Практичне заняття 5

Temа 5. Оперативний аналіз і методи оперативного контролінгу
5.1. Сутність оперативного аналізу в системі контролінгу
5.2. АBС-аналіз
5.3. Гуртки якості
5.4. XYZ-аналіз
Мета заняття: здобути практичні навички застосування методів оперативного аналізу, зокрема ABC-аналізу та XYZ-аналізу, для підвищення ефективності діяльності підприємства.
Питання для самоконтролю

1. Визначте сутнісну характеристику оперативного аналізу.
2. Які найбільш поширені методи аналізу оперативного контролінгу?
3. Що являє собою АВС-аналіз і яка сфера його застосування?
4. Дайте порівняльну характеристику А-, В-, С-елементам АВС- аналізу.
5. Яка послідовність проведення АВС-аналізу?
6. Визначте основні переваги та недоліки АВС-аналізу.
7. Охарактеризуйте передумови виникнення гуртків якості.
8. Перелічіть цілі гуртків якості.
9. Яким чином здійснюється робот гуртків якості?
10. Які існують основні правила при введенні на підприємстві гуртків якості?
11. Охарактеризуйте проблеми в роботі гуртків якості, що найчастіше виникають на підприємстві.
12. Визначте основні переваги та недоліки гуртків якості на підприємстві.
13. Що являє собою XYZ-аналіз і яка методика його проведення?
Завдання 5.1. 
5.1.1. Фотографування робочого дня

Ціль: Проаналізувати, на що саме ви витрачаєте свій робочий час.

Протягом одного робочого тижня ведіть точний запис усіх своїх дій з точністю до хвилин. Для кожної дії фіксуйте наступне:

· Час початку та закінчення (наприклад, 9:00 - 9:15).

· Дія (наприклад, "відповідь на електронні листи", "нарада з командою", "розгляд документів", "перерва на каву").

· Переривання: Якщо вас хтось перебив, запишіть, хто це був і з якого приводу (наприклад, "колега Х з питанням про звіт").

Оцініть важливість завдання (можна використовувати шкалу від 1 до 5, де 5 – найважливіше).

Після тижня записів, проаналізуйте отримані дані. Зверніть увагу на:

· Скільки часу ви витратили на рутинні завдання?

· Які завдання залишилися невирішеними до кінця тижня?

· Хто та як часто вас перебивав?

· Чи були "спокійні" години, коли ви могли працювати без відволікань?

5.1.2. ABC-аналіз власних завдань

Ціль: Класифікувати свої завдання за важливістю та впливом на результат.

Візьміть список завдань із Завдання 5.1.1.
Класифікуйте кожне завдання за допомогою ABC-аналізу:

А-завдання: Найважливіші, що мають найбільший внесок у досягнення ваших головних цілей (приблизно 5% часу, але 75% результату).

В-завдання: Завдання середньої важливості (приблизно 20% часу та 20% результату).

С-завдання: Завдання, які займають багато часу, але дають мінімальний результат (приблизно 75% часу, але лише 5% результату).

Визначте відсоток часу, який ви витратили на кожну категорію завдань протягом тижня. Зробіть це, підсумувавши тривалість усіх А-, В- та С-завдань.

5.1.3. Планування майбутнього

Ціль: Використати результати аналізу для оптимізації вашого майбутнього робочого дня.

На основі результатів Завдання 5.1.1 та 5.1.2:

Визначте, які з С-завдань (які займають багато часу, але є найменш важливими) ви можете передати іншим.

Складіть план на наступний місяць, розставляючи пріоритети за принципом АВС. Заплануйте виконання найважливіших А-завдань на той час, коли ви найменше схильні до переривань (як виявив аналіз).

Подумайте, від яких дрібних, рутинних завдань ви можете відмовитися взагалі або мінімізувати час на їх виконання.

Виконання цих завдань допоможе вам не лише виявити причини стресу та дефіциту часу, але й розробити ефективну стратегію для їх подолання.

