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1.1.СъщностСъщност нана прогнозиранетопрогнозирането нана

продажбитепродажбите

ПроучванетоПроучването нана продажбитепродажбите ее изключителноизключително
важноважно заза маркетолозитемаркетолозите, , тъйтъй катокато обхващаобхваща
проблемипроблеми, , свързанисвързани нене самосамо сс ефективносттаефективността
нана продажбитепродажбите, , ноно ии сс стимулиранетостимулирането нана
потребителитепотребителите вв процесапроцеса нана покупкопокупко--
продажбитепродажбите. . ПрогнозатаПрогнозата заза продажбитепродажбите имаима
същественосъществено значениезначение заза всякавсяка националнанационална
икономикаикономика порадипоради: : 

�� НаНа първопърво мястомясто определяопределя капацитетакапацитета нана
съответнатасъответната производственапроизводствена програмапрограма сс
ресурснатаресурсната йй осигуреностосигуреност..

�� НаНа второвторо мястомясто сесе извеждатизвеждат основнитеосновните
финансовифинансови показателипоказатели..

�� НаНа третотрето мястомясто сс прогнозатапрогнозата заза продажбитепродажбите
саса свързанисвързани всичкивсички функционалнифункционални отделиотдели..



�� ГлавнатаГлавната целцел нана прогнозиранетопрогнозирането –– планиранепланиране работатаработата
попо достиганедостигане предвиденотопредвиденото нивониво нана търговиятатърговията сс тезитези
способиспособи, , коитокоито представляватпредставляват найнай--ефективноефективно
управлениеуправление. . УправляващиятУправляващият продажбитепродажбите нене знаезнае каквокакво
сесе задавазадава нана пазарапазара -- подемподем илиили спадспад. . ВсичкоВсичко, , коетокоето
тойтой можеможе дада направинаправи ee екстраполацияекстраполация нана миналитеминалите
продажбипродажби, , дада оцениоцени общатаобщата тенденциятенденция ии нана тазитази
основаоснова дада направинаправи прогнозапрогноза..––веднъжведнъж катокато специалистспециалист
ее длъжендлъжен дада бъдебъде вв течениетечение нана всичкивсички проблемипроблеми ии
вторивтори пътпът дада отбелязваотбелязва насокитенасоките заза развитиеразвитие нана
продажбитепродажбите. . АкоАко тете саса погрешнипогрешни, , тото ии целитецелите щеще сесе
окажатокажат недостижиминедостижими. . ПрогнозиранетоПрогнозирането нана продажбитепродажбите
представлявапредставлява

такатака нарнар. . пазарнапазарна прогнозапрогноза,,

припри коятокоято първопърво сесе планирапланира

обемаобема нана бъдещитебъдещите продажбипродажби

нана пазарапазара, , аа следслед товатова

сесе определяопределя размераразмера нана печалбатапечалбата..

��



2.2.МетодиМетоди заза прогнозиранепрогнозиране нана продажбитепродажбите..

МетодитеМетодите заза прогнозиранепрогнозиране нана продажбитепродажбите
формиратформират дведве групигрупи. . 

ПърватаПървата групагрупа обхващаобхваща директнитедиректните методиметоди..
ВторатаВтората групагрупа, , индиректнииндиректни методиметоди заза
прогнозиранепрогнозиране извличатизвличат своитесвоите оценкиоценки отот
макропрогнозитемакропрогнозите. . ПриПри прогнозиранепрогнозиране нана
икономическатаикономическата динамикадинамика широкошироко
приложениеприложение намиратнамират еднофакторнитееднофакторните, , 
двуфакторнитедвуфакторните ии многофакторнитемногофакторните моделимодели. . 
ИзползватИзползват сесе показателитепоказателите заза динамикадинамика, , чрезчрез
коитокоито сесе определятопределят тенденциитетенденциите въввъв
времетовремето..



