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Тема 4. Закупівельна логістика

1. Сутність і завдання закупівельної логістики
2. Завдання «зробити або купити»
3. Вибір постачальника
4. Визначення економічного розміру замовлення
5. Система постачань «точно у термін» в закупівельній логістиці

1. Сутність і завдання закупівельної логістики
Закупівельна логістика — це управління матеріальними потоками в

процесі забезпечення підприємства матеріальними ресурсами.
Метою закупівельної логістики є адекватне і повне задоволення потреб

виробництва в матеріалах з максимально можливою економічною
ефективністю.

В умовах функціонування логістичної системи на підприємстві необхідно
дотримуватися правила, яке полягає в тому, що розрахунки всіх параметрів
виробничо-господарської діяльності потрібно вести ніби в зворотному
напрямку. В цілому закупівельна логістика є неначе похідною від моделі
виробничої логістики.

Таким чином, розрахунок потреби у закупівлі здійснюється у зворотному
до процесу просування матеріального потоку напрямку, тобто від кінцевої про-
дукції до вихідних сировини, матеріалів, напівфабрикатів. Якщо на вхід
виробничого процесу подаються вихідні матеріали або інші продукти, які
протягом процесу переробляються і на виході перетворюються в готову
продукцію, то потік інформації та потреби є зворотнім щодо матеріальних
потоків: від збуту готової продукції до постачання матеріалів та інших
придбаних товарів виробничого споживання.

Однак принцип зворотності інформаційного потоку не означає, що збут і
виробництво пасивно диктують свої умови постачанню. Постачання істотно
впливає на конкурентоздатність продукції підприємства не тільки шляхом
скорочення витрат обігу і своєчасності виконання замовлень виробництва.
Постачання здійснює прямий вплив на якість продукції, а також на формування
асортименту, оскільки є безпосереднім джерелом інформації про ринок
конкуруючих матеріалів і можливості постачальників.

Процес управління матеріальними потоками в закупівельній логістиці
складається з двох основних частин:
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- управління диспозицією матеріально-технічних ресурсів, тобто
управління запасами;

- регулярний аналіз, вибір і організація постачань матеріально-технічних
ресурсів на підприємство, тобто управління постачаннями.

Існує типовий набір логістичних активностей, пов'язаних з управлінням
закупівлями, характеристику яких подано в табл. 4.1.

Перераховані логістичні активності в управлінні закупівлями повинні
бути об'єднані єдиною політикою відносин з основними постачальниками
матеріальних ресурсів. Основними критеріями розробки логістичної політики
здійснення закупівель і формування загальної системи закупівельної логістики
є:

- оптимальна періодичність (час) постачань;
- оптимальна структура матеріальних потоків;
- мінімальні сукупні логістичні постачальницькі витрати.

Таблиця 4.1.
Типові логістичні активності в управлінні закупівлями

Найменування Коротка характеристика

Ідентифікація і
переоцінка потреб

Менеджмент закупівель починається з визначення тих
постачальницьких трансакцій, які потрібно встановити між відділом
закупівель і конкретними споживачами матеріальних ресурсів
(підрозділами) фірми. У деяких випадках, наприклад, якщо
змінюється асортимент виготовленої продукції, то може бути
переглянутий склад внутрішньофірмових споживачів і(або)
номенклатура матеріальних ресурсів.

Визначення й оцінка
вимог споживачів

Як тільки внутрішньофірмові споживачі та номенклатура
матеріальних ресурсів визначені, потрібно встановити вимоги до
розмірів, параметрів постачань, плани і специфікацію на кожну
позицію номенклатури та певну номенклатурну групу матеріальних
ресурсів. Крім того, потрібно встановити вимоги користувачів, які
визначають сервіс постачань.

Рішення «зробити
або купити»

Перш ніж визначати можливих постачальників, необхідно вирішити
питання: чи не вигідніше самій фірмі виробляти певні види
матеріальних ресурсів (наприклад, компоненти для комплектації
складних товарів: автомобілів, комп'ютерів і т.д.), ніж купувати в
інших. У цьому випадку для прийняття остаточного рішення зазвичай
оцінюються відповідні витрати і можливий рівень якості.

