ТЕМА 6. ОПТОВА ТОРГІВЛЯ
В УПРАВЛІНСЬКІЙ ДІЯЛЬНОСТІ ЗАКУПІВЕЛЬ
6.1. Оптова торгівля та оптові закупівлі: суть, призначення, організація
6.2. Класифікація груп оптової торгівлі та торгових обʼєктів у сфері оптової торгівлі
6.3. Форми та види оптової торгівлі, вибір джерела закупівель
6.4. Управлінські рішення щодо оптової торгівлі
6.1. Оптова торгівля та оптові закупівлі: суть, призначення, організація
Оптова торгівля є важливою ланкою, що забезпечує необхідну інтенсивність і прискорення процесу товароруху в умовах ринкових відносин. Вона організовує рух товарів каналами розподілу, сприяє синхронізації виробництва та споживання товарів.
Відповідно до національного стандарту України ДСТУ 4303-2004 «Роздрібна та оптова торгівля. Терміни та визначення понять».
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 Оптова торгівля являє   собою   складову   частину
внутрішньої торгівлі, яка займається реалізацією товарів, як великими так і малими партіями, з метою їх подальшого перепродажу та виробничого використання.
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Значення оптової торгівлі визначається її місцем та роллю на товарному ринку (рис.6.1). 
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Рис. 6.1. Роль оптової торгівлі з позиції виробника, оптових організаційних структур та управління
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Норми і характер оптової торгівлі визначаються способом виробництва, в залежності від чого, можна говорити про три основних форми оптової торгівлі:
· перша форма оптової торгівлі – це підрозділи підприємств-виробників, метою яких є жорсткий контроль за управлінням товарними запасами, збутом і стимулюванням;
· друга форма оптової торгівлі – група оптових торгівців, представлена оптовими торговельними підприємствами, які є самостійними господарюючими субʼєктами, що виконують, як правило, весь комплекс функцій оптової торгівлі.
· третя форма оптової торгівлі - торгівельні посередники, що виконують суто посередницькі функції, надаючи різноманітні послуги своїм контрагентам. Діяльність будь-якого посередника збільшує вартість товару, то завдання оптової ланки системи збуту полягає у формуванні мінімальної оптової націнки (з допомогою раціоналізації торгівельно- логістичних операцій) чи переказі товару.
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 Оптовик, як правило, купує продукцію великими партіями у дилера, субдилера або безпосередньо у виробника. Водночас він може реалізовувати її як кінцевому споживачеві (покупцеві), так і роздрібному продавцеві. До того ж такий різновид посередницької діяльності у продажах передбачає істотну економію фінансових коштів за рахунок вартості товарів.
[image: image7.png]



Рис.6.2. Значення оптових закупівель для субʼєктів господарювання
Перш    ніж     здійснити     оптові     закупівлі,     необхідно
ознайомитися з їх умовами:
· Мінімальна партія оптової закупівлі. 
· Оплата. 
· Терміни виконання замовлення. 
· Гарантія. 
· Доставка. 
Оптовий продаж і закупівля товарів може здійснюватися в різних організаційних формах, їх можна умовно поділити на три основні групи:
1) купівля-продаж з укладанням договорів поставки;
2) купівля-продаж із складу-магазину;
3) купівля-продаж на ярмарках-виставках.
В організації оптових закупівель виокремлюють шість етапів (рис.6.3).
У свою чергу розроблення плану оптових закупівель здійснюється в два етапи:
1. Визначається потреба в оптових закупівлях товарів, тобто складається план надходження товарів на підприємство.
2. Складається план оптових закупівель товарів. 
В умовах наявності на ринку значної кількості постачальників важливе значення має третій етап — обґрунтування вибору конкретного, найбільш придатного постачальника. 
При організації оптових закупівель слід дотримуватись таких вимог:

 вести закупівлю товарів на підставі матеріалів вивчення попиту покупців;

 закуповувати товари у необхідному обсязі та асортименті з тим, щоб виконати плановані завдання з товарообороту, підтримувати відповідний рівень товарних запасів;

 забезпечувати регулярність товаропостачання шляхом укріплення та розвитку господарських зв'язків з постачальниками;

 вивчати не тільки існуючих постачальників, а й вести пошук нових потенційних джерел закупівлі товарів;

 контролювати хід доставки за строками, асортиментом та якістю продукції, дотримуватись встановлених графіків відвантаження та централізованої доставки товарів;

 вимагати від постачальників постійного оновлення асортименту товарів, підвищення їхньої якості, включення до постачання нових видів товарів.
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Рис. 6.3. Послідовність організації оптових закупівель 
6.2. Класифікація груп оптової торгівлі та торгових обʼєктів у сфері оптової торгівлі
В літературних джерелах пропонуються класифікації як оптової торгівлі як від економічної діяльності, так і торгових обʼєктів у сфері оптової торгівлі.
Розглянемо класифікацію оптової торгівлі як виду економічної діяльності. Правову основу видів економічної діяльності в сфері оптової торгівлі становить КВЕД-2010 (Класифікація видів економічної діяльності).