ИнтересИнтерес заза прогнозиранетопрогнозирането нана обемаобема нана
продажбитепродажбите ии заза установяванеустановяване нана
потребителскитепотребителските предпочитанияпредпочитания представлявапредставлява
първатапървата групагрупа методиметоди, , аа именноименно::

�� ОценъчниОценъчни методиметоди, , базирайкибазирайки сесе нана оценкитеоценките нана
различниразлични експертиексперти -- ръководниръководни кадрикадри, , търговцитърговци, , 
специалистиспециалисти вв конкретнияконкретния браншбранш, , експертиексперти, , 
свързанисвързани сс процесапроцеса нана продажбитепродажбите. . ТоваТова саса
методитеметодите PERTPERT –– ((ProgrammeProgramme Evaluation Review Evaluation Review 
TechniqueTechnique) , ) , ““ДелфиДелфи””, , ““РингиРинги””, , ““МонтеМонте КарлоКарло”” ии дрдр. . 
ПрилагатПрилагат сесе, , когатокогато изходнатаизходната информацияинформация заза
диагностициранетодиагностицирането нана обектаобекта нана прогнозиранетопрогнозирането
ее сравнителнасравнителна малкамалка попо обемобем ии непълнанепълна. . 
ОценкитеОценките сесе базиратбазират нана опитаопита, , натрупаннатрупан вв
практическатапрактическата дейностдейност ии нана интуициятаинтуицията, , кактокакто ии
нана изследванияизследвания ии проучванияпроучвания нана елементитеелементите, , 
връзкитевръзките ии състояниетосъстоянието нана обектаобекта нана прогнозатапрогнозата. . 



�� СимулацияСимулация –– товатова ее методметод заза
прогнозиранепрогнозиране, , койтокойто сесе основаваосновава

нана математическиматематически моделмодел, , 
разработенразработен дада копиракопира

поведениетоповедението нана фирматафирмата. . 

ПрогнозиращиятПрогнозиращият търситърси дада
използваизползва обективниобективни данниданни, , коитокоито
нене сесе изкривяватизкривяват отот субективнисубективни

оценкиоценки..



�� АнализАнализ нана времевитевремевите сериисерии –– тезитези методиметоди сесе
базиратбазират нана тезататезата, , чече продажбитепродажбите саса

функцияфункция отот времетовремето. . ПознатиПознати саса 4 4 
компонентакомпонента нана анализаанализа, , основаващосноваващ сесе нана

времевитевремевите сериисерии: : генералнагенерална тенденциятенденция нана
променливатапроменливата, , цикличнациклична, , повтарящаповтаряща сесе

вариациявариация, , сезоннасезонна ии случайнаслучайна вариациявариация..ТозиТози
методметод изискваизисква отделниотделни прогнозипрогнози заза всекивсеки отот
четиритечетирите компонентакомпонента нана основатаосновата нана данниданни

отот миналиминали периодипериоди..



�� АнализАнализ нана тенденциитетенденциите –– включвавключва
математическотоматематическото изчисляванеизчисляване нана
общатаобщата тенденциятенденция нана прогнозиранатапрогнозираната
променливапроменлива. . НайНай –– прецизенпрецизен ее методътметодът
нана найнай--малкитемалките квадратиквадрати. . ВВ тозитози
случайслучай специалистътспециалистът, , койтокойто изготвяизготвя
прогнозатапрогнозата нана базатабазата нана
математическиматематически изчисленияизчисления разработваразработва
функцияфункция, , коятокоято описваописва поведениетоповедението
въввъв времетовремето сс даннитеданните отот миналминал
периодпериод. . ТазиТази функцияфункция използванаизползвана припри
графикаграфика отот данниданни заза миналиминали продажбипродажби
оформяоформя еднаедна линиялиния, , коятокоято
минимизираминимизира вертикалнитевертикалните отклоненияотклонения
нана ““точкитеточките нана миналитеминалите данниданни”” отот
линияталинията. . 



�� ДопитванеДопитване додо клиентитеклиентите –– някоинякои

специалистиспециалисти попо маркетингмаркетинг
използватизползват допитваниядопитвания вв самитесамите
търговскитърговски обектиобекти додо клиентитеклиентите, , 

коитокоито трябватрябва дада

направятнаправят оценкаоценка

нана бъдещотобъдещото сиси

потребителскопотребителско

поведениеповедение найнай--честочесто

чрезчрез попълванепопълване нана

анкетнианкетни картикарти..



