecin
Warszawa
‘Wroctaw

Gdarisk
Gdynia
Katowice
Kielce
Krakow
Lublin
todz
Poznart
szczecin
Warszawa
'Wrodaw

2] E F

Roine skale dla kazdego wykresu

Poniedziatek Wtorek  $roda
2520 3680 3852
6804 9630 8262
6489 8640 8910
2184 3000 2673
3325 4650 4050
M4 6120 s74
3052 420 3334
189 3300 2700
1316 1820 1800
348 6180 5562
1498 200 1818

G

Cawartek Pigtek

3816
7290
8181
2646
4050
5778
3924
2619
1728

1962

Ta sama skala dla wszystkich wykres6w
Poniedziatek  Wtorek

2520
6804
6489
2184
3325
aa94
3052
1890
1316
2048
1498

3680
9620
8640
3000
4650
6120
4240
3300
1820
6180
2020

Sroda
3852
8262
8910
2673
4050
5724
3334
2700
1800
5562
1818

4800
10044
11340
3528
6540
6840
4512
2960
2228
7056
2352

Cawartek Pigtek

3816
7290
8181
2646
4050
5778
3924
2619
1728

1962

4800
10044
11340
3528
6540
6840
4512
2960
2228
7056
2352

Sobota
5668
11700
12753
2134
6620
8580
4680
3939
2678
7488
2600

Sobota
5668
11700
12753
2134
6620
8580
4680
3939
2678
7488
2600

Niedziela
3600
9620
8550
2970
5200
5700
4400
32020
2120

5940

1880

Niedziela
3600
9620
8550
2970
5200
5700
4400
32020
2120
5940
1880






OEBPS/Images/Obraz6343_fmt.jpeg
Wykres z osig pomocnicza

100 50000021
45000021
40000021
35000021
30000021
25000021
20000021
1500002t
1000002t
500002
o0z

—ligbastuk  mmmPrzychd





OEBPS/Images/Obraz6609_fmt.jpeg
EHREEE

7

EEEA6ERBEEERE

°

1

SHRER

Gdarisk
Gdynia
Katowice
Kielce
Krakow
Lublin
todz
Poznart
szczecin
Warszawa
‘Wroclaw

Gdarisk
Gdynia
Katowice
Kielce
Krakow
Lublin
todz
Poznart
szczecin
Warszawa

) 3
cel
Poniedziatek  Wtorek
3193 3592
7241 8145
7413 8340
w15 7
2937 a2
4341 5559
22 3625
2450 2756
7% 1773
4782 5380
615 1817
Cel osiggnigty?
Poniedziatek Wtorek
E1 1
E1 1
E1 1
E1 1
E1 1
E1 1
E1 1
E1 1
E1 1
=l 1

$roda

Sroda

2592
8146
8340
7
4429
5559

2756
77
5280
1817

G

Cawartek Pigtek

3991
5051
9266
3019
4921
6177
4027
3063
1970
5978
2019

32991
5051
9266
3019
2921
6177
4027
3063
1970
5978
2019

Cawartek Pigtek

Sobota
s1s8
11767
12046
3925
6297
8020
5236
3981
2561
7
2624

Sobota

Niedziela
32991
5051
9266
3019
2921
6177
4027
3063
1970
5978
2019

Niedziela






OEBPS/Images/Obraz5141_fmt.jpeg
Tworzenie tabeli przestowne] 70X

Wybierz dane, ktére cheesz analizowa
© Zaznacz tabele lub zakres
Tsbels/zakres: | DanelSVs7:5ABS1333
O Uzyj zewnetrznego zrodia danych
Wybierz pofaczenie.