Класифікація видів економічної діяльності (КВЕД) установлює основи для підготовлення та поширення статистичної інформації за видами економічної діяльності. Основний принцип КВЕД полягає в об'єднанні підприємств, що виробляють подібні товари чи послуги або використовують подібні процеси для створення товарів чи послуг (тобто сировину, виробничий процес, методи або технології), у групи.
КВЕД 2010 містить перелік груп оптової торгівлі. 

Правову базу класифікації обʼєктів у сфері оптової торгівлі закладено «Порядком провадження торговельної  діяльності та правил торговельного обслуговування населення на ринку споживчих товарів»  та ДСТУ 4303:2004 , в яких наводяться ряд визначень, пов’язаних із здійсненням торговельної діяльності.
Згідно «Порядку провадження…» торговельними об'єктами у сфері оптової торгівлі є:
 склад товарний (універсальний, спеціалізований, змішаний);
 магазин-склад.
В навчальній літературі наводиться значний перелік класифікаційних ознак та видів (типів, форм) оптової торгівлі.
З погляду організації оптової торгівлі, вона поділяється три категорії:
 оптова торгівля виробників;
 оптова торгівля підприємств-посередників;
 оптова торгівля, здійснювана агентами і брокерами.
6.3. Форми та види оптової торгівлі, вибір джерела закупівель
Вибір форми оптової торгівлі залежить від конкретного товару, її положення на ринку.
Світова практика виробила декілька форм організації оптової торгівлі (рис.6.4).



Рис. 6.4. Класифікація форм організації оптової торгівлі 
Для здійснення прямої оптової реалізації товарів промислового призначення можуть використовуватися:власні регіональні збутові філіали;  склад своєї продукції у споживача; власні збутові контори; власна роздрібна мережа; \оптовий ринок; оголошення.
Серед форм непрямої оптової реалізації товарів найбільшого поширення набула оптова торгівля через незалежні оптові організації.
Найпоширенішими видами оптової торгівлі з складу є (рис.6.5).
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Рис. 6.5. Види оптової торгівлі за можливістю вибору для оптовика
Оптова торгівля за сферою здійснення поділяється на міжнародну (зовнішню) та внутрішню (національну) (рис.6.6).
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Рис. 6.6. Взаємозвʼязок видів та форм організації оптової торгівлі на міжнародному та національному рівні
При виборі джерела поставок велике значення мають:
1. Фактор продукту. 
2. Фактор ціни.
3. Фактор послуги. 
6.3. Управлінські рішення щодо оптової торгівлі
Оптові торговці повинні приймати ряд маркетингових рішень, основні з яких стосуються вибору цільового ринку, формування товарного асортименту і комплексу послуг, ціноутворення, стимулювання та вибору місця розміщення підприємства (рис.6.7).
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Рис. 6.7. Види маркетингових рішень оптовика 


«Товаром» оптовика є запропонований асортимент.

Стимулювати – значить надати руху. термін «стимул» походить від латинського слова «stimulus» – вплив.

Стимулювання збуту включає цінові та нецінові методи.
Становище оптової компанії істотно залежить від обраної маркетингової стратегії, маркетингової політики (функцій маркетингу) й характеру маркетингових рішень (таблиця 6.1).
Таблиця 6.1 Функції управління у системі оптової торгівлі
	Функції маркетингу
	Зміст

	Розробка управлінських стратегій
	· утримання і підвищення ринкової частки; проектування збутових каналів;  розробка конкурентного поведінки.

	Проведення маркетингових досліджень
	· дослідження професійного ринку збуту: конкурентів,  дрібнооптовий і роздрібну мережі;  дослідження споживачів;  дослідження ринку постачальників.

	Сегментування           ринку збуту
	· сегментування професійних покупців-посередників; сегментування споживачів;  вибір цільових сегментів.

	Управління закупівлями
	· визначення зв'язок між характером товарного від попиту й вимогам до закупівель;  оцінка постачальників;  розробка політики у сфері закупівлі.

	Маркетинг- логістика
	· визначення вимог покупців до логістичній структурі системи збуту оптовика; пошук конкурентних переваг у сфері логістики

	Управлінські рішення збуту
	· цінову політику оптової компанії; товарна і асортиментна політика;
· збутова політика; комунікативна політика.