ИзводиИзводи

�� ИзползванитеИзползваните методиметоди заза прогнозиранепрогнозиране сесе
определятопределят отот характерахарактера нана обектитеобектите, , отот
същносттасъщността нана процеситепроцесите, , развитиеторазвитието нана коитокоито
сесе прогнозирапрогнозира. . ПроцесиПроцеси, , поддаващиподдаващи сесе нана
количественаколичествена формализацияформализация сесе прогнозиратпрогнозират
чрезчрез статистикостатистико--математическиматематически методиметоди, , аа заза
неподаващинеподаващи сесе нана математическаматематическа
формализацияформализация –– оценъчнитеоценъчните методиметоди..

�� ПрогнозатаПрогнозата ее надежднанадеждна тогаватогава, , когатокогато сесе
базирабазира нана опитопит отот странастрана нана експертитеекспертите, , 
тяхнататяхната професионалнапрофесионална подготовкаподготовка ии голямголям
обхватобхват нана анализиранияанализирания периодпериод.  .  



�� СтатистическитеСтатистическите методиметоди саса основниосновни заза
екстраполацияекстраполация нана развитиеторазвитието нана обектитеобектите ии

процеситепроцесите презпрез прогнозиранияпрогнозирания периодпериод..

�� НепрекъснатоНепрекъснато сесе разширяваразширява приложениетоприложението

нана еднофакторнитееднофакторните, , двуфакторнитедвуфакторните ии

многофакторнитемногофакторните моделимодели заза прогнозиранепрогнозиране

развитиеторазвитието нана отделнитеотделните отраслиотрасли, , 

подотраслиподотрасли, , производствапроизводства..

�� ДиректнитеДиректните методиметоди заза прогнозиранепрогнозиране нана

продажбитепродажбите сиси оставатостават методиметоди, , проверенипроверени ии

доказалидоказали своятасвоята валидноствалидност отот практикатапрактиката ..



МаркетинговиМаркетингови методиметоди заза

прогнозиранепрогнозиране нана продажбитепродажбите

1. 1. МетодМетод нана кръстосанкръстосан анализанализ..

2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ..

3. 3. АВСАВС –– анализанализ..



1. 1. МетодМетод нана кръстосанкръстосан анализанализ

ПриПри негонего оценкатаоценката нана резултатитерезултатите сесе

извършваизвършва чрезчрез обвързванеобвързване нана няколконяколко

различниразлични критериякритерия..

ИзвършванетоИзвършването нана кръстосаниякръстосания анализанализ ее

трудоемъктрудоемък процеспроцес, , порадипоради коетокоето

използванетоизползването муму ее лимитиранолимитирано отот

възможносттавъзможността заза електроннаелектронна обработкаобработка нана

даннитеданните.  .  



1. 1. МетодМетод нана кръстосанкръстосан анализанализ

ДДобриобри резултатирезултати могатмогат дада сесе получатполучат припри

използванеизползване нана ““кроскрос--таблицитаблици””. . ТеТе даватдават

многомного полезнаполезна информацияинформация заза свързансвързан

анализанализ попо двадва параметърапараметъра, , напримернапример, , 

продуктовипродуктови групигрупи ии регионирегиони. . 

РазработванетоРазработването нана тозитози типтип таблицитаблици сесе

извършваизвършва бързобързо припри наличиетоналичието нана

софтуерсофтуер отот типатипа нана SPSS, STATISTICA SPSS, STATISTICA ии

дрдр..



1. 1. МетодМетод нана кръстосанкръстосан анализанализ

100 %100 %15,47 %15,47 %1,20 %1,20 %1,72 %1,72 %11,35 %11,35 %70,26 %70,26 %
ДялДял вв общитеобщите

продажбипродажби

100 %100 %20 463 18220 463 1823 164 3153 164 315250 063250 063364 718364 7182 321 4122 321 41214 362 67414 362 674ОО ББ ЩЩ ОО::
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РЕГИОНРЕГИОН



1. 1. МетодМетод нана кръстосанкръстосан анализанализ

ДаннитеДанните отот таблицататаблицата позволяватпозволяват дада сесе

направятнаправят редицаредица важниважни изводиизводи: : 

НайНай--важнатаважната продуктовапродуктова групагрупа

””продуктовапродуктова групагрупа АА”” (79,83%) (79,83%) сесе продавапродава

нана всичкивсички пазарипазари катокато найнай--важенважен ее тозитози

нана ЗападнаЗападна ЕвропаЕвропа (70,26%); (70,26%); 