Визначення типів
закупівель

На сьогодні існують три основних типи організації закупівель
матеріальних ресурсів залежно від тривалості та складності: сталі
закупівлі, модифіковані закупівлі (у яких змінюється або
постачальник, або параметри закуповуваних матеріальних ресурсів),
нові закупівлі, викликані потребами нового внутрішньофірмового
користувача.
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Продовження табл. 4.1

Аналіз поведінки
ринку

Джерело матеріальних ресурсів для фірми (постачальник) може
функціонувати у різному ринковому середовищі і типові ринку:
монополістичному, олігополістичному, висококонкурентному. Знання
й аналіз ринку постачальників допомагають логістичному персоналу
фірми визначити кількість можливих постачальників, позицію на
ринку, професіоналізм та інші фактори, що дозволяють правильно
організувати закупівлі.

Ідентифікація всіх
можливих

постачальників

Включає визначення всіх можливих постачальників певного виду
(номенклатури) матеріальних ресурсів, які можуть задовольнити
вимоги внутрішньофірмових користувачів. Важливим моментом є
включення у цей список тих фірм-постачальників, послугами яких
товаровиробник раніше не користувався.

Попередня оцінка
всіх можливих

джерел

Попередня оцінка можливих джерел закуповуваних матеріальних
ресурсів полягає у порівнянні пропонованої постачальниками якості
матеріальних ресурсів і сервісу з необхідними внутрішньофірмовим
користувачам.

Остаточна
оцінка і вибір
постачальника

Після зменшення кількості можливих постачальників на етапі
попереднього відбору ті, що залишилися, оцінюються з погляду
найкращого вдоволення потреб фірми в матеріальних ресурсах
конкретного виду. Для остаточного вибору постачальника
використовується, як правило, багатокритеріальна оцінка.

Доставка
матеріальних

ресурсів і супутній
сервіс

Включає ряд логістичних активностей, пов'язаних з реалізацією
процесу постачань конкретної номенклатури матеріальних ресурсів
від постачальника фірмі-виробнику: оформлення договірних відносин,
передача прав власності на матеріальні ресурси, процедури замовлень,
транспортування, переробка вантажу, зберігання, складування і т.п. За
певних обставин включає рішення з організаційної структури власних
логістичних каналів просування матеріальних ресурсів від обраного
постачальника.

Контроль і оцінка
виконання
закупівель

Після завершення процесу доставки потрібно організувати вхідний
контроль якості матеріальних ресурсів (дана процедура для надійних
постачальників може бути відсутньою). Ефективність управління
закупівлями оцінюється завдяки безупинному контролю і аудиту
виконання умов договорів за термінами, цінами, параметрами
постачань, якістю матеріальних ресурсів та сервісу.

Зупинимося детальніше на найбільш типових завданнях, які роз-
в'язуються у закупівельній логістиці.

2. Завдання «зробити або купити»
Широкого розповсюдження в процесі управління постачанням набув

метод, який ґрунтується на розв'язанні в закупівельній логістиці так званого
«завдання МОВ» (в англомовній літературі – Make-or-Вaу Prоblem) —
завдання «зробити або купити».

Вирішення цього завдання вимагає обґрунтованої відповіді на питання
про самостійне виробництво потрібних підприємству деталей, комплектуючих
виробів і т.д. або закупівлі їх із зовнішніх джерел.
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У ширшому плані «завдання МОВ» розглядається як обґрунтування
вирішення проблеми про ступінь використання у виробничому процесі власних
засобів виробництва. Рішення приймаються як з використання власних засобів
праці (власний транспорт, склади, техніка, устаткування), так і з використання
власних предметів праці, тобто виготовлених самотужки заготовок,
напівфабрикатів, комплектуючих виробів. Альтернативні рішення — найманий
транспорт, лізинг устаткування, оренда складів, а також закупівля
напівфабрикатів або комплектуючих виробів.

Як правило, основним критерієм оптимальності під час розв'язання
«завдання МОВ» є максимізація прибутку. Тому для прийняття обґрунтованого
рішення необхідно порівнювати витрати на власне виробництво матеріалів
(деталей, виробів) з витратами на їх закупівлю.

У той же час практичні розрахунки при вирішенні даного типу завдань
ускладнюються тим, що потрібно враховувати вплив великої кількості
факторів, значення яких у заданому інтервалі часу можуть істотно коливатися
(табл. 4.2). Через неповний або невірний облік факторів впливу остаточне
рішення може бути неправильним, що призводить до відповідних наслідків.

