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10.1.  Форми постачання

 Залежно від особливостей руху матеріальних ресурсів від постачальників до споживачів розрізняють транзитну та складську форми постачань.

Транзитна форма постачання полягає в просуванні матеріальних потоків від виробника безпосередньо до підприємства- споживача, в обхід баз і складів посередницьких структур. 

Складська форма постачання передбачає, що засоби виробництва від підприємства-виробника підприємству-споживачеві постачаються через посередників. Посередником може бути логістичний оператор (провайдер), складський комплекс, оптова компанія тощо. Роль посередників при цьому полягає в тому, щоб за відсутності регламентації обсягу разової партії відправки необхідної продукції (ресурсів) зі складу забезпечити просування матеріальних потоків до споживача з наперед заданою частотою. 
Децентралізованою вважається доставка, коли товари транспортує саме виробниче підприємство. При цьому товари завантажує сам одержувач (виробник), для чого передбачені штати вантажників і експедиторів, транспортні засоби тощо. 
За централізованої доставки в процесі перевезень беруть участь вантажовідправник, перевізник і вантажоодержувач. Перша сторона відпускає і завантажує, друга – перевозить і експедирує, третя

· розвантажує і приймає товари. За централізованого постачання здебільшого застосовуються більш раціональні і економічні кільцеві маршрути. Таким чином, централізована доставка як процес являє собою комплекс взаємоузгоджених дій постачальників, перевізників і одержувачів, починаючи з відділу збуту постачальника матеріальних ресурсів до надходження і приймання матеріалів на виробничому підприємстві.

Отож, при розробці раціональних технологічних схем завезення враховуються всі види витрат в ланцюзі постачання. Лише такий підхід до вирішення завдання дозволяє порівняти різноманітні варіанти завезення, вибрати оптимальні схеми і визначити найбільш економічні ланки надходження матеріальних ресурсів на виробництво.
10.2. Фактори, що впливають на вибір постачальника

Мета проведення досліджень ринку закупівель сировини і матеріалів визначає одночасно і тип ринків, які мають досліджуватись.

Виділяють такі типи ринків закупівель:

· безпосередні (що прямо забезпечують потреби в сировині та матеріалах);

· опосередковані (ринки, які використовують постачальники);

· ринки замінників (цілком чи частково замінних продуктів);

· нові ринки.

Отримана інформація має відображати такі ринкові категорії, як пропозиція, попит і ринковий баланс. 
Для того, щоб глибше усвідомити зміст перерахованих питань і одержати на них достовірні відповіді, інформація часто подається в трьох аспектах;

· сучасний аналіз ринку («моментальний знімок»);

· динаміка зміни кон’юнктури ринку;

· прогнози щодо зміни ринку.

 Важливим інструментом у аналізі ринку закупівель товарів виробничого призначення є запити потенційних споживачів. Використовуючи запити, ринок можна зорієнтувати на потенційний попит. Дослідження ринку закупівель сировини і матеріалів можуть розглядатися на підприємстві також і як спосіб вирішення проблем, що виникають у наукових дослідженнях і конструкторських розробках та пов’язані з характеристиками нової сировини і комплектуючих.

10.3. Алгоритм вибору постачальника 
Пошук, обробка і аналіз інформації за постачальниками – вельми трудомісткий і тривалий процес (рис. 10.1). 
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Рис. 10.1. Алгоритм вибору постачальників матеріальних ресурсів
Якщо організація шукає постачальника для стратегічно важливої продукції, то необхідно пам’ятати, що поганий постачальник може викликати значно більше проблем, ніж погані матеріали. Остаточно постачальника вибирає особа, яка ухвалює рішення, і цей вибір не може бути цілковито формалізований. Проте існують стандартні етапи вирішення завдання вибору постачальника.

1. Пошук потенційних постачальників.

2 Аналіз потенційних постачальників за певними критеріями.

3. Оцінка постачальників певним методом.

Конкурсні торги (тендери) проводять у разі, якщо передбачається закупити сировину, матеріали на велику грошову суму або передбачається налагодити довгострокові зв’язки між постачальником і споживачем. Конкурсні торги зручні як постачальнику, так і споживачеві. Постачальник одержує точне уявлення про умови роботи із споживачем. Споживач поєднує вирішення проблем отримання необхідної пропозиції і вибір найкращого постачальника.

Проведення тендера включає такі етапи:

· реклама, тобто залучення учасників;

· розробка тендерної документації;

· публікація тендерної документації;

· прийом і розгляд тендерних пропозицій (правила участі);

· оцінка тендерних пропозицій;

· вибір претендентів на поставку;

· остаточні переговори і укладання контракту.