	Організація мерчендайзинга
	· організація мерчендайзинга з ініціативи виробника;  організація мерчендайзинга з ініціативи оптовика

	Маркетинг-аудит  системи збуту
	· організація роботи з рекламаціями роздрібної торгівлі; організація роботи з претензіями покупців; розробка програми маркетинга-аудита збуту.
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Оптова торгівля – це вид економічної діяльності у сфері товарообігу, що охоплює купівлю-продаж товарів за договорами поставки партіями для подальшого їх продажу кінцевому споживачеві через роздрібну торгівлю або для виробничого споживання та надавання пов'язаних із цим послуг .











РОЛЬ ОПТОВОЇ ТОРГІВЛІ





Максимальне задоволення потреб роздрібних підприємств, поставляючи їм потрібні товари у певних обсягах, і встановлених термінів





З позиції маркетингу





Основний вид діяльності. Завершення процесу оптової реалізації товарів та отримання прибутку





З позиції оптових організаційних структур





Важлива ланка дистрибуції, яка вирішує управлінські завдання





З позиції підприємства- виробника





Оптові закупівлі — це придбання товарів великими партіями з метою їх дальшого перепродажу.











ЗНАЧЕННЯ ОПТОВИХ ЗАКУПІВЕЛЬ ДЛЯ СУБ’ЄКТІВ ГОСПОДАРЮВАННЯ





Гарантія своєчасного надходження товарів для досягнення власної мети





Для підприємств торгівлі





Гарантія виживання


в умовах ринкової конкуренції





Для всіх учасників товаропостачанн





Гарантія збуту і забезпечення безперервності виробництва, ефективного функціонування підприємств








Для виробників товарів і послуг





1 етап





Дослідження попиту покупців на продукцію, яка планується до закупівлі





2 етап





Розробка оперативного плану оптових закупівель





Розробка плану надходження товарів на підприємство





Розробка плану оптових закупівель





3 етап





Обгрунтування


вибору постачальника продукції





4 етап





Прийняття рішень


щодо закупівлі та постачання товарів





5 етап





Налагодження оперативного контролю за виконанням укладених договорів





6 етап





Встановлення економічної ефективності здійснених закупівель





Класифіка ція видів економіч  ної діяльності» (КВЕД)


— це складова частина державної системи класифікації і кодування техніко-економічної та соціальної інформації в Україні. КВЕД призначено для використання органами державного управління, фінансовими органами та органами статистики.











ФОРМИ ОРГАНІЗАЦІЇ ОПТОВОЇ ТОРГІВЛІ





Пряма





Непряма





Транзитна





Складська





ВИДИ ОПТОВОЇ ТОРГІВЛІ ПРИ СКЛАДСЬКІЙ ФОРМІ ОРГАНІЗАЦІЇ ОПТОВОЇ ТОРГІВЛІ





Оптова торгівля з особистим відбором





Оптова торгівля по письмовій заявці, по телефону, через Інтернет





Примусові





Добровільні





Гласні Негласні





Відкриті Закриті





Зустрічна торгівля�
�






Торги (тендери)�
�






Аукціони�
�






ФОРМИ ЗОВНІШНЬОЇ ТА ВНУТРІШНЬОЇ ТОРГІВЛІ





Національна (внутрішня) торгівля





                 Міжнародна (зовнішня) торгівля





Ярмарки та виставки�
�






Прикордонна торгівля�
�






ВИДИ МАРКЕТИНГОВИХ РІШЕНЬ ПРИ ЗДІЙСНЕННІ ОПТОВОЇ ТОРГІВЛІ





Рішення


про місце розміщення торгових обʼєктів: підприємств, торгових складів,


торгових площадок тощо





Рішення


про цільовий ринок





Рішення про стратегію оптової торгівлі





Цінові методи





Нецінові методи





результаті дослідження можливих ринків збуту тієї чи іншої продукції або послуги, що характери- зується мінімальними витратами на маркетинг і забезпечення продажів.





результату	її вибирається	в





діяльності.	Цільовий	ринок





Цільовий ринок — це ринок, який дав би для фірми основну	частку	від	загального











Асортимент товарів — це набір різних товарів, об'єднаних за певними ознаками. Асортиментна позиція — це конкретна модель, марка чи розмір продукції, яку виробляє та реалізує підприємство. Асортиментна політика встановлює зв'язок між вимогами ринку і можливостями підприємства.











і	торгового





дистриб'юторів





споживачів,	роботу персоналу .





Стимулювання збуту (sales promotion) — це різні види маркетингової діяльності, що на визначений час збільшують вихідну цінність товару чи послуги та прямо стимулюють купівельну активність
