““ПродуктоваПродуктова групагрупа ББ”” нене сесе продаватпродават вв

ИзточнаИзточна ЕвропаЕвропа ии АзияАзия; ; 



1. 1. МетодМетод нана кръстосанкръстосан анализанализ

““ПродуктоваПродуктова групагрупа ВВ”” сесе продаватпродават самосамо вв

ЗападнаЗападна ЕвропаЕвропа; ; 

ПродуктовиПродуктови групигрупи ДД ии ЕЕ сесе реализиратреализират

самосамо нана вътрешниявътрешния пазарпазар; ; 

НайНай--голямоголямо ее разнообразиеторазнообразието отот

продуктипродукти, , реализираниреализирани нана вътрешниявътрешния

пазарапазара. . ТамТам сесе продаватпродават продуктипродукти отот

всичкивсички продуктовипродуктови групигрупи сс изключениеизключение нана

““продуктовапродуктова групагрупа ВВ”” ии тт..нн..



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

ПодходътПодходът нана BCGBCG ((The Boston Consulting The Boston Consulting 

Group) Group) биби могълмогъл дада сесе използваизползва припри

анализанализ нана пазаритепазарите нана фирматафирмата, , 

конкурентитеконкурентите илиили конкурентнитеконкурентните позициипозиции

нана конкретенконкретен външенвъншен пазарпазар. . КлючовеКлючове

параметрипараметри припри методаметода саса пазарнитепазарните

позициипозиции нана фирматафирмата, , измерениизмерени сс

относителнияотносителния пазаренпазарен дялдял ии развитиеторазвитието

нана пазарапазара, , измереноизмерено сс процентнотопроцентното

изменениеизменение нана пазарапазара. . 



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

МетодътМетодът включвавключва следнитеследните стъпкистъпки::

ПървоПърво.. ОпределянеОпределяне нана деладела нана пазаритепазарите

вв общияобщия обемобем продажбипродажби нана фирматафирмата. . 

ОборотОборот нана фирматафирмата

100100**

ОборотОборот отот пазарпазар ХХ

==
ОтнОтн. . дялдял нана пазарапазара

вв общитеобщите

продажбипродажби



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

ВтороВторо.. ОпределянеОпределяне нана изменениетоизменението вв

продажбитепродажбите нана отделнитеотделните пазарипазари спрямоспрямо

предходнатапредходната годинагодина. . 

ОборотОборот отот пазарпазар ХХ tt--11

100100**
ОборотОборот отот

пазарапазара ХХ tt--11--
ОборотОборот отот

пазарапазара ХХ tt==
ИзменениеИзменение

нана

продажбитепродажбите



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

ТретоТрето.. РазработванеРазработване нана портфолиопортфолио

матрицаматрица. . ПриПри неянея заза среднасредна стойностстойност попо

абсцисатаабсцисата ((дялдял вв продажбитепродажбите) ) сесе приемаприема

средниясредния дялдял нана единедин пазарпазар, , койтокойто ее

пропорционаленпропорционален нана брояброя нана пазаритепазарите.  .  

ПоПо ординататаординатата катокато среднатасредната стойностстойност сесе

използваизползва изменениетоизменението нана продажбитепродажбите нана

фирматафирмата катокато цялоцяло заза периодапериода



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

АлгоритъмътАлгоритъмът нана методаметода можеможе дада сесе

илюстрираилюстрира съссъс следниятследният примерпример. . 

РазполагамеРазполагаме съссъс следнитеследните данниданни заза

продажбитепродажбите попо регионирегиони нана фирмафирма ““ХХ”” заза

2000 2000 ии 2001 2001 годинагодина



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

228215732282157323273182232731825135358513535843643154364315221941322194132450063245006316352041635204169471816947184386312438631241214124121412944528694452861064267410642674ОБЩООБЩО::

8350183501372683726883501835013726837268ГрупаГрупа ЕЕ

49984998584858484998499858485848ГрупаГрупа ДД

945939459367444674447559375593400444004419000190002740027400ГрупаГрупа ГГ

452929452929452929452929ГрупаГрупа ВВ

2528672252867225442402544240777377773719081019081013387731338773122582712258271112162111216211276031127603ГрупаГрупа ББ