Таблиця 4.2
Фактори, які впливають на прийняття рішення про власне виробництво

або постачання зі сторони
Функціональна

сфера Фактори впливу

Збут

Асортиментна політика
Транспарентність ринку
Конкуренція
Дотримання термінів постачань
Зміна ринкової ситуації

Виробництво

Ноу-хау
Збереження робочих місць
Рівень потужностей
Кваліфікація персоналу
Вузькі місця у виробництві
Інвестиційні ризики
Законодавчі обмеження
Якість продукції
Залежність від зміни розмірів заробітної плати
Гнучкість

Оскільки рішення про власне виробництво або постачання зі сторони
мають комплексний характер, потрібно ретельно зважити можливі
альтернативи.



Л№4 Закупівельна логістика 5

Фахівці висловлюють діаметрально протилежні рекомендації, як за
максимальну вертикальну інтеграцію, тобто виробництво всіх комплектуючих
виробів власними зусиллями, так і проти неї. Високий ступінь вертикальної
інтеграції знижує залежність підприємства від коливання ринкової
кон'юнктури, але може призвести до зростання собівартості продукції і
зниження її якості. Разом з тим закупівля більшої частини комплектуючих
виробів на стороні означає перехід до так званої викруткової технології,
ставить підприємство у надмірну залежність від коливань кон'юнктури і
призводить до втрати іміджу.

Таким чином, рішення про власне виробництво або постачання зі сторони
залежить не тільки від витрат. Рішення на користь закупівель комплектуючих і
відповідно проти власного виробництва може бути прийняте, якщо:

- потреба в комплектуючому виробі невелика;
- існує велика гнучкість у виборі можливих джерел постачань і виробів-

замінників;
- відсутні необхідні для виробництва комплектуючих потужності;
- відсутні адміністративний або технічний досвід для виготовлення

потрібних виробів.
Рішення проти закупівель і на користь власного виробництва

приймається тоді, коли:
- потреба в комплектуючих виробах стабільна і досить велика;
- існуючі постачальники не можуть забезпечити необхідних стандартів

якості виробів;
- необхідно зберігати комерційну таємницю у сфері технології

виробництва;
- комплектуючі вироби можуть бути виготовлені за існуючих ви-

робничих потужностей.

3. Вибір постачальника
Однією із основних проблем в управлінні закупівлями матеріальних

ресурсів є вибір постачальника. Важливість її пояснюється не тільки тим, що на
сучасному ринку функціонує велика кількість постачальників схожих
матеріальних ресурсів, але, головним чином тим, що постачальник повинен
бути надійним партнером підприємства в реалізації його логістичної стратегії.

Перелічимо та охарактеризуємо основні етапи вирішення цього завдання.
1. Пошук потенційних постачальників.
При цьому можуть бути використані такі методи:
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- оголошення конкурсу (тендера): проводиться, якщо передбачається
закупити сировину, матеріали, комплектуючі на велику грошову суму або
налагодити довгострокові зв'язки між постачальником чи споживачем;

- вивчення рекламних матеріалів: фірмових каталогів, оголошень у
засобах масової інформації і т.п.;

- відвідування виставок і ярмарків;
- листування і особисті контакти з можливими постачальниками.

Внаслідок комплексного пошуку формується перелік потенційних
постачальників матеріальних ресурсів, згідно якого проводиться подальша
робота.

2. Аналіз потенційних постачальників,
Складений перелік потенційних постачальників аналізується за

спеціальними критеріями, які дозволяють здійснити відбір прийнятних
постачальників. Кількість таких критеріїв може складати кілька десятків і не
обмежується ціною та якістю продукції, яку постачають. Крім них, можна
навести ще багато суттєвих критеріїв вибору постачальника, які можуть бути не
менш важливими для підприємства.

Критерії оцінки і відбору генераторів матеріальних потоків залежать від
вимог споживаючої логістичної системи і можуть бути різними:

- надійність постачання;
- віддаленість постачальника від споживача;
- терміни виконання замовлень;
- періодичність постачань;
- умови оплати;
- мінімальний розмір партії товару;
- можливість отримання знижки;
- частка постачальника у покритті витрат;
- повнота асортименту;
- умови розподілу ризиків;
- наявність сервісного обслуговування;
- рекламна підтримка;
- репутація постачальника;
- фінансове становище постачальника, його кредитоспроможність та ін.
Підприємство визначає для себе найбільш значимі критерії залежно від

специфіки своєї діяльності.
Внаслідок аналізу потенційних постачальників формується перелік

конкретних постачальників, з якими проводиться робота із встановлення
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договірних відносин. Список постачальників зазвичай складається за кожним
конкретним видом матеріальних ресурсів, які постачаються.

