
2

本書的使用方法
● 各節的第 1 頁

● 第 2 頁
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Chapter 06 模擬分析 範例檔案｜ 6-1_ 目標搜尋

利用目標搜尋找出最佳解答Sample

「目標搜尋」可指定下列三個條件，找出符合目標值的變數值。

1 輸入目標值公式的儲存格（例如：輸入收益算式的儲存格）。
2 目標值（例：收益一百萬元）。
3 輸入變數的儲存格（例：用於計算收益的銷售量儲存格）。

或許大家覺得有點複雜，但只要記住該於何處指定什麼值，就能輕鬆使用
這項功能。

Point

「目標搜尋」可於滿足目標值的情況下，算出需要的值，例如算出「收益達一百萬
的銷售數量」或「銷售量為 100 個的最佳單價」這類情況的答案。由於可快速調
整條件再計算，所以可一邊試算，一邊找出最佳值。

目標搜尋01

希望算出符合條件的
「目標入會人數」

算出符合條件的
「目標入會人數」

於「目標
搜尋」指
定條件
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何謂目標搜尋

假設題目目標是「在預算為一萬元的情況下，能夠購買幾個單價 100 元的商品」，
大家應該都能立刻答出「100 個」吧。因此這三個數字之間具有下列關聯性。

單價（100 元）× 購買個數（？個）= 購買金額 = 預算（10,000 元）
↓

「？」為 100

目標搜尋可事先輸入「單價 × 購買個數」這種計算「購買金額」的公式，算
出購買金額符合預算時的「購買個數」。

表 6-1-1   目標搜尋畫面的組成元素

元素編號 元素名稱 元素說明

1 目標儲存格 指定計算目標值的儲存格→（例如：單價 × 購買個數）

2 目標值 指定1的目標值→（例如：一萬元）

3 變數儲存格 指定變數的儲存格→（例如：個數）

4 確定 執行目標搜尋

5 取消 關閉目標搜尋畫面

要注意的是，可在「變數儲存格」指定的只有「數值儲存格」。「目標搜尋」功
能只能將一個數值指定為變數，如果要將多個數值指定為變數，必須使用 6-2
說明的「規劃求解」功能。

1
2
3

54

由於是公式，所以不能於
「變數儲存格」指定。

由於是數值，所以可於「變數儲存格」
指定，但只能從中選一個指定。

本節使用的功能與用語

本節製作的範例

本節的範例檔名稱

本節重點
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● 第三頁之後
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 在這裡計算：利用計算活動收支的公式算出入會人數為 500人，收支達十萬元的時候，該收取多
少入會手續費。

6  從結果可知，要讓「活動收支」轉換成
目標值的「0」，入會人數必須達到「500
位」。

7  再次於「資料」分頁的「預測」群組點
選「模擬分析」→「目標搜尋」。

8  接著在「目標儲存格」輸入「B17」，在
「目標值」輸入「100000」，在「變數儲

存格」輸入「B6」。
9  按下「確定」。

10  顯示 「已求得解答」 之後，  點選「確定」。

11  從結果可以知道，為了在入會人數為 500
人的時候，達到「100,000 元」的收益，
入會手續費必須設定為「2,200 元」。

8

9

10

6

7

11

2013 2016 2019
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設定目標搜尋

目標搜尋的使用方法非常簡單，只需要指定「輸入目標值算式的儲存格」、「目標
值」與「變數儲存格」，即可算出最佳的變數值。

1  在「資料」分頁的「預測」群組點選「模擬分析」→「目標搜尋」。

 Excel 2013的情況：點選「資料」分頁的「資料工具」群組的「模擬分析」→「目標搜尋」

2  在「目標儲存格」輸入「B17」，在「目標值」輸入「0」，
在「變數儲存格」輸入「B3」。

3  點選「確定」。

4  顯示「已求得解答」之後，點選「確定」。
5  「目標值」與「現有值」相等。

2

3

4

5

 在此求得的值：這次使用計算活動收支的公式，算出收支為 0時
的入會人數。

1

▶ 本書透過範例解說 Excel 商業資料分析的方法。

▶ 每一節的解說內容都是一個獨立單元。

▶ 請參考目錄與索引查詢內容。

▶ 只要照著步驟操作，就能學會 Excel 的資料分析。

若有需要會加上旁注，或是在每一節
的最後附加下列四種說明。

 補充說明

 注意事項

 其他版本

 專欄

操作內容的標題

內容對應的 Excel 版本

操作的步驟都以編號標示

箭頭代表下一個操作



商業資料分析的目的在於製作富有說服力的簡報資料，並非學習資料分析或
是 Excel 的操作技巧，所以本書會於各章依照實務的種類解說各種有效的分
析手法。本章將說明本書的構造與各章的概要，讓各位了解如何快速找到
「可立刻派上用場的」的知識。