2010980920109809201654532016545348935294893529409034540903452219413221941324500632450063163520416352041694718169471830475393047539289558528955858314124831412490347429034742ГрупаГрупа АА

200020002001200120002000200120012000200020012001200020002001200120002000200120012000200020012001ПродуктоваПродуктова

групагрупа

ОБЩООБЩОВЪТРЕШЕНВЪТРЕШЕН

ПАЗАРПАЗАР

БАЛКАНСКИБАЛКАНСКИ

СТРАНИСТРАНИ

АРАБСКИАРАБСКИ

СТРАНИСТРАНИ

РУСИЯРУСИЯЕСЕСРЕГИОНРЕГИОН



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

РешениеРешение::

аа) ) ИзчислявамеИзчисляваме относителнияотносителния дялдял нана

продажбитепродажбите заза различнитеразличните регионалнирегионални пазарипазари вв

общитеобщите продажбипродажби нана фирматафирмата заза 2000 2000 ии 2001 2001 

годинагодина..

ЗаЗа пазарапазара нана ЕвропейскияЕвропейския съюзсъюз презпрез 2001 2001 

годинагодина. . НайНай--голямголям ее делътделът нана пазарътпазарът нана

странитестраните отот ЕСЕС 45,73%, 45,73%, следванследван отот вътрешниявътрешния

пазарпазар 18,75%.18,75%.
23 273 181 23 273 181 

= 45, 73%= 45, 73%хх 100100
10 642 67410 642 674



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

бб) ) ИзчислявамеИзчисляваме процентнотопроцентното изменениеизменение нана

продажбитепродажбите заза 2001 2001 спрямоспрямо 2000 2000 годинагодина..

ИзменениетоИзменението ее найнай--голямголям заза пазарапазара нана ЕСЕС

12,68%, 12,68%, аа найнай--незадоволителнинезадоволителни саса резултатитерезултатите

заза вътрешниявътрешния пазарпазар –– спадспад сс 15,01%.15,01%.

9 445 2869 445 286
= 12,68%= 12,68%хх 100100

10 642 674 10 642 674 –– 9 445 2869 445 286



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

228215732282157323273182232731825135358513535843643154364315221941322194132450063245006316352041635204169471816947184386312438631241214124121412944528694452861064267410642674ОО ББ ЩЩОО::

1,98%1,98%--15,01%15,01%10,39%10,39%3,64%3,64%--6,04%6,04%12,68%12,68%
ИзменениеИзменение

спрямоспрямо 2000  2000  
гг..

22,50%22,50%18,75%18,75%9,73%9,73%10,53%10,53%7,17%7,17%7,28%7,28%19,22%19,22%17,71%17,71%41,39%41,39%45,73%45,73%ОтнОтн. . дялдял вв
продажбитепродажбите

8350183501372683726883501835013726837268ГрупаГрупа ЕЕ

49984998584858484998499858485848ГрупаГрупа ДД

945939459367444674447559375593400444004419000190002740027400ГрупаГрупа ГГ

452929452929452929452929ГрупаГрупа ВВ

2528672252867225442402544240777377773719081019081013387731338773122582712258271112162111216211276031127603ГрупаГрупа ББ

2010980920109809201654532016545348935294893529409034540903452219413221941324500632450063163520416352041694718169471830475393047539289558528955858314124831412490347429034742ГрупаГрупа АА

200020002001200120002000200120012000200020012001200020002001200120002000200120012000200020012001ПродуктоваПродуктова

групагрупа

ОБЩООБЩО
ВЪТРЕШЕНВЪТРЕШЕН

ПАЗАРПАЗАР

БАЛКАНСКИБАЛКАНСКИ

СТРАНИСТРАНИ

АРАБСКИАРАБСКИ

СТРАНИСТРАНИ
РУСИЯРУСИЯЕСЕСРЕГИОНРЕГИОН



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

вв) ) РазработвамеРазработваме портфолиопортфолио матрицаматрица нана

пазаритепазарите съссъс среднасредна стойностстойност попо абцисатаабцисата 20 20 

((припри петпет пазарапазара) ) ии попо ординататаординатата -- 1,98, 1,98, 

колкотоколкото ее среднотосредното нарастваненарастване нана продажбитепродажбите

заза периодапериода отот всичкивсички пазарипазари..



