
5. Определение полного перечня товаров. На этом этапе необходимо окончательно точно 
определиться, какие товары и у каких поставщиков закупать.

6. Анализ сбалансированности ассортимента. На этом этапе предполагается распределение 
оборотных средств между товарными категориями в соответствии с их ролью и приносимой 
прибылью.

7. Составление ассортиментной матрицы. На последнем этапе формируется сама ассорти­
ментная матрица [4].

Таким образом, одной из основных задач закупочной деятельности является закупка такого 
ассортимента товаров, который будет убеждать покупателя постоянно посещать именно этот 
магазин, отвлекая его от торговых точек конкурентов, и полностью раскупать товары за какой- 
то промежуток времени, оставляя лишь минимальные запасы остатков. А также приведет к уве­
личению валовой прибыли, повышению уровня обслуживания покупателей и, как правило, 
в ближайшей перспективе ежедневному росту количества чеков, эффективному использованию 
денежных средств.
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ВЫБОР ПОСТАВЩИКА МЕТОДОМ ОЦЕНКИ ЗАТРАТ C УЧЕТОМ 
ХАРАКТЕРА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ C ПОСТАВЩИКОМ В ТОРГОВЛЕ

Выбор поставщика является неотъемлемой частью процесса закупок. Здесь задается один из 
основных вопросов логистики -  у кого купить (как выбрать нужную организацию и какую)? 
В целом можно сказать, что решение данных вопросов сводится к трем основным этапам:

1. Выявление потенциальных поставщиков.
2. Сбор информации об потенциальных поставщиках.
3. Оценка и ранжирование поставщиков.
Последний этап сводится к двум основным методам:
1. Метод определения рейтинга поставщика.
2. Метод оценки затрат.
Сначала рассмотрим метод определения рейтинга поставщика. Данный метод представляет 

собой три этапа:
1. Определение перечня критериев, с учетом которых будет осуществляться сравнительная 

оценка поставщиков (зачастую берется цена, качество продукции, а также надежность постав­
щика и условия платежа).
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2. Установление весовых значений по каждому критерию (наиболее важному критерию -  
наибольший вес, наименее важному -  наименьший).

3. Сравнительная оценка поставщиков по каждому из выбранных критериев (обычно по де­
сятибалльной шкале).

Данный способ реализуется с помощью создания таблицы.
Однако несмотря на свою простоту, данный метод является весьма субъективным и не со­

всем точным. Субъективным он является потому, что предполагает учет мнения одного или не­
скольких экспертов компании, а не точный, потому что сравнительная оценка по большинству 
критериев носит качественный характер, т. е. если, например, будут наблюдаться небольшие 
колебания цены между поставщиками, то оценки, выставленные на последнем этапе, могут от­
личаться в несколько раз (т. к. нельзя в разрезе одного критерия дублировать отметку), что бу­
дет являться несоразмерным и не соответствовать действительности. В связи с этим есть смысл 
рассмотреть второй метод, который называется «метод оценки затрат».

Метод оценки затрат является более объективным, чем метод определения рейтинга по­
ставщика, т. к. он оценивает все реальные затраты, начиная с отправки товара от поставщика 
и заканчивая его поступлением к торговому посреднику. Для этого метода необходима следу­
ющая информация:

-  фактические или прогнозные размеры спроса (потребления) по каждой позиции всей номен­
клатуры товарных запасов за установленный период времени (например, сезон, квартал, год);

-  платежеспособность торгового посредника (наличие у организации достаточного количе­
ства свободных денежных средств для осуществления закупок);

-  цены реализации у потенциальных поставщиков по каждой позиции производственных 
запасов;

-  карта-схема, определяющую удаленность и взаимное расположение складов торгового по­
средника и потенциальных поставщиков;

-  издержки по содержанию 1 м2 склада торгового посредника за месяц, а также возможности 
складского помещения для размещения соответствующих наименований товарных запасов 
(размер площадей, наличие специальных стеллажей и т. д.);

-  возможные способы доставки по каждой позиции товарных запасов, предусматривающие, 
в том числе возможность доставки товара транспортом потенциальных поставщиков. При этом 
должен быть учтен вид транспортной маршрутизации -  доставка осуществляется посредством 
выполнения маятниковых или кольцевых маршрутов;

-  возможные варианты взаимоотношений с потенциальным поставщиком (договор поставки 
или договор комиссии (договор комиссии на реализацию).

