ТЕМА 4. ЗАКУПІВЕЛЬНА ЛОГІСТИКА
1. Планування закупівель
2. Вибір постачальника
1. Планування закупівель
Закупівельна логістика (логістика постачання) - це перша логістична підсистема, що являє собою процес руху сировини, матеріалів, комплектуючих і запчастин з рику закупівлі до складів підприємства.
Основною метою закупівельної логістики є задоволення потреб підприємства у сировині та матеріалах з максимально можливою ефективністю. З цього впливають основні завдання закупівельної логістики:
· дотримання оптимальних термінів заготівлі сировини;
· забезпечення чіткого співвідношення кількості поставок та потреб у них;
· дотримання вимог якості та асортименту товарів відповідно до асортиментного напрямку торгівельного підприємства.
Для ефективного функціонування закупівельної логістики необхідно знати, які саме матеріали необхідні для виробництва продукту, скласти план закупівель, що забезпечує узгодженість дій всіх відділів підприємства при вирішенні основних завдань постачання:
· аналіз і визначення потреб, розрахунок кількості замовлених матеріалів;
· визначення методу закупівель;
· узгодження ціни і укладення договору;
· встановлення спостережень за кількістю, якістю і термінами постачань;
· організація розміщення товарів на складі.
Аналіз і визначення потреб, розрахунок кількості замовлених матеріалів
В процесі планування закупівель необхідно визначити:
· які матеріали необхідні;
· кількість матеріалів, що потрібні для виробництва продукту;
· час, коли вони будуть потрібні;
· можливості постачальників, в яких можуть бути придбані товари;
· необхідні площі складських приміщень;
· витрати на закупівлю;
· можливості організації виробництва деяких деталей на власному підприємстві.
Виділяють первинну, вторинну і третинну потребу в сировині та матеріалах.
Первинна потреба - це потреба в готових виробах, вузлах та деталях, призначених для продажу, та потреба в запчастинах. Первинна потреба є основою управління матеріальними потоками на підприємствах, що працюють в сфері торгівлі.
Вторинна потреба - це потреба в комплектуючих вузлах, деталях та сировині, необхідних для випуску готових виробів. При розрахунку вторинної потреби необхідні відомості про первинну потребу (об'єми, терміни, можливість додаткової поставки).
Третинна потреба - це потреба виробництва в допоміжних матеріалах та інструменті.
Залежно від врахування наявних запасів розрізняють брутто- і нетто-потреби в матеріалах. Брутто-потреба - це потреба в матеріалах на плановий період без врахування запасів на складі чи виробництві, а нетто-потреба - з врахуванням наявних запасів.
Методи, якими визначаються потреби в матеріалах, поділяються на три групи:
· детерміновані методи розрахунку існують для визначення вторинної потреби в матеріалах при відомій первинній. Розрахунок може йти від специфікації виробу по ступенях ієрархії зверху вниз (аналітичний метод) або окремо для кожної групи деталей залежно від їх застосовуваності на різних ступенях ієрархії (синтетичний метод); 
· стохастичні методи розрахунку дають змогу встановити очікувану потребу на основі чисельних даних, що характеризують її зміну протягом певного періоду часу. З цією метою може застосовуватися апроксимація середніх значень (метод використовується, коли потреба коливається протягом місяця при стійкому середньому значенні), метод експоненційного згладжування (якщо прогнозування потреби відбувається на основі даних динаміки зміни потреб, значимість яких зменшується по мірі віддаленості від моменту прогнозу) або регресійний аналіз (використання математичних функцій для визначення тенденцій споживання матеріальних ресурсів); 
· методи суб'єктивної оцінки. Ці методи поділяються на оцінку по аналогії та оцінку по інтуїції.
Визначення методу закупівель
Вибір методу закупівель залежить від складності кінцевого продукту та від складу комплектуючих виробів і матеріалів.
Основними методами закупівель є: 
· оптові закупівлі;
· регулярні закупівлі дрібними партіями;
· щоденні (щомісячні) закупівлі по котирувальних відомостях;
· закупівлі по потребі;
· закупівля товару з негайною здачею.
Оптові закупівлі
Перевагою закупівель товарів однією партією є простота оформлення документів, гарантія поставки всієї замовленої партії, підвищені торгові знижки, недоліком - значна потреба в складських приміщеннях та зменшення оборотності капіталу.
Регулярні закупівлі дрібними партіями
В цьому випадку покупець замовляє необхідну кількість товарів, який йому поставляють дрібними партіями протягом певного періоду.
Переваги цього методу: пришвидшення оборотності капіталу (товари оплачуються окремими партіями), економія складських площ, зменшення витрат на документацію (замовлення оформляється тільки раз на всю поставку).