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

Относителен дял на продажбите на фирмата

Н
ар
аств

ан
е
н
а
п
азар

а

100% 84% 68% 52% 36% 20% 16% 12% 8% 4% 0%
-18%

-
13%

-8%

-3%

2%

22%

7%

12%

17%
. ЕС

.

БС

.
АС

.

Р

.

ВП



2. 2. МетодМетод нана портфолиопортфолио анализанализ

РезултатитеРезултатите отот анализаанализа показватпоказват, , чече ключовиятключовият

пазарпазар заза фирматафирмата ее пазарапазара нана ЕСЕС ии ситуациятаситуацията

тамтам ее добрадобра, , защотозащото нарастванетонарастването нана

продажбитепродажбите ее попо--високовисоко отот среднотосредното заза

фирматафирмата. . ДваДва отот пазаритепазарите, , вътрешниявътрешния пазарапазара ии

пазарапазара нана АрабскитеАрабските странистрани обачеобаче иматимат

резултатирезултати попо--нискиниски отот среднитесредните заза фирматафирмата, , 

коетокоето ее поводповод заза безпокойствобезпокойство. . ОщеОще повечеповече, , чече

тете саса нана второвторо ии третотрето мястомясто попо значениезначение..



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

ОтносителнаОтносителна важностважност нана пазаритепазарите, , продуктитепродуктите ии

продуктовитепродуктовите групигрупи, , клиентитеклиентите ии

дистрибуторитедистрибуторите заза резултатитерезултатите нана фирматафирмата. . 

ПолезенПолезен вв товатова отношениеотношение ее ““АВСАВС--анализанализ””, , 

койтокойто сесе основаваосновава нана правилотоправилото 80/20,  80/20,  

съгласносъгласно коетокоето 80% 80% отот резултатитерезултатите сесе получаватполучават

сс 20% 20% отот усилиятаусилията, , докатодокато останалитеостаналите 80% 80% отот

усилиятаусилията водятводят додо 20% 20% отот резултатитерезултатите. . 



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

АВСАВС –– анализаанализа сесе извършваизвършва попо следнатаследната

процедурапроцедура: : 

a) a) изчислявамеизчисляваме абсолютнатаабсолютната стойностстойност нана

анализиранияанализирания показателпоказател ((напримернапример, , оборотоборот отот

пазарпазар АА););

b) b) изчислявамеизчисляваме относителнияотносителния муму дялдял вв общатаобщата

стойностстойност ((напримернапример, , вв оборотаоборота нана фирматафирмата););

c) c) изчислявамеизчисляваме кумулиранатакумулираната ((сс натрупваненатрупване) ) 

стойностстойност заза всичкивсички значениязначения ((напримернапример, , оборотаоборота

отот всичкивсички пазарипазари););

d) d) групирамегрупираме стойноститестойностите попо важностважност вв

зависимостзависимост отот тяхнототяхното участиеучастие вв общияобщия резултатрезултат

((определянеопределяне нана АВСАВС--групитегрупите).).



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

АлгоритъмаАлгоритъма заза прилаганеприлагане нана АВСАВС--анализаанализа можеможе

дада сесе илюстрираилюстрира съссъс следнияследния примерпример::

ПървоПърво::

ИзчислявамеИзчисляваме относителнияотносителния дялдял нана всекивсеки продуктпродукт

вв общитеобщите продажбипродажби заза периодапериода ии подреждамеподреждаме

продуктитепродуктите вв низходящнизходящ редред вв зависимостзависимост отот

относителниятотносителният имим дялдял..



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

100.00%100.00%42289004228900общообщо

77..0909%%3000300000002. 2. ПродуктПродукт ББ

13.79%13.79%5830005830001. 1. ПродуктПродукт АА

23.23.9090%%101081010800005. 5. ПродуктПродукт ДД

24.24.8181%%101044920092003. 3. ПродуктПродукт ВВ

3030..4141%%112285900859004. 4. ПродуктПродукт ГГ

ОтносителенОтносителен..