Chapter 

01
什麼是商業資料分析



範例檔案｜無Chapter 01 什麼是商業資料分析

商業資料分析的目的01
商業資料分析的目的在於製作充滿說服力的簡報，而不是學會資料分析，更不是學
習操作方法。本書是以第一線工作人員可立刻於職場應用的目的編寫。

假設商品企劃、業務企劃、採購、經營企劃這些第一線工作人員都必須製
作新商品企劃書、促銷提案書、訂購計畫書、業績報告表這類簡報。

可依下列步驟進行資料分析：

1 學會資料分析所需的基本 Excel 操作。
2 學習簡報所需的資料分析手法。
3 了解如何製作充滿說服力的簡報。

學會上述三項，才算完全學會商業資料分析的知識。

Point

01 商業資料分析的目的

充滿說服力的簡報範例Sample

此處標題文字
說明訂購計畫
的重新審查與
選擇目標商品
的理由

以存貨周轉率
與平均存貨額
的數據組成的
圖表

強調目標基準
與目標商品的
圖案

16
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前段／後段項目規則2
「前段／後段項目規則」可根據所有資料進行前段或後段的判斷，再強調符合條件

的儲存格。可用於「想比較去年的業績，強調業績成長地區的前五名」這類情況。

 凍結窗格：「凍結窗格」可在指定的位置凍結窗格，讓窗格在畫面捲動時，依然留在畫面上方。假
設是直長或橫長的表格，就可利用這項功能讓標題留在畫面上方。

7  「營業額前年比」
的前三名轉換成
綠色了。

1  從「檢視」分頁
的「視窗」群組
點 選「凍 結 窗
格」→「凍結首
欄」。

1

2  選擇整個 G 欄」。
3  從「常用」分頁

的「樣式」群組
點選「設定格式
化 的 條 件」→
「前段／後段項

目規則」→「前
10 個項目」。

2

3

4  設定「3」。
5  從「顯示為」清單方塊點選「綠色填滿與深綠色文字」。
6  點選「確定」。4

5

6

7
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調整樞紐分析圖的外觀3
雖然樞紐分析表的變更會直接套用在樞紐分析圖，卻無法立刻調整樞紐分析圖的種
類與外觀，所以要先根據用途調整圖表的種類，再進行資料的分析與報告。

1 	 點選樞紐分析圖。
2 	 從「樞紐分析圖工具」的「設計」分頁的「類型」群組點選「變更圖表類型」。

1
2

3

4

5

6

3 	從「變更圖表類型」對話框點選「直條圖」	
的「堆疊直條圖」。

4 	點選「確定」。

5 	圖表轉換成堆疊直條圖。

6 	從「樞紐分析圖工具」的「設計」分頁的「圖
表版面配置」群組點選「快速版面配置」的
「版面配置 3」。
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相關性與因果關係的差異

上方的散佈圖是 A 店的熱咖啡銷售數量與 B 市跌倒意外件數的圖表。從這張散佈
圖來看，A 店的熱咖啡銷量似乎與 B 市的跌倒意外件數有顯著的正相關。

但這個結論到底正不正確呢？

結論 1：A 店的熱咖啡買得不好，B市的跌倒意外件數會跟著減少。

結論 2：B 市的跌倒意外件數增加，A 店的熱咖啡會賣得更好。

不管是哪個結論，答案都是「NO」。

因為季節會對變數造成明顯影響。例如一到冬天，熱咖啡的銷路就會上揚，路面也
會結凍，跌倒的行人可能會增加。所以可做出下列的結論：

相關性並非因果關係

我們可將兩個變數之間的相關性繪製成散佈圖，但這張散佈圖卻不代表任何因果關
係。

如果這次的範例真的導出第二個結論，有可能是 A 店的老闆在道路設置障礙物
或挖洞，讓咖啡的銷量上漲。這種情況雖然非常極端，但的確有可能會發生。
假設變數之間沒有因果關係，卻因為有相關性而誤以為具有因果關係，就有可
能做出錯誤的判斷，蒙受巨大損失。所以在閱讀散佈圖的時候，請務必注意這
類問題。
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Chapter 07 製作新商品企劃書 範例檔案｜ 7-1_ 資料

選擇該商品為企劃商品的投影片Sample

 • 假設飲料製造商的商品企劃負責人準備製作新商品企劃。

 • 一開始先將自家公司的商品分組，並且進行 PPM 分析，之後將各商品
群組分成「問題兒童」、「明日之星」、「搖錢樹」與「敗犬」四個區塊。

 • 被分類為「敗犬」的商品群組在市佔率與成長率都不高，所以是需要透
過企劃提振銷路的商品群組。在本次介紹的範例之中，「易開罐咖啡」
就是敗犬的商品群組。

Point

要製作新商品企劃的第一步，就是先找出適合企劃的商品。此時使用的分析手法為
PPM（Product Portfolio Management）。在此要利用 PPM 分析結果圖表製作幻
燈片，說明為何選擇該商品作為企劃商品。

找出適合企劃的商品01

說明該商品之所以為企劃商品的文字

標記企劃目標商品的箭頭 PPM分析結果圖表
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何謂迴歸分析