Стоит отметить, что договор поставки предусматривает куплю-продажу товара и торговый 
посредник становится при этом собственником товара, возлагая на себя все риски, связанные 
с дальнейшей судьбой данного товара. В этом аспекте договор комиссии очень сильно отлича­
ется от договора поставки, т. к. комиссионер не несет никаких рисков, связанных с продажей 
товара, потому что он его не покупает, как при договоре поставке, а просто размещает его у се­
бя в зале, а товар по-прежнему остается в собственности комитента. Комиссионер совершает 
одну или несколько сделок от своего имени, но за счет комитента и получает за это вознаграж­
дение. Также следует упомянуть, что доставка товара в обоих случаях может осуществляться 
торговым посредником как за собственные средства (франко-склад отправления), так и за счет 
поставщика и его транспортом (франко-склад назначения).
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Теперь рассмотрим следующую ситуацию, на примере которой разберем суть метода оценки 
затрат. Закупки сахара компанией оптовой торговли C осуществляются у двух поставщиков -  
А и Б. Организация А находится на расстоянии 100 км от организации С, а организация Б -  
150 км. Среднемесячное потребление сахара составляет 300 меш. Мешки с сахаром (масса 
нетто 50 кг) заказываются, доставляются и хранятся в укрупненных грузовых единицах, сфор­
мированных на поддонах 1200х 1000 мм. Закупочная цена сахара у организации А -  50 р./меш., 
у организации Б -  47 р./меш. Издержки, связанные с эксплуатацией 1 м2 пола склада в течение 
месяца, составляют 20,0 р. Допустимая нагрузка на 1 м2 пола склада составляет 1,0 т/м2. Грузо­
вые пакеты хранятся на складе в штабеле, путем установки поддонов в один ярус друг около 
друга. При этом возможности склада не позволяют заказать более 10 поддонов. Доставка осу­
ществляется на условиях ФСО транспортом грузоподъемностью 1,0; 2,0; 3,0; 5,0 и 10,0 т, та­
рифные ставки на внутрихозяйственные грузоперевозки для которых составляют соответствен­
но 0,4; 0,45; 0,5; 0,65 и 0,9 р./км. Доставка сахара производиться отдельно от других видов 
товарной продукции. Также организации предоставляют отсрочку платежа 7 дней (орг. А) 
и 10 дней (орг. Б). Время выполнения заказа -  2 дня. Организация интенсивно развивается. Тре­
буется отказаться от одной из организаций в виду ближайшей переквалификации производства.

Для решения данной задачи необходимо воспользоваться следующей зависимостью:

где Рфсо -  стоимость единицы товара (цена) при поставках на условиях ФСО, р./шг. (р./т, р./ящик 
и т. п.); S  -  величина потребления (спроса) товара за установленный промежуток времени,

пгг./мес. (т/год и т. п.); -  транспортные и связанные с ними расходы на выполнение одного

заказа по данному наименованию товара, р.; q -  размер заказа (партия одной поставки) по данно­

му наименованию товара, шт. (т, ящиков и т. п.); С®р -  издержки на хранение единицы (одной

штуки, т, ящика и т. п.) данного наименования товара в точке розничного торговли (на складе ор­
ганизации оптовой торговли) до момента его реализации за установленный периода времени по­
требления величины (S), рДшт.хмес.) (р./(пгг. х кв.), р./(пгг. х год) и т. п.); E -  коэффициент эф­
фективности финансовых вложений за установленный период времени потребления величины 
(S), 1/мес. ( l /кв., 1/год); /  -  интервал времени между заказами (соседними поставками) товара; 
Гогср -  время отсрочки платежа; N  -  количество дней в установленном промежутке времени.

Во-первых, отметим, что метод оценки затрат предусматривает обязательную аргументацию 
заказа товара, который должен иметь оптимальную величину, т. е. издержки, связанные с вы­
полнением должны быть минимальны. В связи с этим оптимальный размер заказа будем рас­
считывать по формуле (2):

Сперва, рассчитаем издержки, связанные с поставкой товара организацией А. Для этого сна­
чала необходимо задаться интуитивным размером заказа, т. к. транспортные расходы на выпол­

нение одного заказа ( )  зависят от размера заказа, который еще предстоит определить. В ка­

честве интуитивного размера заказа возьмем 100 меш. (#Инт = 1 0 0  меш.), тогда для расчета из­
держек, связанной с доставкой 1 заказа, нам придется воспользоваться транспортом грузоподъ­

емностью 5 т. Следовательно, издержки на доставку одного товара составят С® = 100 км • 2 х

(1)

(2)
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X 0,65 p./км =130 р., где 100 -  расстояние между организациями, 2 учитывает расстояние до по­
ставщика и обратно, 0,65 -  тариф перевозки. Теперь рассчитаем издержки, связанные с хране­
нием 1 мешка, где 1,2 ■ 1 -  площадь склада, занимаемая 1 поддоном, 2 -  повышающий коэффи­
циент, учитывающий всю площадь склада, а не только полезную, 20 -  издержки, связанные 
с эксплуатацией 1 м2 пола склада в течение месяца, (18 + 0 ) / 2 -  средний запас. Организация 
интенсивно развивается, почти все ее средства находятся в обороте, а значит, что значение ко­
эффициента E  будет практически максимальное. Для его расчета воспользуемся формулой (3):

1 + CK/100%F  = ■m a x П
(3)

где CK -  годовая процентная ставка по банковскому кредиту, %/год.
. 15%1 н---------

100 % 1Таким образом, E  = ------------ 0,096(------ ) .  Возьмем E  равным 0,09 ( l /мес.), т. к. у организа-
12 мес.

