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5.1. Специфіка управління закупівлями  промислових товарів
Промислові (виробничі) підприємства не є кінцевими споживачами та закуповують товари промислового призначення для використання в подальшому виробництві, оскільки вони самі виробляють такі товари для продажу наступним споживачам. Тому підприємство-покупець товарів промислового призначення приймає рішення про закупівлю, керуючись відмінними від кінцевих споживачів аргументами .
Закупівлі, як бізнес-процес, в реалізації стратегій підприємства відіграють особливу роль.
 Закупівлі   -   це    зворотна    сторона    промислового
маркетингу. Як маркетологи шукають клієнтів, так і покупці шукають продавців.
З одного боку, закупівельна діяльність може розглядатися як частина управлінської політики підприємства, оскільки       відомо, що при плануванні перспективного розвитку управлінці повинні приділяти особливу увагу питанням ресурсного забезпечення виробничого процесу.
З іншого боку, і в логістичній політиці підприємства процес закупівель також відіграє дуже важливу роль - придбання матеріальних ресурсів для забезпечення виробництва є однією з ключових логістичних функцій.
Управління закупівлями товарів промислового призначення – це управління матеріальними потоками в процесі забезпечення підприємства матеріальними ресурсами.
 Управління закупівель передбачає використання класичного набіру інструментів комплексу маркетинг-мікс «4Р» (ціна (price), товар (product), просування (promotion) та місце (place).
Управління закупівлями може бути реалізовано:
 як функція, виконання якої покладено на менеджера по закупівлях;
 як окремий підрозділ;
 як закупівельний центр.
 Саме відділ закупівель є тим структурним підрозділом компанії, в завдання якого входить прийняття рішень про закупівлю товарів, виборі найбільш підходящих постачальників,
укладання контрактів і договорів на поставку обраних товарів і так далі.
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На рис.5.1. наведена структура відділу закупівель великого підприємства.
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Рис.5.1. Організаційна структура
відділу постачання великого підприємства
Функції відділу закупівель численні, і важливість цього відділу для роботи всієї компанії складно переоцінити, оскільки у величезній мірі ефективна робота торгової компанії залежить від того, наскільки грамотно і правильно організована її закупівельна діяльність.
Основні функції відділу закупівель у всіх компаніях, в принципі, однакові. Це організаційні функції, функції планування, координації, регулювання, контрольні функції та функції аналізу.
Зазвичай на промислових підприємства формуються закупівельні центри, які відіграють вагому роль у процесі здійснення закупівлі. 
Основні
функції
закупівельних
центрів
промислового підприємства наведено на рис.5.2.


Рис. 5.2. Функції закупівельних центрів 
Алгоритм дій співробітників закупівельного центру наведено на рис.5.3.

Рис. 5.3. Алгоритм дій співробітників закупівельного центру
Ринок послуг охоплює цілу низку різноманітних послуг, за допомогою яких підприємство здійснює свою діяльність (юридичні, банківські, бухгалтерські, транспортні та інші послуги). Основні галузі, що становлять ринок ТІШ - гірничовидобувна, обробна, будівництво, транспорт, комунальне господарство, зв’язок, сільське і рибне господарства, сфера послуг, банківська, фінансова та страхова справи, інші галузі.