Тендерна документація, як правило, має досить великий обсяг і

виконує низку важливих функцій:

· інструктує учасників торгів про процедуру торгів;

· описує потрібні товари або послуги;

· встановлює критерії для оцінки пропозицій;

· визначає умови майбутнього контракту.

Тендерні пропозиції оцінюються відповідно до критеріїв, наведених у тендерній документації. 
Тендерний комітет складає звіт про оцінку тендерних пропозицій, в якому повинно бути показано, як оцінювалися тендерні пропозиції, обґрунтовані причини відхилення пропозиції і надані рекомендації щодо укладання контракту. Переможцем конкурсних торгів визнається учасник, який надав найкращу, з точки зору кваліфікаційних вимог, тендерну пропозицію.

Письмові переговори між постачальником і споживачем можуть відбуватися за двома варіантами.

Перший варіант – коли ініціатором виступає постачальник продукції. Він надсилає листи передбачуваним споживачам, у яких описує свої пропозиції, які називаються офертами. 
Отже, оферта – це комерційна пропозиція, яка включає:

· найменування фірми-постачальника;

· найменування матеріалів;

· ціну;

· кількість можливих постачань (партії), їх якість;

· умови обслуговування і терміни доставки;

· характеристику тари і упаковки;

· порядок приймання-здачі;

· відповідальність сторін;

· юридичні адреси сторін.

Оферти можуть бути твердими і вільними (ініціативними).

За другого варіанта організації письмових переговорів між постачальником і споживачем ініціатива вступу до переговорів виходить від покупця. 
Пропозиції, які надійшли до потенційного споживача, можуть оцінюватися різним чином. Це може бути суворо регламентований процес, як у разі конкурсних торгів, або вільна процедура.

 Внаслідок комплексного пошуку формується перелік потенційних постачальників матеріальних ресурсів, згідно з яким проводиться подальша робота.

Критерії оцінки і відбору постачальника матеріальних потоків залежать від вимог споживаючої логістичної системи і можуть бути такими:

· ціна продукції;

· якість продукції;

· асортимент товарів;

· надійність постачання (дотримання договорів);

· віддаленість постачальника від споживача;
· терміни виконання поточних і екстрених    замовлень;

· періодичність постачань;

· умови оплати та можливість отримання знижок;
· наявність у постачальника резервних потужностей;
· організація управління якістю продукції у постачальника;

· психологічний клімат у трудовому колективі постачальника;

· рекламна підтримка;

· репутація постачальника;

· кредитоспроможність і фінансове положення постачальника та інші.

 Підприємство самостійно для себе визначає кількість та перелік найбільш значимих критеріїв залежно від специфіки своєї діяльності. 
Для оцінки постачальників можуть використовуватися такі методи:

1. Метод «Ідеального постачальника». 
2. Матричний метод.

3. Метод визначення рейтингу постачальника. 

4. Експертний метод. 
5. Метод «АВС-аналізу». 
10.4. Основні принципи відносин із постачальниками

Виділяють два принципово різні підходи до побудови відносин з постачальниками: партнерські та опортуністичні відносини.

Партнерські відносини – це відносини, побудовані на взаємовигідних умовах та компромісах як для постачальника, так і для покупця. Такі відносини передбачають довгострокову співпрацю.

Опортуністичні відносини – це відносини з постачальниками, побудовані за принципом економічної доцільності. Тобто такі відносини передбачають дотримання жорсткої позиції на переговорах про закупівлю і прагнення отримати найкращі умови постачання попри будь-що.

 У базі постачальників підприємства мають бути присутні обидва типи стосунків: опортуністичні і партнерські. 

Отже, тип стосунків з постачальником необхідно вибирати свідомо, з урахуванням аналізу цілого ряду факторів як внутрішнього, так і зовнішнього середовища підприємства.

В загальному випадку будувати опортуністичні відносини з постачальниками доцільно, якщо:

1. Закуповуються нестратегічні матеріали або товарні групи (які не впливають суттєво на кінцевий результат). 
2. Якщо закуповуються прості продукти з високим ступенем стандартизації. 
3. Якщо ризики, пов’язані з постачанням, незначні. 
Створювати партнерські відносини з постачальниками доцільно, якщо:

1. Закуповуються стратегічні матеріали або товарні групи (які суттєво впливають на кінцевий результат). 
2. Обсяги закупівель досить великі. 

3. Об’єкти постачання надходять із галузей, які працюють із комплексними продуктами, що мають низький ступінь стандартизації. 

4. Підприємство-закупівельник отримує продукти і послуги з ринків, що розвиваються або монополізовані.

5. Ризики, пов’язані з постачанням, високі. 