Завдання 5.2.
5.2.1. Ефективність гуртків якості

На одному з німецьких підприємств до впровадження гуртків якості рівень браку при вихідному контролі продукції становив 10%. Після впровадження гуртків якості та їх успішної роботи цей показник вдалося знизити до 2%. Якщо підприємство виготовляє 50 000 одиниць продукції на місяць і вартість кожної одиниці становить 120 грошових одиниць, розрахуйте:

1) Суму збитків від браку продукції до впровадження гуртків якості.

2) Суму збитків від браку продукції після впровадження гуртків якості.

3)Економічну вигоду в місяць, отриману завдяки зниженню рівня браку.

5.2.2. Розрахунок часу на роботу гуртків

Гурток якості на підприємстві складається з 8 співробітників і проводить засідання 3 рази на місяць. Кожне засідання триває 1 годину. Кожен член гуртка отримує 15 грошових одиниць за годину роботи в гуртку. Крім того, на тренінги для ведучих витрачається 2 дні (по 8 годин на день). Вартість тренінгу становить 1000 грошових одиниць на одного ведучого.

1) Скільки загального часу в місяць витрачається на засідання гуртка?

2) Скільки грошей виплачується членам гуртка за їхню роботу щомісяця?

3) Які витрати на тренінги одного ведучого, якщо його заробітна плата становить 20 грошових одиниць за годину?

4) Яка загальна сума витрат на тренінг одного ведучого (тренінг + заробітна плата)?

5.2.3. Визначення пріоритетів

Гурток якості має чотири теми для обговорення. Для визначення пріоритетності їх розробки члени гуртка оцінюють кожну тему за чотирма критеріями (інтерес, терміновість, складність, можливості реалізації) за 10-бальною шкалою, де 10 - найвищий показник. Після голосування отримали наступні середні бали:

	Тема
	Інтерес
	Терміновість
	Складність
	Можливості реалізації

	1. Оптимізація виробничого процесу
	8
	9
	7
	8

	2. Аналіз браку на новому обладнанні
	9
	8
	6
	9

	3. Покращення психологічного клімату
	7
	7
	5
	6

	4. Зниження витрат на енергоносії
	6
	8
	8
	7


Яку тему слід вибрати для початку роботи, якщо пріоритетність визначається за сумою балів за всіма критеріями, і першочергово обирається тема з найвищою сумою?

Завдання 5.3.

5.3.1. Ситуаційна задача "Аналіз клієнтської бази"

Торговельна компанія "Альфа" відчуває, що не вся клієнтська база однаково важлива для її фінансових результатів. Менеджери з продажу витрачають однакову кількість часу на всіх клієнтів, що призводить до втрати можливостей для зростання. Керівництво вирішило застосувати ABC-аналіз для оптимізації роботи відділу продажів.

Дані:

	Клієнт
	Річний дохід, тис. грн

	Клієнт 1
	2 500

	Клієнт 2
	1 800

	Клієнт 3
	1 200

	Клієнт 4
	900

	Клієнт 5
	600

	Клієнт 6
	450

	Клієнт 7
	350

	Клієнт 8
	200

	Клієнт 9
	150

	Клієнт 10
	100

	Клієнт 11
	80

	Клієнт 12
	70

	Клієнт 13
	50

	Клієнт 14
	30

	Клієнт 15
	20


Завдання:

Проведіть ABC-аналіз клієнтів за їхнім річним доходом. Класифікуйте їх на групи А, В і С, використовуючи принцип 80/20 (80% доходу від 20% клієнтів). Розрахуйте кумулятивні частки доходу та кількість клієнтів у відсотках.

Сформулюйте конкретні рекомендації для відділу продажів щодо стратегії взаємодії з кожною групою клієнтів. Які методи, описані в тексті, слід застосувати для А-клієнтів, В-клієнтів та С-клієнтів?

Інструкція до виконання завдання:
Група А: найважливіші клієнти, які генерують приблизно 80% доходу.

Група В: клієнти середньої важливості, що приносять близько 15% доходу.

Група С: найменш важливі клієнти, які забезпечують близько 5% доходу.

1. Спершу необхідно відсортувати клієнтів за річним доходом у порядку спадання та розрахувати загальний дохід.