5.2. Процес прийняття рішення про закупівлю товарів промислового призначення
 Процес
прийняття
рішення
про
закупівлю
товару
організацією-споживачем – це досить складний процес і починається він задовго до здійснення акту купівлі-продажу товару. Ця процедура передбачає різноманітні дії, у яких беруть участь багато співробітників організації-покупця і які приводять до укладення контракту про закупівлю товарів і послуг у продавця.
Закупівля – це процес прийняття рішення, наслідком якого стає договірне зобов’язання. У ході цього процесу кожен з учасників повинен прийняти самостійне рішення щодо укладення угоди.
На промислових підприємствах процес закупівель може бути централізованим, децентралізованим  або здійснюватися за змішаним типом.
Враховуючи таку особливість закупівлі товарів промислового призначення (ТПП), виділяють вісім основних етапів у процесі прийняття рішень про купівлю товарів залежно від трьох ситуацій здійснення промислових закупівель (рис.5.4).
 Кожний з етапів процесу закупівлі промислових товарів дає змогу дещо знизити ризик помилки у прийнятті управлінських рішень і полегшити укладення угоди з діловими партнерами щодо матеріально-технічного постачання
Всі етапи процесу прийняття рішення про закупівлю ТПП мають місце тільки в ситуації, коли вона здійснюється для вирішення нових завдань, тоді як в інших ситуаціях деякі етапи можна об'єднати чи, навіть, уникнути.
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Рис. 5.4. Етапи процесу прийняття рішення про закупівлю ТПП
Пошук постачальника, може здійснюватись певними методами (рис.5.5), серед яких опитування бізнес-партнерів та інших учасників ринку, комп'ютерний пошук і телефонні дзвінки, вивчення рекламних проспектів і спеціалізованих журналів, завдяки участі в галузевих і міжгалузевих виставках і аналіз каталогів у Інтернеті.
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Рис. 5.5. Взаємозвʼязок методів пошуку та джерел інформації про постачальників ТПП

 Багато покупців віддає перевагу певній кількості джерел постачання з метою їхньої диверсифікації для того, щоб повністю не залежати від одного з них у разі будь-якої невдачі. Виробники, як правило, хочуть мати можливість зіставляти рівні цін та інші атрибути товарів промислового призначення різних постачальників.
На промисловому ринку більшість підприємств-покупців, із якими має справу фахівець, володіє набором формальних закупівельних процедур і вимог до документації. Тому для спеціалістів важливо знати ці вимоги та процедури, а також забезпечувати вчасне виявлення їхнього коригування.
5.3. Вибір постачальника товарів  промислового призначення
Ефективність закупівельної роботи прямо залежить від правильного вибору джерел оптових закупівель і конкретних постачальників товарів.
Особливе значення в процесі купівлі товарів промислового призначення займає ринок постачальників, який складається з:
 безпосередньо виробників ТПП,
 індивідуальних посередників,
 організацій, що купують товари для перепродажу або здачі в оренду з метою одержання прибутку.
Оптові підприємства можуть закуповувати товари із різних джерел, якими є:
а) промислові і сільськогосподарські підприємства, б) місцева промисловість,
в) індивідуальні виробництва;
г) оптово-посередницькі структури; д) оптові бази;
е) іноземні фірми і компанії.
Джерела товарного забезпечення визначаються виходячи зі структури конкретного ринку товарів, контингенту покупців, обсягу й асортименту товарів, товарообігу і фінансових можливостей оптового торгового підприємства.
 В умовах ринкової економіки роль посередників зростає,
що обумовлюється мінливістю конкурентного середовища і прагненням використовувати канали збуту з максимальною ефективністю.
Постачальники більш розосереджені територіально, ніж виробники продукції, але одночасно більш сконцентровані, ніж кінцеві покупці.
Посередник діє в умовах трьох можливих ринкових ситуацій:

· ситуація нового замовлення;.
· ситуація кращого продавця;

· ситуація кращого обслуговування .
До потенційних постачальників ТПП висуваються певні вимоги та використовуються критерії відбору.
Надзвичайно важливе значення має одержання правдивої інформації щодо майбутніх постачальників. Її можна отримати за допомогою прямого і непрямого методів.
Одержання інформації прямо називають первинним дослідженням ринку. 
Непряме вивчення ринку (вторинне), на відміну від первинного (прямого), базується на використанні вже наявних документів. Цей метод дешевший проти первинного. 
У процесі ухвалення рішення про вибір постачальника можна виділити такі типи відносин між підприємством (його закупівельним центром) та постачальником:
 потенційні, разові трансакції,
 періодичні відносини,
 партнерство, інтеграцію.
 Проте, розглядати ці наведені види відносин доцільно відповідно до привабливості постачальників, яких доречно згрупувати за якісними рівнями останнього, а саме: у разі
визначення
постачальника
непривабливим,
налагодження взаємовідносин не може бути передбачене, навіть потенційне.