дялдял

ПродажбиПродажби

натуранатура



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

ВтороВторо::

ИзчислявамеИзчисляваме кумулираниякумулирания ((сс натрупваненатрупване) ) 

относителенотносителен дялдял нана продажбитепродажбите отот всичкивсички

продуктипродукти. . ЗаЗа целтацелта даннитеданните заза относителнитеотносителните

дяловедялове сесе сумиратсумират сс натрупваненатрупване отот първияпървия додо

последнияпоследния продуктпродукт..



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

100.00%100.00%
422890422890

00общообщо

100.00%100.00%77..0909%%3000003000002. 2. ПродуктПродукт ББ

92.9192.91%%13.79%13.79%5830005830001. 1. ПродуктПродукт АА

7799.1.122%%23.23.9090%%101080010108005. 5. ПродуктПродукт ДД

55.2255.22%%24.24.8181%%104920010492003. 3. ПродуктПродукт ВВ

3030..4141 %%3030..4141%%128590012859004. 4. ПродуктПродукт ГГ

КумулативенКумулативен

дялдял

ОтносОтнос..

дялдял

ПродПрод..

натуранатура



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

ТретоТрето::

ОпределямеОпределяме групитегрупите. . ВВ ““групагрупа АА”” сесе включватвключват

найнай--важнитеважните заза фирматафирмата продуктипродукти, , отот коитокоито

идватидват основнитеосновните приходиприходи. . ПродуктитеПродуктите отот групагрупа ББ

саса попо--маловажнималоважни, , аа тезитези отот групагрупа СС безбез особеноособено

значениезначение нана фирматафирмата. . 

ГраницитеГраниците заза включваневключване вв групитегрупите сесе определятопределят

отот фирматафирмата. . ОбективенОбективен критерийкритерий можеможе дада бъдебъде

илиили относителниятотносителният имим дялдял илиили допълванетодопълването имим додо

определенопределен процентпроцент отот продажбитепродажбите. . 



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

НапримерНапример, , групагрупа АА –– продуктипродукти сс индивидуалениндивидуален

оборотоборот додо 10% 10% отот общитеобщите продажбипродажби илиили

продуктипродукти, , коитокоито съвместносъвместно формиратформират 80% 80% отот

приходитеприходите нана фирматафирмата. . ПриПри голямоголямо разсейванеразсейване

нана изследванияизследвания критериикритерии ((напримернапример многомного

пазарипазари илиили продуктипродукти) ) сесе препоръчвапрепоръчва вв групагрупа АА

дада сесе включватвключват додо десетдесет стойностистойности..



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

АкоАко използвамеизползваме правилотоправилото 80/20 80/20 констатирамеконстатираме, , 

чече найнай--важнатаважната заза фирматафирмата отот гледнагледна точкаточка нана

продажбитепродажбите, , групагрупа продуктипродукти ((групагрупа АА) ) включвавключва

продуктипродукти ГГ, , ВВ ии ДД, , коитокоито формиратформират 7799.1.122 % % отот

продажбитепродажбите, , аа продуктитепродуктите отот групагрупа СС ((продуктпродукт ББ) ) 

формираформира 77% % отот оборотаоборота..



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

100.00100.00

%%
4228942289

0000общообщо

СС100.00%100.00%77..0909%%3000003000002. 2. ПродуктПродукт ББ

ВВ92.9192.91%%13.79%13.79%5830005830001. 1. ПродуктПродукт АА

АА7799.1.122%%23.23.9090%%
101080101080

005. 5. ПродуктПродукт ДД

АА55.2255.22%%24.24.8181%%
104920104920

003. 3. ПродуктПродукт ВВ

АА3030..4141 %%3030..4141%%
128590128590

004. 4. ПродуктПродукт ГГ

КатеКате--

гориягория

КумулКумул..

дялдял

ОтносОтнос..

дялдял

ПродПрод..

натуранатура



3. 3. АВСАВС -- анализанализ

80047008004700общообщо

20120020120055. . ПродуктПродукт ДД

5230400523040044. . ПродуктПродукт ГГ

98790098790033. . ПродуктПродукт ВВ

56010056010022. . ПродуктПродукт ББ

1025100102510011. . ПродуктПродукт АА

ПродажбиПродажби

натуранатура

Дадени са продажбите на фирма “Х”. Направете АВС-
анализ на продуктите на фирмата


