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ПРИОРІТЕТИ УКРАЇНСЬКИХ ПІДПРИЄМСТВ  ПРИ ОРГАНІЗАЦІЇ ЗАКУПІВЕЛЬ В ПЕРІОД СТАГНАЦІЇ ЕКОНОМІКИ
Маєвський В.А., НАУ

Аналіз наукової літератури  показує достатнє теоретико-методологічне обґрунтування причин, що спонукають компанії до зміни приорітетів в цілях постачання під час кризових періодів в економіці країни, стагнації попиту та скороченні купівельної спроможності.

Дослідження, результати якого представлені в статті, стосувались аналізу розповсюдження практики досягнення цілей постачання, шляхом стратегічних рішень щодо взаємовідносин з постачальниками в ланцюжках поставок, чи тактичних дії. 

Для функції управління постачанням, стратегіями, заснованими на цінових параметрах, і важливими при прийнятті рішень є рішення:

¨ про частоті і обсязі замовлення, забезпечення своєчасного надходження сировини та обладнання економічними за розміром партіями.

¨ тривалості тимчасового циклу закупівлі для координації потоку ресурсів для усунення втрат в системі закупівель

¨ про вибір методу роботи з постачальником, зокрема формату цінових переговорів

¨ рівень взаємин з постачальниками,

¨ концептуальне рішення: буде один постачальник, обмежена кількість перевірених постачальників, або багато постачальників.

Більшість компаній перевагу надають которткостроковим стратегіям, спрямованих на швидке досягнення результату, наприклад зменшенню закупівельних цін, використовуючи при цьому стратегії жорсткої конкуренції, та технології протиставлення інтересів, методи «нажиму»/»принуждения» постачальників. Кожна компанія розробляє програми, на основі яких здійснюється робота з постачальниками, такими: спільні дослідження і розробки, поставки «точно в строк», програма підвищення якості та/або низьких закупівельних цін. Очевидно що розробка стратегіі управління ланцюжком постачальників не є найскладнішим завданням, найбільша складність полягає в адаптаціі розробленої стратегії до системи цінностей компаній-партнерів. 

У тому чи іншому вигляді елементи управління взаємовідносинами з постачальниками існують у всіх компаніях, проте вони не завжди об'єднані в загальну стратегію управління ланцюжком постачальників.

Стратегія управління взаємовідносинами з поставщіками припускає:

• розробку стратегії закупівель;

• вибір постачальників;

• розвиток постачальників;

• управління процесом комунікації;

• управління витратами;

• управління логістикою;

• моніторинг

Основним рішенням, визначаючим подальші методи роботи з постачальником, є вибір між одиничним (single sourcing) і множинним сорсингом (multiple sourcing), який визначає закупівельну стратегію компанії. До 1980-х рр. перевага віддавалася множинного сорсингу. Конкуренція між постачальниками дозволяла компанії-споживачеві отримувати оптимальний рівень цін і надійну систему поставок через диверсифікацію ризиків. У 1980-і рр. ситуація на промислових ринках змінилася: намітилася стійка тенденція до єдиного постачальника.

Як одиничний, так і множинний постачальник мають свої переваги. Як переваги одиничного постачальника розглядають скорочення витрат на підтримку відносин з поставщиками; посилення ринкової позиції компанії-споживача, яка набуває статус «особливо цінного клієнта»; можливість тісної інтеграції з постачальником. Перевагами множинного сорсингу вважають можливість торгу з постачальниками; використання конкуренції між постачальниками для зниження ціни; відсутність залежності від конкретного постачальника.

В кінці 1990-х рр. у світовій практиці намітилася тенденція до переходу від єдиного до множинного сорсингу. Якщо до 2000-х рр. ставка робилася на довгострокові взаємини з високим рівнем залученості, то в даний час визнається доцільність комбінацій відносин з різним рівнем залученості й різною тривалістю. У цьому зв'язку особливе значення при виборі стратегії розвитку взаємин промислової компанії з постачальниками набуває аналіз комбінацій рівнів залученості у взаємини і направленості сорсінгової політики компанії.

Другий стратегічний аспект управління закупівлями компанії полягає в ухваленні рішення про структуру бази постачальників (supply-base structure), яка визначається кількістю і видом постачальників, а також типом взаємин з ними.

Закупівлі в множинних постачальників може бути проведена за однією з декількох схемами взаємодії, найбільш поширені з яких наведені нижче:

а) спрямовані на зниження закупівельних цін:

- на «дикому», тобто неструктурованому, ринку постачальників,

- оn line торги,

- тендерні закупівлі,

- вибір менеджера.

б) вибір постачальників для скорочення трансакційних витрат і підвищенні зацікавленості постачальників:

- укрупнення постачальників, або

- скорочення бази постачальників.

в) ранжування постачальників, для виокремлення групи найбільш прийнятних з них:

- "три постачальники"

- ранжування постачальників,

- тощо.

Третій стратегічний аспект управління закупівлями компанії пов'язаний зі ступенем близькості взаємин «споживач - постачальник».

Не слід нехтувати розвитком відносин з постачальником, домогтися від постачальника прийнятних умов поставки можна або шляхом тиску на постачальника, або за допомогою встановлення відносин залученості, коли постачальник отримує вигоди не від одиночної трансакції, а від довгострокового співробітництва. В залежності від конкретної ситуації компанії-споживачеві доцільно розвивати певні взаємовідносини з постачальниками: короткострокові або довгострокових; взаємини з високим або низьким рівнем залученості. Головний висновок полягає в тому, що у взаєминах не існує певної кореляції між рівнем залученості у взаємини і тривалістю взаємовідносин. Кожна з комбінацій залученості у взаємини може приводити як до низьких, так і до високих результатів від взаємовідносин, оскільки кожен тип взаємин може бути або добре, або погано керованим. 

Дослідження виявило значну диференціацію компаній в прихильності до практичного впровадження  партнерських відносин в ланцюжку постачаннях, а також виявити причини по яким  компанії демонструють протилежні підходи до процесу управління партнерами під час закупівлі матеріальних ресурсів.