Найбільшого поширення у практичній діяльності підприємств отримало застосування рейтингової оцінки можливих постачальників ТПП з точки зору організацій- покупців, яка може здійснюватися за допомогою двох методів (рис.5.6).
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 





	Підлягають визначенню:

	Критерії оцінки постачальника

	Рейтингова шкала

	Вагомість кожного критерію оцінки





Рис.5.6. Методи відбору та принципи вибору потенційних постачальників ТПП
Важливо визначити показники, які будуть характеризувати привабливість постачальника (табл. 5.1).
Таблиця 5.1 Система показників визначення привабливості
підприємств-постачальників у закупівельній діяльності промислових підприємств
	Складова
	Часткові показники

	Економічний стан підприємства- постачальника
	· ліквідності, ділової активності, платоспроможності, автономії, фінансового ризику ;
· матеріалоємності
продукції,
фондовіддачі, фондоозброєності, придатності виробничих фондів;
· автоматизації виробничих процесів, автоматизації управління, використання нематеріальних активів

	Умови співпраці
	· стабільності цін на об’єкти постачання,
· оптимізації загальних витрат за контрактом,
· вигідністю термінів та обсягів постачання,
· наявністю пропозицій про спільне інвестування та (або) розроблення і впровадження інновацій

	Наслідки співпраці
	· загального чистого прибутку від співпраці,
· покращення іміджу підприємства та постачальника за рахунок співпраці з надійним і відомим партнером,
· створення синергетичного ефекту від використання можливостей постачальника і підприємства в процесі взаємодії,
· можливість передачі певних функцій партнеру (контролю якості продукції),
· інтеграція господарської діяльності за певними напрямами (інвестування, створення мережі збуту),
· надійність відносин як з позицій організаційної, так і персональної складової.


Остаточний вибір постачальника ґрунтується не тільки на оцінюванні особливостей його виробництва, а й на врахуванні всіх закупівельних витрат (ціна продукції, що купується, додаткові витрати внаслідок можливого браку, відмовлень тощо).
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2


етап





Загальний опис потреби





Розрахунок потреби кожного виду ТПП





3


етап





Визначення технічних


специфікацій ТПП





Проведення функціонально- вартісного аналізу компонентів вибору закупівель





4


етап





Пошук постачальників





Використання різних джерел нформації щодо можливих постачальників





5


етап





Подання клопотання- пропозиції





Отримання від постачальників каталогів та інших носіїв інформації





6


етап





Вибір постачальника





Аналіз технічної компетенції постачальників





7


етап





Розробка


специфікації замовлення





Направлення специфікації- замовлення на закупівлю ТПП постачальнику





8


етап





Контроль за виконанням





Контакт постачальника із замовником ТПП





МЕТОДИ ПОШУКУ ПОСТАЧАЛЬНИКІВ





Інформація від відділу збуту потенційних постачальників





Інформація з відкритих джерел та власного досвіду попередніх поставок





Інформація з каталогів, галузевих журналів, рекламно- інформаційних видань, торгових довідників тощо





ДЖЕРЕЛА ІНФОРМАЦІЇ ПРО ПОТЕНЦІЙНИХ ПОСТАЧАЛЬНИКІВ ТПП





Участь в галузевих і міжгалузевих виставках





Вивчення рекламних проспектів та спеціалізованих журналів





Інтернет-пошук





Опитування фахівців та бізнес- партнерів





розуміти як його загальний економічний стан, так і умови та наслідки постачання, які будуть притаманні обом сторонам – підприємству і постачальнику.





доцільно





постачальника





привабливістю





Під











3 етап – визначення рейтингу постачальників за рівнем послуг, який він надає





2 етап – визначення рейтингу постачальників за ціною





1 етап – складання рейтингу постачальника за якісними характеристиками товару





МЕТОДИ ВІДБОРУ ПОСТАЧАЛЬНИКІВ ТПП





Спрощений підхід до оцінки потенційних постачальників





Поетапна рейтингова оцінка потенційних постачальників





ПРИНЦИПИ ВІДБОРУ ПОСТАЧАЛЬНИКІВ ТПП





Принцип концентрації замовлень





Принцип розпорошення замовлень