迴歸分析就是分析某個原因與結果的相
關性的分析方法，主要可根據下列四個
步驟進行。

1 繪製散佈圖	 2		求出迴歸公式

3 求出 R 平方值	 4		進行預測

讓我們試著以右圖的兩組資料進行迴歸
分析。第一步先繪製這兩組資料的散佈
圖，接著新增趨勢線（線性），然後勾
選「圖表上顯示公式」與「圖表上顯示
R 平方值」這兩個選項，如此一來，根
據結果繪製的散佈圖就會如下圖顯示迴
歸公式與 R 平方值。

所謂迴歸公式就是說明原因與結果關聯性的公式，上面兩張圖的兩組資料幾乎
可求出相同的迴歸公式，但是求出的 R 平方值卻完全不同。

R 平方值代表原因與結果之間的關聯性是否顯著（R 平方值越高，關聯性越
顯著）。因此就第二組資料而言，原因與結果之間的關聯性應該不太顯著，此
外，從第一組資料求出非常大的 R 平方值來看，可知第一組資料可利用迴歸
公式進行預測。

假設求出可進行預測的迴歸公式，就可利用下列的方法根據原因的值，預測可
能產生的結果。

	⃝ 將散佈圖的迴歸公式當成 Excel 的公式使用，藉此預測結果。
	⃝ 利用 FORECAST 函數預測結果。

後者的 FORECAST 函數可算出迴歸公式，所以不一定非得先繪製散佈圖或加
入趨勢線，也能預測需要的結果。

表 7-4-1
原因① 結果① 原因② 結果②
1 -15 6 -26
8 -2 10 -4
13 10 13 38
15 12 16 -26
17 13 17 65
19 17 19 -17
21 22 21 64
23 31 23 79
25 45 26 9
28 60 32 44
32 72 34 96
35 80 36 98
38 88 38 55
39 100 39 116
41 105 41 94



218

	● 每月業績資料

記錄每月營業額的資料。

	● 業績累計資料

這是累計每月業績的資料，也就是在當月業績加上之前月份業績累計的總和。
若每月業績固定，圖表將會是 45 度的直線，假設業績持續減少，圖表將是弓
型的弧線，若業績持續增加，圖表則是碗型的弧線。

假設比較每月業績固定的 a、業績持續減少的 b 與業績持續增加的 c，會得到
下列的圖表（假設年度營業額的總和相同）。

	● 滾動年度累計

在當月業績加上過去十一個月資料的累計資料，即是近一年來的業績累計值。
這種資料沒有季節變動的因素，所以能正確掌握大致的趨勢。假設滾動年度累
計的圖表呈水平方向，代表維持現狀，假設呈右上方向，代表有增加傾向，呈
右下方向則有減少傾向。

滾動年度累計可根據下列的方式求出。

2017 年 2018 年
1 月 2 月 3 月 4 月 5 月 6 月 7 月 8 月 9 月 10 月 11 月 12 月 1 月 2 月 3 月

2018 年 1 月的滾動年度累計
2018 年 2 月的滾動年度累計

2018 年 3 月的滾動年度累計

業績持續增加時，圖表
將會是碗型的弧線。

業績持續減少時，圖表
將會是弓型的弧線。

2018 年 1 月的滾動年度累計 =2017 年 2 月至 2018 年 1 月的營業額總和

2018 年 2 月的滾動年度累計 =2017 年 3 月至 2018 年 2 月的營業額總和
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繪製PowerPoint 投影片5
接下來要將剛剛繪製的圖表貼入 PowerPoint 投影片。投影片的標題將輸入選擇該
促銷產品的理由，也利用圖形強調促銷產品的圖表，讓投影片更具說服力。

3  利 用 227 頁 的 步 驟 貼
入 Excel 的扇形圖，再
調整大小與位置。

4  利用圖案工具強調圖表
的折線，突顯該產品的
重要性。

5  如強調折線般，利用圖
案工具強調圖例。

1  利用 227 頁的步驟新增「只有標題」的
投影片。

2  在標題物件輸入選擇該促銷產品的理由。

2
1

3

4 5
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Chapter 08 製作促銷提案書 範例檔案｜ 8-3_ 資料

說明促銷重點門市選擇理由的投影片Sample

 • 假定戶外用品製造商的業務企劃負責人為了替腳踏車用品部門的配戴用
品實施促銷企劃，而必須決定實施該企劃的門市。

 • 利用 ABC 分析將門市分成 ABC 三個等級，並且依照營業額由高至低的
方式排序，再於營業額較高的 A 級門市實施促銷企劃。

 • 在 A 級的門市實施促銷企劃，就能將那些佔營業額比例高達 80% 的門
市視為促銷重點門市（本範例將業績占比累計為 80% 的門市分類為 A
級）。

Point

要訂立促銷計畫，除了要找出促銷重點商品，還要從眾多的門市之中，找出重點門
市。在此要利用柏拉圖進行 ABC 分析，找出適合實施促銷企劃的重點門市，並且
製作說明的投影片。

鎖定促銷重點門市03

強調重點門市
的外框

說明促銷重點
門市選擇理由
的文字

柏拉圖與
ABC分級