Конкретні результати за багатьма із наведених позицій досягаються як
компроміс у процесі переговорів і залежать від позицій постачальника та
покупця на ринку.

3. Оцінка результатів роботи з постачальниками.
На вибір постачальника суттєвий вплив здійснюють результати роботи

згідно з вже укладеними договорами. Оцінку постачальників потрібно
проводити не тільки на стадії пошуку, але й у процесі роботи з вже відібраними
постачальниками. Для оцінки вже відомих постачальників часто
використовують методику ранжування, за допомогою якої розробляється
спеціальна шкала оцінок, що дозволяє розрахувати рейтинг постачальника.

Оскільки під час вибору постачальника вирішується багатокритеріальна
задача оптимізації розв'язку з нерівноцінними критеріями, то необхідно оцінити
і розставити їх за ступенем важливості для підприємства. Щоб оцінити
значимість окремих критеріїв, за якими планується вибрати постачальника,
обирають експертів (це можуть бути керівники підприємства або спеціалісти із
постачання, виробництва). Кожному експерту пропонують (незалежно і таємно
від інших експертів) встановити коефіцієнт значимості кожного критерію в ме-
жах від 0 до 1 (можуть бути встановлені межі значень коефіцієнтів від 1 до 5,
чи від 1 до 10 і т.д.). Коефіцієнти значимості критеріїв, встановлені експертами,
проставляють у таблицю визначеної форми (табл. 4.3) і потім в останньому
стовпчику підраховують комплексну оцінку як суму коефіцієнтів значимості за
кожним критерієм.

Таблиця 4.3
Приклад застосування методу експертних оцінок для ранжування

критеріїв оцінки постачальників
Оцінка значимості окремими експертами

Критерій 1 2 3 4 5

Комплексна
оцінка

значимості
1 0,1 0,3 0,2 0,1 0,2 0,9
2 0,4 0,4 0,2 0,4 0,3 1,9
3 0,2 0,1 0,2 0,2 0,3 1,0
4 0,3 0,1 0,2 0,1 0,1 0,8
5 0,1 0,3 0,2 0,4 0,2 1,2
6 0,6 0,4 0,2 0,2 0,4 1,8
7 0,1 0,2 0,2 0,4 0,1 1,1
Далі постачальники матеріалів розглядаються відповідно до значимості

встановлених критеріїв.
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За точнішою методикою під час використання методу експертних оцінок
кожному експерту присвоюють свій коефіцієнт компетентності i, і тоді
формула для визначення комплексного коефіцієнта значимості критерію
набуває вигляду:

де n — кількість експертів;
kі — коефіцієнт значимості, встановлений для даного критерію і-м

експертом;
i — коефіцієнт компетентності i-го експерта (його теж можна

встановити у межах від 0 до 1).

Приклад
У таблиці 4.4 наведено приклад розрахунку рейтингу одного з по-

стачальників підприємства. Значимість окремих критеріїв встановлена
експертним методом співробітниками служби постачання. На основі
попередньої історії роботи з даним постачальником виставляється оцінка за
кожним критерієм (за десятибальною шкалою), після чого шляхом множення
отриманих оцінок на значимість відповідних критеріїв і наступного додавання
отриманих результатів розраховується рейтинг постачальника.

Таблиця 4.4
Розрахунок рейтингу постачальника

Критерій вибору
постачальника

Значимість
критерію

Оцінка постачальника
за даним критерієм

Добуток значимості
критерію на оцінку

1.Ціна 0,25 8 2,0
2. Якість товару 0,2 7 1,4
3. Надійність постачання 0,15 5 0,75
4. Умови платежу 0,15 6 0,9
5. Повнота асортименту 0,1 10 1
6. Віддаленість постачальника 0,1 9 0,9
7. Сервісне обслуговування 0,05 4 0,2
Разом 1,00 - 7,15

Розраховуючи рейтинг для різних постачальників і порівнюючи отримані
значення, визначають найкращого партнера. Якщо рейтинг джерела постачання
нижчий від припустимої величини, то договір постачання за рішенням
відповідальних осіб може бути розірваний навіть за умови ініціювання санкцій.