ции не совсем плохое финансовое положение. Теперь по формуле (2) рассчитаем оптимальный 
размер заказа.

L  130-300
qn = Ä12----------------= 91 меш.

0 у  5 + 0 ,09-50

Поскольку на 1 поддоне помещается 18 меш., возьмем qo = 90 меш. Теперь по формуле 4 
рассчитаем оптимальный интервал поставок.

I  = N / - ,  (4)
ч

где N  -  количество дней в анализируемом периоде.

I  = 30 дн /  меш- _  д дн з ная все даннЫе5 воспользуемся формулой 1 для расчета сово- 
90 меш.

купных издержек.

„ а СА P- ^nn , , а 300меш. 9 0 меш. (9 -7 )300  меш.Cr  = 5 0 р ,— — 300 меш.+ 130 р .------------ +5 р .-------------1-0,09 мес.  ------------------- х
меш 90 меш. 2 2 -30дн .

X 50 р. /  меш. = 15 703 р.

Теперь проделаем те же операции только для поставщика Б. Интуитивный размер заказа возь­

мем равным 126 меш. (6,3 т). Тогда издержки на доставку С®= 150 км • 2 ■ 0,9 р./км = 270 р. Из­

держки на хранение будут равны С®р =
1 ,2 м -1 м -2 -2 0 р .

18 /2
= 5р./меш.-мес. Коэффициент E  оста­

нется таким же E  = 0,09 1/мес. Тогда оптимальный размер заказа qn = 2 = 132 меш.
0 у  5 + 0 ,09-47

В связи с тем, что перевозки товара осуществляются в поддонах, возьмем число мешков рав­

ным 126 меш. Теперь по формуле 4 рассчитаем интервал поставок 7 = 3 0 / ^ ^  = 13 дн. Теперь
126

рассчитаем совокупные издержки, связанные с поставщиком Б. Cc  =47р./меш . -300 меш. +

300меш. _ 126меш. п пп _Ł (1 3 -1 0 )-3 0 0 меш.
+ 270 р .------------ + 5 р .-------------+ 0,09 мес. 1 ^---------- -----------------47 р./меш. = 15121 р.

126 меш. 2 2 -30  дн.
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Как видно из расчетов, издержки, связанные с работой с поставщиком Б меньше, чем с по­
ставщиком А, поэтому стоит отказаться от работы с поставщиком А.

Таким образом, есть резон обращать внимание не только на качественные аспекты работы 
с поставщиком, но и на количественные. И даже не смотря на то что последние требует опреде­
ленных расчетов, в конечном итоге это позволит сэкономить уйму денежных средств, что не 
может не быть благоприятным для бизнеса.
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АНАЛИЗ ТЕНДЕНЦИЙ РАЗВИТИЯ РЫНКА 
УЛЬТРАБЮДЖЕТНЫХ АВИАЦИОННЫХ ПЕРЕВОЗОК

Родина концепции Low Cost -  США, откуда она распространилась в Европе в начале 
1990-х гг. и в дальнейшем стала популярной во многих странах мира. Построив совершенно 
новую модель бизнеса, в основу которой легла высокая производительность труда и низкие 
накладные расходы, авиакомпании-дискаунтеры предоставили пассажирам возможность ле­
тать по очень низким тарифам, немыслимым для традиционных перевозчиков. В Европе во 
всех направлениях летают более 120 авиакомпаний, готовых предлагать своим пассажирам 
самые низкие цены на авиабилеты.

Бюджетные авиакомпании, лоукостеры, лоукосты, дискаунтеры -  это авиакомпании с эф­
фективной организацией бизнеса, позволяющие совершать перелеты с минимальными затрата­
ми, а как следствие, предоставляющие наиболее дешевые билеты.

Зачастую это достигается благодаря тому, что авиакомпании экономят на всем, что не каса­
ется безопасности перелета:

-  покупка билетов через интернет, что позволяет отказаться от авиакасс и их обслуживания;
-  использование одного типа самолетов, что снижает расходы на обучение персонала и тех­

обслуживание;
-  отсутствуют бизнес и премиум класс;
-  багаж не входит в стоимость билета;
-  отсутствует питание на борту;
-  максимально простая комплектация салона самолета (узкие проходы, не откидывающиеся 

спинки кресел, простая отделка и т. д.);
-  компании часто использует маленькие и отдаленные от города аэропорты.
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