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2.1. Поняття та економічний зміст закупівель

В сучасних умовах ринкових відносин особливого значення набуває закупівля товарів, яка є основою ефективної діяльності підприємства на ринку.
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Закупівлі - це придбання в постачальників робіт, товарів або послуг для проекту за найвигіднішою ціною.

Постачальник (supplier) - організація або особа, що надає продукцію для проекту.
Постачальником може виступати виробник, підприємство роздрібної торгівлі або продавець продукції, виконавець послуги, постачальник інформації. Постачальник може бути внутрішнім або зовнішнім по відношенню до організації, де реалізується проект.

У світовій практиці розрізняють декілька видів закупівель, представлених на рис.2.1.
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Отже, закуповувати можна роботи, товари, послуги, обладнання та консультації.



Рис. 2.1. Класифікація видів та форм закупівель, які застосовуються у світовій практиці
Основними формами закупівель у світовій практиці є:
1. Закупівля товару однією партією.

2. Періодичні закупівлі невеликими партіями. 
3. Щоденні або щомісячні закупівлі за котирувальними відомостями.

4. Отримання товару в міру необхідності. 
5. Закупівля товарів з негайною здачею. 
Ст.12 Закону України «Про публічні закупівлі» визначає три процедури закупівель (2 конкурентні процедури – відкриті торги та конкурентний діалог, а також 1 не конкурентна – переговорна процедура) (рис.2.2).



Рис.2.2. Основні види процедур закупівлі та типи ситуацій при закупівлі

Відповідно до Закону України «Про публічні закупівлі»

відкриті торги є основною процедурою закупівлі.

Процедура відкритих торгів – це максимально прозора процедура, що дозволяє брати участь у торгах будь-якому постачальнику, який зацікавився оголошенням і супровідною йому тендерною документацією на веб-порталі закупівель та подав свою пропозицію. 

Конкурентний діалог застосовують у разі, якщо замовник не може точно визначити технічні та якісні характеристики товару, роботи, послуги і для цього йому потрібні переговори з ринком.

Розрізняють три основних типи ситуацій на ринку, котрі вимагають прийняття рішення про закупівлю:

 закупівля для вирішення нових завдань;

 повторна закупівля без змін;

 повторна закупівля із модифікацією
Згідно ст.3 Закону України «Про публічні закупівлі» закупівлі здійснюються за такими принципами:

· добросовісна конкуренція серед учасників;

· максимальна економія та ефективність;

· відкритість та прозорість на всіх стадіях закупівель;

· недискримінація учасників;

· об’єктивна й неупереджена оцінка тендерних пропозицій;

· запобігання корупційним діям і зловживанням.

Оскільки основна мета процесу закупівель — забезпечення надходження товарів, робіт та послуг згідно з планом, його можна поділити на дві основні частини:

1) закупівля;

2) постачання на місце проведення робіт.

Домовленості між покупцем (відповідальними особами за матеріально-технічне постачання з команди управління проектом) та постачальником (продавцем) набувають юридичної сили після підписання договору про закупівлю.


Основні вимоги до Договору про закупівлі прописано в Розділі VII Закону України «Про публічні закупівлі».

2.2. Суть управління закупівельної діяльності   та елементи її системи

Закупівлі тісно повʼязані із закупівельною діяльністю. 

Класичними
завданнями
закупівельної
діяльності
на підприємстві можна визначити:

1) забезпечення
наявності
необхідної
продукції
в необхідний час у потрібному місці;

2) відповідність якості продукції технічним вимогам;

3) низька ціна, яка не відображається на якості продукції;

4) сервісне обслуговування, що збільшує цінність продукції під час її використання;

5) міцні довготермінові відносини з постачальником та пошук нових джерел поставок.


Система управління закупівлями складається з таких елементів, як мета, призначення, принципи, функції та заходи щодо його впровадження.  
Метою управління закупівлями є виявлення необхідних товарів у потрібній кількості, необхідної якості, у потрібний час і в потрібному місці. 