У розглянутому прикладі найвищий рейтинг постачальника свідчить про
його перевагу. Однак для розрахунку рейтингу може використовуватися й інша
система оцінок, за якої більш високий рейтинг свідчить про вищий рівень
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негативних якостей постачальника. У цьому випадку перевагу слід віддати
тому постачальнику, який має найнижчий рейтинг.

Для аналізу постачальників, з якими підприємство вже співпрацює,
можна також використовувати ABC-аналіз, який широко розповсюджений у
логістиці. В основі використання цього методу щодо аналізу постачальників
лежить припущення, що не всі постачальники характеризуються однаковим
впливом на ефективність, через що доцільно інтенсивніше займатися
постачальниками, які мають великий обіг.

Класифікація постачальників за методом ABC здійснюється за такою
схемою:

1. Добирається інформація про річний обіг кожного постачальника.
2. Розміри обігів записуються за спадаючою послідовністю.
3. Розраховується частка обігу кожного постачальника у відсотках від

загального обігу.
4. Знаходяться акумульовані значення обігу постачальників у відсотках.
Як правило, розрізняють три групи постачальників. А-постачальники —

ті, з якими підприємство здійснює приблизно 75% обігу, такий обіг дають
приблизно 5% постачальників. В-постачальники (20%) дають, як правило, 20%
обігу. Для С-постачальників (75%) обіг становить приблизно 5%.

Приклад
Припустимо, що підприємство працювало з десятьма постачальниками,

дані про річний обіг з якими подано в табл. 4.5.
Таблиця 4.5

ABC-аналіз даних про постачальників
Поста-

чальники Обіг, тис. грн. Частка у загальному
обігу, %

Обіг кумулятивний,
% Група

1 2300 41,8 41,8
2 1845 33,6 75,4 А

3 510 9,3 84,7
4 345 6,3 91,0
5 260 4,7 95,7

В

6 90 1,6 97,3
7 75 1,4 98,7
8 45 0,8 99,5
9 23 0,4 99,9

10 7 0,1 100,0
Сума 5500 100,0 -

С

Проведений ABC-аналіз постачальників показує, що найбільший внесок у
формування загального обігу (75,4%) робили всього два постачальники, які й
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склали групу А. У групу В увійшли три постачальники, на яких припадає 20,3%
сукупного обігу. Інші 4,3% обігу забезпечували решта п'ять постачальників —
група С.

На основі цього аналізу можна зробити висновок про перевагу роботи з
певними постачальниками для даного підприємства. Так, якщо витрати на
заходи у сфері закупівель потрібно скоротити, то доцільно приділити увагу
насамперед А-постачальникам, оскільки більш інтенсивна робота з ними може
вплинути на загальний обіг підприємства.

ABC-класифікація постачальників може бути проведена і в розрізі
товарів, що закуповуються. У цьому випадку також доцільно займатися
насамперед А-товарами, якщо витрати на заходи, пов'язані із закупівлями,
повинні бути невеликими.

Через виявлення значення окремих товарів для підприємства потрібно
досягнути концентрації зусиль на конкретних заходах із закупівлі. Таким чином
можна визначити ключові завдання для системи складування.

Для А-товарів, які закуповуються, можна провести такі заходи: точніший
аналіз цін закупівель, детальний аналіз структури витрат, всеохоплюючий
аналіз ринку, отримання декількох пропозицій від постачальників, більш
жорсткі переговори щодо закупівельних цін, ретельніша підготовка замовлень
на постачання, регулярний контроль запасів, точніше визначення страхових
запасів і т.д.

В-товари — це такі товари, які характеризуються середньо-вартісними
величинами. Залежно від їх значення з ними варто працювати або як з А-
товарами, або як із С-товарами.

Через велику кількість і низьку вартість С-товарів, які закуповуються,
головна задача раціоналізації полягає у зниженні витрат на оформлення
замовлень і складування. З цією метою можна проводити такі заходи:
спрощення оформлення замовлень, зведені замовлення, застосування простих
формулювань замовлень, телефонні замовлення, спрощений складський облік,
великі партії замовлень, спрощений контроль замовлень, встановлення більш
високого рівня страхових запасів і т.д.

Концентрація зусиль на А-товарах чи А-постачальниках не повинна
означати, що В- або С-товари чи постачальники залишаються зовсім поза
увагою. Однак їх економічний вплив не буде настільки вирішальним, як для А-
класу.