Недоліками методу є ймовірність замовлення зайвої кількості товару та необхідність оплатити всю вартість здійсненого замовлення.
Щоденні (щомісячні) закупівлі за котирувальними відомостями
Цей метод закупівель широко застосовується при закупівлі дешевих і швидко витратних матеріалів. Котирувальні відомості складаються щоденно (щомісячно) і містять такі дані:
· повний перелік товарів;
· кількість товару, наявного на складі;
· необхідну кількість товару.
Перевагою методу є зростання оборотності капіталу, зменшення витрат на складування та зберігання та своєчасність постачання.
Отримання товару за потребою
Даний метод схожий на регулярні постачання, але має певні особливості:
· кількість не встановлюється, а визначається приблизно;
· постачальники перед виконанням кожного замовлення зв'язуються з покупцем;
· оплачується тільки поставлена кількість товару;
· при закінченні терміну контракту замовник не зобов'язаний приймати та оплачувати товари, які ще тільки повинні бути поставлені.
Перевагами методу є відсутність твердих зобов'язань по покупці певної кількості товару, зростання оборотності капіталу, мінімальні витрати часу на оформлення документів.
Закупівля товару з негайною здачею
Цей метод застосовується при покупці товарів, які рідко використовуються. Товар замовляється тоді, коли він потрібен, і вивозиться зі складів постачальника.
Недоліком методу є збільшення витрат, пов'язаних з необхідністю детального оформлення документації при кожному замовленні, значною кількістю постачальників.
2. Вибір постачальника
В основі ефективної діяльності торгівельного підприємства лежать стабільні відносини з постачальниками та кредиторами. Основні принципи відносин з постачальниками є такими:
· ставитися до постачальників як до покупців та клієнтів; демонструвати спільні інтереси;
· ознайомлювати постачальників з завданнями та знати про їхні ділові операції;
· допомагати постачальникам у вирішенні проблем;
· дотримуватися взятих зобов'язань;
· враховувати в діловій практиці інтереси постачальників.
Аналіз постачальників конкретного виду матеріальних ресурсів та їх вибір повинен здійснюватися за певним набором критеріїв.
До найважливіших критеріїв вибору постачальника відносять:
· якість матеріальних ресурсів та сервісу, що поставляються;
· надійність поставок;
· фінансові умови;
· можливості задовольняти вимоги фірми-виробника;
· розташування (дислокація);
· супутній сервіс тощо.
Дані відносно характеристик зазначених критеріїв подано в таблиці 1.
Таблиця 1

Характеристики основних критеріїв вибору постачальника
	Критерій
	Коротка характеристика

	Якість матеріальних ресурсів та сервісу, що поставляються
	Відповідність специфікації, технічним та конструктивним параметрам, фізичним та хімічним властивостям, необхідні характеристики життєвого циклу виробу, ремонтопридатність, необхідна технічна підтримка (сервіс), легкість у використанні, збереженість тощо

	Надійність поставок
	Витримування рівня якості матеріальних ресурсів, термінів та обсягів поставок

	Можливості задовольнити вимоги фірми-виробника
	Виробничі потужності, технологічне устаткування, складська система і дистрибутивна мережа постачальника, наявність можливостей поставки у великих кількостях, рівень організації та контролю поставок тощо

	Розташування
	Впливає на транспортні витрати на доставку, на тривалість виробничих циклів, надійність постачань тощо

	Супутній сервіс
	Необхідні інструкції, навчання користуванню, повернення некондиційних матеріальних ресурсів, інші види перед- та післяпродажного сервісу


Крім кількісних критеріїв оцінки постачальника існує велика група якісних показників, які відіграють важливу роль у процедурі вибору, але важко піддаються визначенню.До таких показників належать:

· імідж постачальника;
· відсутність негативних повідомлень про постачальника від партнерів по бізнесу або в ЗМІ; 
· доброзичливість;
· здатність до контакту та тривалих партнерських стосунків тощо.
Розміщення пріоритетів при виборі постачальника залежить від дуже великої кількості факторів. Узагальнено їх можна звести до трьох основних: 
· ціна; 
· якість;
· сервіс (надійність).
Фактор ціни є одним з найважливіших для багатьох фірм, адже від нього напряму залежить прибуток.
Середньозважений темп росту цін на товари, що поставляються, визначається за формулою:
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де Тці - темп росту ціни на і -й різновид товару, що постачається;
di - частка і -го різновиду товару в загальному обсязі постачань поточного періоду;
п - кількість різновидів товарів, що постачаються.
Темп росту ціни на і -й різновид товару, що поставляють, розраховують за формулою:
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де Рп - ціна і -го різновиду товару в поточному періоді; ро - ціна і -го різновиду товару в попередньому періоді.
Темп росту постачання товарів неналежної якості кожним постачальником визначається:
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де - частка товару неналежної якості в загальному обсязі постачань поточного періоду;
- частка товару неналежної якості в загальному обсязі постачань
попереднього періоду.
Темп росту середнього запізнення (показник надійності постачання) за кожним постачальником визначають за формулою:
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де Оср1 - середнє запізнення на одне постачання в поточному періоді, днів;
О 0 - середнє запізнення на одне постачання в попередньому періоді, днів.
Вибір кількості постачальників залежить від конкретної ситуації. Кожен варіант має свої переваги.
Переваги наявності одного постачальника:
· тісніші зв'язки між постачальником і замовником, партнерські відносини;
· економія на масштабах і цінові скидки при розміщенні великих замовлень;
· простіші комунікації, адміністративні функції і процедури для розміщення регулярних замовлень;
· менший діапазон відхилень в характеристиках матеріалів та їх постачанні;
· легкість забезпечення конфіденційності вимог, умов та інших характеристик. 
Переваги наявності кількох постачальників:
· конкуренція між постачальниками, що викликає зниження ціни; 
· зменшення ймовірності збоїв в роботі, оперативне усунення проблем заміною постачальника; 
· легше задоволення змінного попиту; 

· забезпечення доступу до більшого об'єму інформації; 
· більша ймовірність заохочення інновацій та вдосконалень.
Запитання для самоконтролю
1. Поняття і основні завдання закупівельної логістики

2. Основні завдання служби постачання підприємства

3. Необхідна інформація для планування закупівель

4. Види потреб в сировині та матеріалах

5. Методи визначення потреб в матеріалах

6. Методи закупівель

7. Суть методу оптових закупівель

8. Суть методу регулярних закупівель дрібними партіями

9. Суть методу щоденних закупівель за котирувальними відомостями

10. Суть методу отримання товару за потребою

11. Основні принципи відносин з постачальниками

12. Критерії вибору постачальника

13. Характеристики основних критеріїв вибору постачальника

14. Якісні показники вибору постачальника

15. Переваги наявності одного постачальника

16. Переваги наявності кількох постачальників
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