2. Розрахунок загального доходу та кумулятивних часток
	Клієнт
	Річний дохід, тис. грн.
	Частка доходу, %
	Кумулятивна частка доходу, %
	Кумулятивна кількість клієнтів, %
	Група

	Клієнт 1
	
	
	
	
	

	Клієнт…
	
	
	
	
	

	Клієнт …
	
	
	
	
	


Розрахунок кумулятивних часток доходу та кількості клієнтів у відсотках є ключовим етапом ABC-аналізу. Цей процес допомагає визначити, яка частина клієнтів приносить найбільший дохід, що дає змогу оптимізувати ресурси.

1. Сортування даних: Спочатку відсортуйте список клієнтів за річним доходом у порядку спадання - від найбільшого до найменшого.

2. Розрахунок загальних сум:

· Загальний дохід: Підсумуйте доходи всіх клієнтів.

· Загальна кількість клієнтів: Підрахуйте загальну кількість клієнтів.

3. Розрахунок частки доходу для кожного клієнта:

· Для кожного клієнта розрахуйте частку його доходу у відсотках за формулою: 

(Дохід клієнта ÷ Загальний дохід)×100%

4. Розрахунок кумулятивної частки доходу:

· Це наростаючий підсумок частки доходу. Для першого клієнта кумулятивна частка дорівнює його індивідуальній частці.

· Для кожного наступного клієнта додавайте його індивідуальну частку до кумулятивної частки попереднього клієнта.

5. Розрахунок кумулятивної кількості клієнтів:

· Розрахуйте частку кожного клієнта у відсотках від загальної кількості (оскільки кожен клієнт — це 1 одиниця, це можна зробити, просто поділивши кількість клієнтів, що розглядаються, на загальну кількість).

· Формула для кумулятивної частки кількості клієнтів: 

(Порядковий номер клієнта ÷ Загальна кількість клієнтів)×100%

5.3.2. Ситуаційна задача "Управління запасами"

Ви - керівник відділу матеріально-технічного забезпечення на виробничому підприємстві. Витрати на управління запасами зростають, і ви помічаєте, що деякі матеріали замовляються занадто часто, а інші лежать на складі місяцями. Щоб оптимізувати процеси, ви вирішили провести ABC-аналіз і XYZ-аналіз одночасно.

	Матеріал
	Річна вартість закупівель, тис. грн
	Коефіцієнт варіації попиту (Vк)

	Деталь А
	500
	8%

	Деталь Б
	30
	50%

	Деталь В
	120
	12%

	Деталь Г
	15
	2%

	Деталь Д
	400
	20%

	Деталь Е
	70
	35%

	Деталь Ж
	10
	60%

	Деталь К
	250
	15%

	Деталь Л
	80
	18%

	Деталь М
	100
	5%


Завдання:

1. Проведіть ABC-аналіз матеріалів за річною вартістю закупівель. Класифікуйте їх на групи А, В, С.

2. Проведіть XYZ-аналіз матеріалів, використовуючи надані коефіцієнти варіації (Vк), та класифікуйте їх на групи X, Y, Z.

3. Створіть комбіновану матрицю ABC-XYZ та розподіліть матеріали по осередках (наприклад, AX, AY, AZ, BX і т.д.).

4. На основі отриманої матриці розробіть управлінські стратегії для кожної комбінованої групи. Наприклад, як слід управляти запасами для матеріалів групи AX (дорогі та стабільні), і які заходи будуть оптимальними для групи CZ (недорогі та нестабільні)?

5.3.3. Ситуаційна задача "Оптимізація робочого часу"

Керівник відділу маркетингу відчуває постійний стрес і нестачу часу. Він часто залишається на роботі допізна, але відчуває, що важливі стратегічні завдання залишаються невиконаними, а рутина займає більшість робочого дня. Він вирішує застосувати ABC-аналіз для свого робочого дня.

Завдання:

1. Опишіть, як би ви порадили цьому керівнику провести аналіз свого робочого часу, використовуючи концепцію фотографії робочого дня та ABC-аналізу. Які три кроки він повинен виконати?

2. Наведіть приклади завдань, які, на вашу думку, можуть належати до груп А, В і С в його роботі.

· А-завдання: Важливі, невідкладні, не можуть бути делеговані.