Nazwa potaczena
Uzyj modelu danych tego skorosaytu

Wybierz, gdzie chcesz umiescié raport w formie tabeli przestawnej
® Nowy arkusz
O stniejacy arkusz
Lokalizaga:

Okresl, cy cheesz analizowac wiele tabel
[ Dodsj te dane do modelu danych

T






OEBPS/Images/Obraz6651_fmt.jpeg
[N

BR 5 B[ ||~ =)

s
s

el
=
»
2
2

B

oA A A A A

PRAWDA PRAWDA _FAISz _FAISZ

[vociei __Blceie Blitien Biraimy Bosic:

skien
Domiogréd

ey Oteimy Dlocsescet

Domi ogréd






OEBPS/Images/Obraz5134_fmt.jpeg
Uwaga





OEBPS/Images/Obraz5480_fmt.jpeg
BEBo®<Sanesw

Etykiety wierszy -1 Preychd

ej 1
ej 10
Kej 2
Kiej 3
Kiej 4
Kiej 5
Kej6
Kiej 7
Kiej 8

20002
70002
63002t
90028

238,002

1680021
2002
70002
82002

2
‘WEZDANETABELI("Cena";$AS3; Produkt’;"Kie} 8')






OEBPS/Images/Obraz6321_fmt.jpeg
F G H ' J K L

| N

BEYEBREBIREBRNSURBRREEE NG GRERES =N«

Sprzedaz  Sprzedaz
rzecaywista planowana

styczert 1331 1817
Luty 1606 1857
Marzec 1624 1088
Kwieciert 1225 992
vaj 1202 1339
Czerwiec 1618 1334
Lipiec 509 930

Wykres liniowy nie jest czytelny
2000

1500
1000

s
o
Syt Lty Mamec Kwieckd  Maj  Genwiec  Upiec
——Sorcdat mecaywisa | ——Sprcdot plrowana
Wykres kombi jest znacznie lepszy
2000
1500
1000
s

Stycen Loy Mamec  Kwieced  Mal  Crerwiec Lipiec

—Sprredst zeciywista  ——Sprzedaz planoviana





OEBPS/Images/Obraz6330_fmt.jpeg
500000
450000
400000
350000
300000
250000
200000
150000
100000
50000
0

Wykres bez osi pomocniczej

stycze

Luty  Marzec Kwiecier

—Llicba sztuk

Maj  Crerwiec Lipiec Sirpier Wizesien

—Praychod





OEBPS/Images/Obraz5321_fmt.jpeg
A [ & ) 3 F
3 Etykiety wierszy - Sredniaz Ciasta Sredniaz Torty Sredniaz Ciastka SredniazKoktajle Sredniaz Kawa
4 sty 8307506882  SLGASI6129  SI68BI7204  171,5591398 3982688172
5 ot 8439285714 536507619 5343571429 1749047619 3989761505
6 |mar 8438709677 53,75268817 545844624 182,0430108  390,5053763
7 kwi 8445555556 5163333333 5193333333 2112888889  383,8888889
8 maj 898947312 52,10752688 5361827957 2412058065 3698494624
s e 862200202  S4STTIITIE 5255333333 2774555556 3882
10/lip 8693548387 5248387057 5400860215 2866021505 3980107527
11sie 8492473118 5516129032 5448817204 2873548387  406,2795699
1wz 8713333333 52,35555556 5511666667 293 3786TIITT
13 pat 8646236559 5502150538 5540537634 2130430108  392,6666667
14]lis 89,33388889  55,05555556 573,5222222 171,8111111 3968111111
15|gru 8797849462 54731188 543,2058065 1809892473 397483871
16 suma koricowa 862803653 5354794521 5404511416 2184666667 391626484
17

700

500

500

00

E

200

BREEBBNRURBRIREE S

Sredria 2 Cissta Sredria 2 Torty rednia 2 Ciastka Srednia zKoktajle. Srednia zKawa

Sprzedaz wg miesiecy

Wartosa

—Srednia 2Clasta

——Srednia 2Torty

—Sredria zkawa

—_— —
-_—

——Srecnia zCiastia
_/_\___ ——Sredhia 2 Kokcalle

sy Wt ome kwi omd ae lp  se we pa s gu





OEBPS/Images/Obraz5126_fmt.jpeg
4
Produkt
Tasma 10

Odziez ochr.
Odziez ochr.
Odziez ochr.

Tasma 10

Odziez ochr.
Odziez ochr.
Odziez ochr.
Odziez ochr.

Klej4
Klejs

Odziez ochr.
Odziez ochr.