Вступаючи у господарські зв'язки з невідомим постачальником,
підприємство певною мірою ризикує. За умови неспроможності або
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несумлінності постачальника у споживача можуть виникнути зриви у
виконанні виробничих програм або ж прямі фінансові втрати. Через це
підприємства шукають різні способи, які дозволяють виявляти несумлінних
постачальників.

Вітчизняні підприємства під час вибору постачальника сьогодні в
основному покладаються на власну інформацію. При цьому на підприємстві,
яке має велику кількість постачальників, може бути сформований список добре
відомих партнерів, яким можна довіряти. Затвердження договорів з цими
постачальниками, дозвіл попередньої оплати за постачання передбаченої
продукції здійснюється відповідно до спрощеної схеми. Якщо ж прогнозується
підписання договору з постачальником, відсутнім у названому списку, то
процедура затвердження і оплати ускладнюється проведенням необхідних
заходів, які забезпечують безпеку фінансових та інших інтересів підприємства.

4. Розвиток постачальника.
Високорозвинені взаємини із постачальниками повинні включати ще

один ступінь — це розвиток постачальника, тобто інтеграцію його в систему
своїх інтересів.

Розвиток постачальника застосовується у випадках, коли прийнятного
джерела постачання не існує, і підприємство-покупець повинно створити
джерело постачання, тобто зайняти активну позицію і виявити певну
наполегливість у переконанні перспективного постачальника про початок
співробітництва. У більш загальному плані розвиток постачальника означає
виявлення позицій постачальника, за якими необхідно досягнути покращень у
даний момент чи у перспективі для потреб даного підприємства, а також
визначення комплексу заходів, необхідних для поліпшення взаємної співпраці.

4. Визначення економічного розміру замовлення
В основі визначення партії постачання в закупівельній логістиці

використовують показник оптимального (економічного) розміру
замовлення. Цей показник виражає потужність матеріального потоку,
спрямованого постачальником за замовленням споживача і, який забезпечує
для останнього мінімальне значення суми двох логістичних складових:
транспортно-заготівельних витрат і витрат на формування та збереження
запасів.

Визначаючи розмір замовлення, необхідно співставити витрати на
утримання запасів і витрати на подання замовлень. Оскільки середній обсяг
запасів дорівнює половині розміру замовлення, укрупнення партій замовлення
спричинить збільшення середнього обсягу запасів. З іншого боку, чим
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більшими партіями здійснюється закупівля, тим рідше доводиться робити
замовлення, а отже, зменшуються витрати на їх подання. Оптимальний розмір
замовлення повинен бути таким, щоб сумарні річні витрати на подання
замовлень і на утримання запасів були найменшими за даного обсягу спожи-
вання.

Економічний розмір замовлення (economic order quantity — EOQ)
визначається за формулою, отриманою Ф.У. Харрісом. Однак у теорії
управління запасами вона більш відома як формула Уілсона:

де EOQ — економічний розмір замовлення, од.;
Со — витрати виконання замовлення, грн.;
Сі — закупівельна ціна одиниці товару, грн.;
S — річний обсяг продажів, од.;
U— частка витрат зберігання в ціні одиниці товару.

Приклад
Знайдемо економічний розмір замовлення за таких умов. Згідно даних

обліку вартість подання одного замовлення складає 200 гр., річна потреба в
комплектуючому виробі — 1550 шт., ціна одиниці комплектуючого виробу —
560 гр., вартість зберігання комплектуючого виробу на складі дорівнює 20%
його ціни. Визначити оптимальний розмір замовлення на комплектуючий виріб.

Тоді економічний розмір замовлення буде дорівнювати:

Щоб уникнути дефіциту комплектуючого виробу, можна округлити
оптимальний розмір замовлення у більшу сторону. Таким чином, оптимальний
розмір замовлення на комплектуючий виріб складатиме 75шт.