До основних функції управління закупівлями належать:

 дослідження ринку сировини та матеріалів;

 визначення потреби в матеріально-технічних ресурсах;

 складання плану закупівель;

 вибір постачальників;

 складання
угод
з
постачальниками,
транспортними організаціями на поставку сировини та матеріалів;

 приймання матеріальних ресурсів на склади;

 встановлення
ліміту
на
матеріали
для
цехів
та оформлення документів для видачі в цехи;

 контроль за станом норм виробничих запасів;

 забезпечення зберігання матеріальних ресурсів;

 участь у виставках, ярмарках тощо.

До управлінської діяльності із закупівлі ресурсів висуваються наступні вимоги:

 своєчасно, повністю і комплектно забезпечувати підрозділи підприємства необхідними ресурсами в потрібній кількості і якості;

 економно використовувати ресурси, підвищувати продуктивність праці (скорочувати тривалість виробничого циклу, обертання обігових коштів), повністю використовувати відходи виробництва (підвищувати ефективність інвестицій та інших показників);

 подавати пропозиції з підвищення конкурентоспро- можності продукції, що випускається шляхом зміни постачальників конкретних ресурсів і заміни ресурсів на ресурси вищої якості і економніших умов постачання;

 правильно визначати потреби підприємства в матеріально-технічних ресурсах, розробляти план їх закупівлі, забезпечувати їх збереження і підготовлювати до раціонального використання. 

2.3. Управління та основні стратегії закупівельної діяльності

 Залежно від типів постачальників виділяються чотири сучасні стратегії в маркетингу закупівель:

· вибір глобальних постачальників;

· вибір одиничних постачальників;

· модульні поставки, закупівля модулів;

· комплексний функціонально-вартісний аналіз, а залежно від виду розподілу (інтенсивний, ексклюзивний або селективний) розрізняють конкурентну, ексклюзивну та селективну стратегію закупівель.
Стратегія закупівель зазвичай вибирається постачальником в залежності від стратегії розподілу, тим більше, що закупівельник виступає для постачальника в ролі споживача.
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Рис.2.3. Етапи управління та види стратегій маркетингу закупівель залежно від типів постачальників

2.4. Цільова орієнтація управління закупівлями
 Закупівельній діяльності притаманне протиріччя між прагненням закупівельника закупити якомога більшу кількість потрібних товарів, сировини, матеріалів та ін, з одного боку, і необхідністю ефективно управляти товарними фондами, тримаючи їх на мінімально можливому рівні, - з іншого. Дозволити дане протиріччя покликаний маркетинг закупівель.

Для визначення цільової орієнтації закупівель маркетологи повинні перш за все дослідити основні чинники, які впливають на поведінку організації при закупівлі.

 Моделі поведінки організації при закупівлі  наведено на  рисунку 2.4. 
	Модель «Мінімальна цена»

	Модель «Найменша загальна вартість»

	Модель «Раціональний покупець»

	Модель «Обмежений вибір»



Рис. 2.4. Моделі поведінки організації при закупівлі 
Закупівля – це придбання необхідних товарів і послуг у необхідній кількості за необхідною ціною з доставкою в необхідний час у потрібне місце
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Повторна закупівля з модифікацією





Договір про закупівлю – це договір, що укладається між замовником і учасником за результатами проведення процедури закупівлі та передбачає надання послуг, виконання робіт або набуття права власності на товари 
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сукупність практичних методів та прийомів, що допомагають максимально забезпечити інтереси замовника при проведенні закупівельної кампанії за допомогою конкурсних торгів
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Управління закупівлями – це управління відносинами, які поєднані в єдину систему конкретних виробників, оптову і роздрібну торгівлю з конкретними споживачами, де найбільш активну роль грає підприємство, яке здійснює закупівлю.
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