[bookmark: _GoBack]Завдання №2. АВС та XYZ – аналіз в управлінні запасами
В таблиці 2.1 наведений асортимент магазину побутової хімії та товарів для дому. На основі АВС і ХУZ – аналізу надати рекомендації стосовно управління запасами товарного асортименту. N – номер варіанту.
Таблиця 2.1
	Товарна категорія
	Реалізація за січень, грош. од.
	Реалізація за лютий грош. од
	Реалізація за березень, грош. од.

	1
	2
	3
	4

	Дезодоранти
	1145-N
	1157+N
	1169+N

	Зубна паста
	616-N
	623+N
	629+N

	Губки
	113+N
	110+N
	112+N

	Прокладки
	1942-N
	1904+N
	1961+N

	Туалетний папір
	1313+N
	1366+N
	1341+N

	Лаки, гелі для волосся
	1704+N
	1655+N
	1721+N

	Гелі для тіла
	844+N
	839-N
	812-N

	Засоби після гоління
	474-N
	488-N
	493-N

	Пральні порошки
	1782-N
	1857-N
	1767-N

	Шампуні
	2361+N
	2359+N
	2477+N

	Піна та сіль для ванн
	908+N
	946-N
	891-N

	Мило
	260+N
	275-N
	271-N

	Скляний посуд
	399+N
	419+N
	391-N

	Лосьйони, одеколони
	1341-N
	1242+N
	1292-N

	Бальзами для волосся
	1068+N
	1111+N
	1179+N

	Сода
	545-N
	605+N
	564-N

	Мочалки для тіла
	109+N
	118+N
	122+N

	Миючі засоби
	322+N
	303-N
	361+N

	Засоби для взуття
	102+N
	122-N
	105-N

	Ватні палички
	294+N
	379+N
	293+N

	Відбілювач
	104+N
	148-N
	118-N

	Креми для тіла
	479+N
	365-N
	561+N

	Мило рідке
	180+N
	221+N
	282+N

	Вологі серветки
	94+N
	152+N
	122+N

	Кондиціонери, антистатики
	156-N
	259+N
	172-N

	Зубні щітки
	525+N
	1061-N
	739+N

	Фарба для волосся
	443+N
	418+N
	786+N

	Подарункові набори
	450
	549
	933

	Засоби гоління
	155+N
	308+N
	164+N

	Фольга, мішки для сміття
	795-N
	1076-N
	244+N

	Засоби від комах
	10+N
	157+N
	39+N



Рекомендації до виконання завдання №2:
Для проведення АВС–аналізу необхідно виконати наступну послідовність дій:
1. Визначити обсяги реалізації за три місяці: січень, лютий та березень.
2. Проранжирувати товарні категорії в порядку зменшення обсягів реалізації. 
3. Розрахувати частку від обсягів реалізації для кожної товарної категорії (%).
4. Розрахувати частку від обсягів реалізації з наростаючим підсумком для кожної товарної категорії (%). 
5. Визначити групи, до яких належить кожна товарна категорія за обсягами реалізації:
· група А – категорії, для яких частка з наростаючим підсумком складає приблизно 50%;
· група В – категорії, для яких частка з наростаючим підсумком складає приблизно від 50% до 80%;
· група С – категорії, для яких частка з наростаючим підсумком складає приблизно від 80% до 100%.
6. На основі отриманих результатів розробити стратегії для кожної товарної категорії.

Для здійснення XYZ – аналізу необхідно для кожного об’єкту аналізу визначити коефіцієнт варіації – середнє квадратичне відхилення. Коефіцієнт варіації означає величину відхилення продажів від середньостатистичних, тобто показує, стабільний попит на товар чи ні. Формула для розрахунку коефіцієнта варіації :


, 					(2.1)



де – значення параметру для оцінюваного об’єкту за період ;

– середнє значення параметра для оцінюваного об’єкту аналізу;

 – кількість періодів.
Категорія X – товари характеризуються стабільністю продажів і, як наслідок, – високими можливостями прогнозу продажів. Коефіцієнт варіації не перевищує 10%. Коливання попиту незначні, попит на них сталий, отже, можна по цих товарах робити оптимальні запаси та використовувати математичні методи прогнозу попиту та оптимального запасу. 
Категорія Y – товари, що мають коливання в попиті, і як наслідок, середній прогноз продажів. Коефіцієнт варіації складає 10–25%. Відхилення від середньої величини продажів існує, але воно коливається в розумних межах (у межах 25%).
Категорія Z – товари з нерегулярним (випадковим) споживанням, будь-які тенденції відсутні, точність прогнозу продажів низька. Коефіцієнт варіації перевищує 25% і може бути більше 100%. Це може бути група товарів, що доставляється на замовлення клієнтів. 
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