Партнерські відносини з постачальниками можуть включати ще один ступінь – це розвиток постачальника, тобто інтеграцію його в систему інтересів закупівельника (виробника).
10.5.  Створення закупівельних консорціумів

Закупівельний консорціум зазвичай складається з двох або декількох незалежних організацій, які формально або неформально, за підтримки або без підтримки третьої особи об’єднуються для консолідації своїх потреб у матеріалах, послугах або інвестиціях.

Розглянемо схему закупівель, яка пояснює переваги створення закупівельного консорціуму (рис. 10.2). За такої схеми три фірми, кожна з яких одноосібно купує товар за ціною 100 у.о. за 10 одиниць товару, об’єднуються в одну компанію, яка розміщує замовлення на

30 одиниць товару і відповідно одержує знижку в 60 у.о. Кожна компанія економить по 20 у.о. за 10 одиниць товару.


20 у.о.
20 у.о.
20 у.о.

100 у.о.
100 у.о.
100 у.о.

Рис. 10.2. Схема отримання переваги при об’єднанні в закупівельну

фірму

Це дає їм можливість отримати кращі ціни, послуги або технології, ніж якби вони робили це поодинці. Як для великих, так і для малих підприємств це ще й спосіб отримати нові знання і знизити витрати при закупівлях. Консорціуми, що мають ефективну інформаційну і комунікаційну платформу, досягають кращих результатів, оскільки завдяки цим платформам підприємства можуть значно знизити витрати на формування і управління консорціумом.

Фактори, що визначають успіх закупівельного консорціуму:

· спільні матеріали і товари;
· постійний обмін інформацією;
· спільні системи електронної обробки даних;
· спільне управління проектами;
· обопільне бажання досягти швидкого результату при реалізації пілотного проекту;
· участь усіх в управлінні зовнішньою роботою консорціуму; 
· кооперативна атмосфера всередині консорціуму.
Наведемо алгоритм дій закупівельної компанії (рис. 10.3). 
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Рис. 10.3. Схема роботи при створенні єдиної закупівельної фірми

Компанія одержує замовлення на закупівлю товару з фірми 1.

Разом із цим замовленням до неї надходять заявки на постачання товару від фірм 2 і 3. Компанія об’єднує всі замовлення, що надійшли, розміщує об’єднане замовлення у виробника і одержує знижку на партію потрібного товару. Після виконання замовлення товар доставляється в закупівельну компанію силами виробника або силами самої закупівельної компанії. Фірми, що входять до закупівельної компанії, одержують мінімальні ціни і можливість надання конкурентоспроможних пропозицій своїм покупцям. Отже, збільшується товарний обіг і прибуток.

Інший вид закупівельної діяльності – це її аутсорсинг. Схема така ж, як і в першому варіанті, але тут закупівельна компанія сама шукає фірми, які братимуть участь в закупівлі товару. При цьому компанія, закупівлі якої передаються на аутсорсинг, проводить закупівельну політику і відповідає за результати своєї діяльності. Алгоритм дій компаній за аутсорсингу закупівель такий же, як і за роботи єдиної закупівельної компанії.

Є й інші варіанти додаткових послуг об’єднаної закупівельної компанії. Один із них – виведення власного бренда компанією- засновником. Тоді закупівельна компанія допомагає розміщувати замовлення на виробництво продукції в компаніях-виробниках або купує техніку для виробництва продукції. Інший варіант припускає, що сама закупівельна компанія безпосередньо виділяє гроші на новий товарний бренд (у якому вона впевнена, маючи великий досвід роботи з постачальниками). Відповідно кошти від реалізації цього товару цілковито належать закупівельній компанії. Вершина розвитку закупівельної компанії – це становлення логістичного оператора. За наявності великого портфеля постачальників і споживачів продукції, що купується, можна розвивати описані вище напрями діяльності і надавати повний комплекс послуг із закупівель, зберігання і транспортування продукції. Але для цього їй, звичайно, вже необхідно буде збільшувати і складські активи.

Визначення номенклатури, специфікацій атрибутів МР
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Виробничий розклад





Укладання договору


(контракту) на поставку МР





Ні





Постачальник задовольняє основним критеріям?








Так





Ні





Постачальник задовольняє додатковим критеріям?





Так





Ранжування поста- чальників і вибір головного постачальника МР





Додаткові якісні і кількісні критерії





Оцінка постачальників, що залишилися





Попередня оцінка й відбір постачальників





Виключення постачальника





10 штук


100 у.о.





10 штук


100 у.о.





10 штук


100 у.о.





30 штук


240 у.о.





Закупівельна фірма





Отримання замовлень компаніями





Компанія 2





Компанія 1





Виробник 3





Виробник 2





Компанія 3





Виробник 1