· В-завдання: Важливі, але менш термінові, можуть бути делеговані.

· С-завдання: Неважливі, рутинні, повинні бути делеговані.

3. Запропонуйте конкретні дії, які керівник повинен вжити, щоб оптимізувати свій робочий графік і "вивільнити" час для стратегічного аналізу. Зверніть увагу на важливість делегування та резервування часу.

Завдання 5.4.

5.4.1. Практичний кейс - ABC-аналіз постачальників

Підприємство "Форум" закуповує матеріали у 10 постачальників. Потрібно провести ABC-аналіз постачальників, щоб визначити, на яких з них варто зосередити основну увагу.

	Постачальник
	Річний обіг, тис. грн

	A
	1400

	B
	800

	C
	600

	D
	450

	E
	300

	F
	250

	G
	150

	H
	100

	I
	75

	J
	25


1. Розрахуйте загальний обіг усіх постачальників.

2. Складіть таблицю, в якій постачальники розташовані в порядку зменшення річного обігу.

3. Розрахуйте частку обігу кожного постачальника у відсотках від загального обігу.

4. Розрахуйте накопичену (кумулятивну) частку обігу у відсотках.

5. Класифікуйте постачальників на групи А, В і С, використовуючи загальноприйняті емпіричні значення:

· Група A: ~75-80% обігу (невелика кількість постачальників).

· Група B: ~15-20% обігу (середня кількість постачальників).

· Група C: ~5-10% обігу (велика кількість постачальників).

6. Сформулюйте рекомендації щодо взаємодії з постачальниками кожної групи (А, В, С). Наприклад, для групи А - переговори, детальний аналіз цін; для групи С - спрощення замовлень, зведені замовлення.

5.4.2. Практичний кейс - XYZ-аналіз

XYZ-аналіз - це метод, що дозволяє класифікувати ресурси за стабільністю їхнього споживання (або попиту на них).

Класифікація:

· X-група: Стабільне споживання, незначні коливання. Прогноз попиту дуже точний.

· Y-група: Сезонне або трендове споживання, коливання середні. Прогноз менш точний.

· Z-група: Непередбачуване, епізодичне споживання, сильні коливання. Прогноз неточний.

Вихідні дані: Підприємство "Світло" виробляє 5 видів світильників. Провести XYZ-аналіз попиту на ці вироби.

	Тип світильника
	Продажі за квартал 1 (шт.)
	Продажі за квартал 2 (шт.)
	Продажі за квартал 3 (шт.)
	Продажі за квартал 4 (шт.)

	Енерджі
	1000
	1050
	980
	1020

	Стиль
	500
	650
	800
	750

	Класік
	300
	290
	310
	305

	Модерн
	200
	400
	150
	50

	Еколайт
	100
	110
	105
	115


Інструкція:
1. Для кожного типу світильника розрахуйте коефіцієнт варіації (Vk​), який є мірою коливання.

· Середнє арифметичне продажів за рік: 

xˉ= (∑ n i=1​xi  ) : n
· Стандартне відхилення: 

σ=   (∑ n i=1​xi (xi​−x)2​ ) : n
· Коефіцієнт варіації: 

Vk​=(σ : xˉ) ​⋅100%

2. Класифікуйте кожен тип світильника за групами X, Y, Z на основі коефіцієнта варіації:

· X-група: Vk ​≤ 10%

· Y-група: 10% < Vk​ ≤ 25%

· Z-група: Vk​ > 25%

3. На основі результатів аналізу, сформулюйте рекомендації для відділу планування виробництва та закупівель. Наприклад, для світильників X-групи можна використовувати стандартні методи планування, а для Z-групи — лише за замовленням.

5.4.3. Комбінований аналіз (ABC + XYZ)

Об'єднайте результати ABC-аналізу (наприклад, для продукції) та XYZ-аналізу. Визначте, які групи продукції є пріоритетними для управління.

Сформулюйте висновки щодо оптимальної стратегії управління для кожної з комбінованих груп.

Це практичне заняття допоможе вам не просто зрозуміти, а й навчитися застосовувати ключові інструменти оперативного контролінгу для прийняття обґрунтованих управлінських рішень. 