Отже, протягом року потрібно розмістити 21 (1550/75) замовлення.
На практиці під час визначення економічного розміру замовлення

доводиться враховувати більшу кількість факторів, ніж у базовій формулі.
Найчастіше це пов'язано з особливими умовами постачань і характеристиками
продукції, з яких можна отримати певний зиск, якщо взяти до уваги такі
фактори: знижки на транспортні тарифи залежно від обсягу вантажоперевезень,
знижки з ціни продукції залежно від обсягу закупівель, інші уточнення.
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Транспортні тарифи та обсяг вантажоперевезень. Якщо транспортні
витрати несе покупець, під час визначення розміру замовлення потрібно
враховувати і транспортні витрати. Як правило, чим більша партія постачання,
тим нижчі витрати на транспортування одиниці вантажу. Тому за інших рівних
умов підприємствам вигідні такі розміри постачань, що забезпечують економію
транспортних витрат. Однак ці розміри можуть перевищувати економічний
розмір замовлення, розрахований за формулою Уілсона. При цьому якщо
збільшується розмір замовлення, збільшується обсяг запасів, а, отже, і витрати
на їх утримання.

Для прийняття обгрунтованого рішення потрібно зробити розрахунок
сумарних витрат — з урахуванням економії транспортних витрат і без
врахування такої економії — та порівняти результати.

Приклад
Зробимо розрахунок впливу транспортних витрат на економічний розмір

замовлення на основі попереднього прикладу з додатковою умовою, що тариф
на транспортування дрібної партії складатиме 1 грн. за одиницю вантажу, а
тариф на транспортування великої партії — 0,7 грн. за одиницю вантажу,
великою партією вважається 85 одиниць (табл. 4.6).

Таблиця 4.6
Вплив транспортних витрат на економічний розмір замовлення

Обсяг замовлення, од.Витрати, грн.
75 85

На утримання запасів
На подачу замовлень
Транспортні витрати

75/2 х 560 х 0,2= 4200
21 х 200=4200

75 х 1=75

85/2x560x0,2=4760
18x200=3600
85x0,7=59,5

Загальні витрати 8475 8419,5
Розрахунки показують, що другий варіант є більш привабливим.

Знижки з ціни залежно від обсягу закупівель. Знижки з ціни залежно від
обсягу закупівель розширюють формулу економічного розміру замовлення так
само, як знижки на транспортні тарифи, які визначаються обсягом
вантажоперевезень. Включення знижок у базову модель EOQ зводиться до
розрахунку сукупних витрат і відповідного економічного розміру замовлення
для кожного обсягу (і ціни) закупівлі. Якщо за певного обсягу закупівлі знижка
буде достатньою, щоб компенсувати зростання витрат на утримання запасів за
винятком скорочення витрат на розміщення замовлень, такий варіант, можливо,
виявиться вигідним.
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Приклад
Підприємство закуповує деталі за ціною 25 грн. за одиницю, річна

потреба в деталях складає 4800 шт., витрати на зберігання однієї деталі
складають 5 грн., витрати на організацію одного замовлення – 100 грн.

Знайдемо економічний розмір замовлення:

Таким чином, економічний розмір замовлення складатиме 439 деталей, а
кількість замовлень у рік — 11 (4800/439). Врахуємо систему знижок (табл.
4.7).

Таблиця 4.7
Система знижок, які надає постачальник

Обсяг замовлення, од. Ціна за одиницю, грн.
0-500 25,0

500-1000 24,8
1000 і більше 24,7

Визначимо сумарні річні витрати (табл. 4.8).
Таблиця 4.8

Розрахунок сумарних річних витрат для різних обсягів замовлень
Обсяг замовлення, од.

Витрати, грн.
400 500 1000

На організацію
замовлень

11x100= = 1100 4800/500x100= =960 4800/1 000 х 100=480

На зберігання
одного замовлення

400 х 5= =2000 500 х 5=2500 1000 х 5=5000

На придбання
запасів для річної
потреби

25 х 4800= =120000 24,8 х 4800= =119040 24,7 х 4800= =118560

Загальні витрати 123100 122500 124040
Як показують розрахунки, найкращим буде другий варіант (обсяг

замовлення 500 од.), який забезпечує найменші річні сумарні витрати.

Інші коректування моделі EOQ. Можливі й інші ситуації, що вимагають
коректування моделі економічного розміру замовлення:

1) Обсяг виробництва. Уточнення обсягу виробництва необхідні тоді,
коли найбільш економічний розмір замовлень диктується виробничими
потребами й умовами.

2) Закупівлі змішаних партій. Закупівля змішаних партій означає, що
одноразово надходить декілька видів продукції; у зв'язку з цим знижки,
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встановлені відповідно до обсягу закупівель і вантажоперевезень, слід
оцінювати щодо комбінації товарів.