Tasma 10

Odziez ochr.

B3

[P

o

2
Miesiac
Kwieciert
sierpier
Luty
Listopad
Pazdziernik
styczent
Grudziert
Wrzesien
vaj

Lipiec
Marzec
sierpier
Pazdziernik
Lipiec

Luty

AA
Sklep
centrum
przedmiescie
przedmiescie
przedmiescie
przedmiescie
przedmiescie
centrum
centrum
przedmiescie
przedmiescie
przedmiescie
centrum
centrum
centrum
centrum

AB
Cena
2502
10,002t
10,002t
10,002t
2502
10,002t
10,002t
12,002t
10,002t
7,002
7,002
10,002t
10,002t
2,502
10,002t






OEBPS/Images/Obraz5204_fmt.jpeg
A

c

Etykiety wierszy |~ | Udzial procentowy Wartosé sprzedaty

styczent
Luty

Marzec
Kwiecier

Maj

czerwiec
Lipiec
sierpier
Wrzesien
pazdziernik
Listopad
Grudziert
'Suma koficowa

8,81%
8,55%
6,58%
8,10%
8,48%
8,87%
877%
7,13%
871%
7,85%
9,11%
9,06%

100,00%

845,002t
820,002
631,002t
7765024
813,002
850,502t
841,002t
684,002
835,502
753,002
873,502
869,002
9592,0021





OEBPS/Images/Obraz6392_fmt.jpeg
! J
5 [ocena  Odpowieds

6 5 Prawdopodobnie kupie
7 3 tatwy w praygotowaniu
8 3 Atrakcyjne opakowanie
) 2 Zbyt kosztowny.

10 5 tatwy w praygotowaniu
1 1 tatwy w przygotowaniu
12 3 Zbyt kosztowny

13 1 prawdopodobnie kupig
1 2 Prawdopodobnie kupig
15 3 Ciekawy smak

16 2 Zbyt kosztowny

17 5 Zbyt kosztowny.

18 3 Bogate wartosci odzyweze





OEBPS/Images/Obraz6463_fmt.jpeg
Leszek
Wanda
Darek.
Marzena
Basia
Helena

SEGEBRES®® N
£
H

ENEsesseeusesas

3

Marzec  Kwiecie Maj

ERERESesBaneEan

H

BEEREE 88 Eae

ErgessnBas

BES

107

bl
ranking

[3

ranking _ranking _ranking

L

Styzen Lty Marzec

barunsanEebeBERE

1
5

4
10

s
B

5
2

s
1

B
15
3
u
s
1
a
10
2

Kwiecied Maj
5
12
2
B
1

o

ranking _trend

Lty
B
1
1t
nt
10
9o
1>
s
B
3L
64
a
21
61
ey

el R[eR e e=]>

a

trend  trend

Kuiecien Ma)

S alelieb e eelehhle

sl En ey





OEBPS/Images/Obraz6594_fmt.jpeg
BEREBO® N waswN

Gdarisk
Gdynia
Katowice
Kielce
Krakow
Lublin
todz
Poznart
szczecin
Warszawa
Wroctaw

D E E

Roine skale dla kazdego wykresu

Poniedziatek Wtorek  Sroda
2520 3680 3852
6804 9630 8262
6489 840 8910
214 3000 2673
3325 4650 4050
M4 6120 s74
3052 420 334
189 3300 2700
116 1820 1800
3948 6180 5562
1498 2020 1818

G

Cawartek Pigtek

3816
7290
8181
2646
4050
5778
3924
2619
1728
5670
1962

4800
10044
11340
3528
6540
6840
4512
3960
2228
7056
2352

Sobota
5668
11700
12753
4134
6620
8580
4680
3939
2678
7488
2600

Niedziela
3600
9620
8550
2970
5200
5700
4400
3030
2120
5940
1880





OEBPS/Images/Obraz6400_fmt.jpeg
BRYBRERBRNREBEELNSGREERESLE®® N0

A B c ) E F G

|Liczbaz Ocena Etykiety kolumn ~

Etykiety wierszy 2 1 2 3 4 5 sumakoricowa
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