3) Обмеженість капіталу. Обмеженість капіталу доводиться враховувати
тоді, коли кошти для інвестування у запаси обмежені. Через це під час
визначення розміру замовлень слід розподіляти обмежені фінансові ресурси
між різними видами продукції.

4) Використання власних транспортних засобів. Використання власних
транспортних засобів впливає на розмір замовлення, тому що в цьому випадку
транспортні витрати, пов'язані з поповненням запасів, є фіксованими
витратами. Тому власний транспорт повинен бути заповнений цілком
незалежно від економічного розміру замовлення.

5. Система постачань «точно у термін» в закупівельній логістиці
Найбільш розповсюдженою у світі логістичною концепцією є концепція

«точно у термін» (just-in-time, JIT), яку ще називають концепцією «0 запасу».
З логістичних позицій концепція «точно у термін» ґрунтується на ор-

ганізації постачання без будь-яких обмежень щодо вимоги мінімуму запасів, де
потоки матеріальних ресурсів ретельно синхронізуються з потребою у них, яка
задається виробничим розкладом випуску готової продукції. Подібна
синхронізація досягається координацією двох логістичних сфер — постачання і
виробництва.

Система постачання «точно у термін» — це система організації
постачання, яка ґрунтується на синхронізації процесів доставки матеріальних
ресурсів у необхідній кількості й на той момент, коли ланки логістичної
системи їх потребують, з метою мінімізації витрат, пов'язаних із створенням
запасів.

Впровадження і поширення концепції ЛТ привело до зміни традиційного
підходу до постачання (табл. 4.9).

Таблиця 4.9
Порівняльна характеристика традиційного постачання і постачання JIT

Фактори Концепція JIT Традиційний підхід

Запаси

Усі зусилля потрібно спрямовувати на
їх усунення. Страхові запаси відсутні.

Захищають виробництво від помилок
прогнозування і ненадійності
постачальників. Більшість запасів -
страхові.

Обсяг
закупівель
матеріаль-

них
ресурсів

Розмір замовлення покриває тільки
поточну потребу. Закупівля
здійснюється дрібними партіями з
частими постачаннями.

Закупівля здійснюється великими
партіями з нечастими постачаннями.
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Постачальн
ики

Розглядаються як партнери. Відносини
тільки з надійними постачальниками.
Співробітництво носить характер три-
валого господарського зв'язку і
будується на довгострокових
контрактах. Невелика кількість
постачальників.

Як правило, велика кількість
постачальників, між якими штучно
підтримується конкуренція.

Вибір спо-
собу транс-
портування

Основна мета - забезпечення надійності
дотримання строків доставки. Графік
доставки складає споживач.

Основна мета — забезпечення низької
ціни на транспортування. Графік
доставки складає постачальник.

Якість
продукції

Мета — відсутність дефектів продукції.
Процес приймального контролю якості
в споживача скорочений або взагалі
відсутній. Цю функцію бере на себе
постачальник.

Допускається невелика кількість
дефектів (до 2%). Контроль якості
здійснюється продавцем, який несе за
нього відповідальність.

Впровадження концепції «точно у термін» має свої позитивні та негативні
сторони.

Її перевагами є:
1) скорочення запасів на всіх стадіях логістичного циклу;
2) скорочення складських площ;
3) висока пропускна здатність;
4) активна участь і підвищена мотивація працівників;
5) високий прибуток і продуктивність логістичної системи;
6) висока якість обслуговування;
7) висока гнучкість логістичної системи;
8) своєчасна доставка.

До недоліків системи «точно у термін» слід віднести:
1) низькі запаси роблять будь-які збої в роботі логістичної системи

критичними;
2) введення системи може вимагати великих змін, яких важко досягнути на

практиці.
Досвід показує, що стратегія ЛТ не є універсальною і застосовується не

завжди. Її реалізацію стримують такі важливі фактори, як незадовільна якість
продукції, порушення термінів постачання й оплати за товар, помилки і збої в
передачі інформації між замовником і постачальниками. Успіх у реалізації
стратегії залежить також від кількості та територіальної дислокації
постачальників, рівня їх відповідальності під час виконання договірних
зобов'язань. Тому величезні витрати, пов'язані з реалізацією методу закупівель
«точно у термін», ефективні тільки в стабільно працюючих економічних
системах за умови довгострокових господарських зв'язків.


