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Традиционные подходы к выбору поставщиков 

1 1 

2 

6 

3 

4 

5 

Основные способы закупок: 

Конкурс 
 
Запрос предложений 
 
Запрос котировок 
 
Редукцион 
 
Конкурентные переговоры 
 
Закупка у единственного источника 
 

и виды процедур: 
 

Открытые и закрытые 
 
Одноэтапные и многоэтапные 
 
С предквалификацией и без 

2 

3 
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Достоинства: 

Минимальная цена закупки.   
(при правильной организации) 
 
Стремление к конкуренции 
 
Прозрачность процедур.  
(при правильной организации) 

 
 

Недостатки: 
 

Длительное время от заявки до 
поставки 
 
Необходимость поддержания 
запасов из-за длительности 
поставки 
 
Высокие риски просрочек и 
несоответствующего качества 
 
Как правило выбор только по 
минимальной стоимости 
 
Трудоемкость 
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Традиционные подходы к выбору поставщиков 



4 

• работа с ценой закупки -только 30% потенциальной экономии 
  
• 40%  в области управления потребностью  

 
• и еще 30% - в области управления процессами 

Оптимизация затрат 

CIPS 
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       Операции: 
 

• Основные 
• Вспомогательные 
• Потери 

Lean Procurement 
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Цели:  
      максимально стремится к тому, что бы поставщик выбирался не после получения потребности от   
      подразделений-заказчиков, а до получения потребности; 
 
• Сокращать горизонт планирования для заказчиков, повышая точность заказов и увеличивать 

горизонт планирования с поставщиками для снижения затрат. 

 

Оптимизация затрат 

Рассматривать выбор способа закупки не только исходя из стоимости ТМЦ, но и учитывая категорию 
ТМЦ, стоимость размещения заказов, TCO, рыночную конъюнктуру.  
 
Например:  
• Для закупок незначительной стоимости- корпоративные и закупочные карты; 
 
• Если производители имеют прайс-листы, то выбрать поставщика на длительный период времени на основании скидки к 

прайс-листу; 
 
• Использовать формульное ценообразование ( биржевые цены, Росстат и т.д.) ; 
 
• Для постоянно закупаемой номенклатуры создать внутренний интернет портал для предквалифицированных поставщиков 
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Платформа  

генерации ресурсов 

www.compla.ru 

Автоматизация поиска поставщиков и управления заказами 
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Стратегическое управление затратами 
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Категорийный менеджмент 

Создание Профиля 
Категории 

Создание Категорийной 
Стратегии 

Поиск и 
предквалификация 

поставщиков 

Согласование и 
подписание договоров 

Формирование RFP и 
проведение закупочных 

процедур 

П
р
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е
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ы
  

М
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д

о
л

о
ги

я 

0. Мобилизация 
КФК и разработка 
детального плана 
проекта  

3. Создание внешнего 
профиля категории 

2. Создание 
внутреннего профиля 

категории 

1. Структурирование 
категории 

4. Определение 
стратегии категории 

7. Согласование и 
подписание договора 

6. Формирование RFP 
и проведение 

закупочных процедур 

5. Поиск и 
предквалификация 

потенциальных 
поставщиков 

• Внутренний профиль 
• Внешний профиль 

• Стратегия работы по 
категории 

• Инициативы внутренних 
изменений 

Результаты  

• Список 
предквалифицированн
ых поставщиков 

• Результаты 
процедуры – 
победители 

• Договор 
• План реализации 

• Список участников КФК 
• План проекта 
• Мотивационная схема 
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ɺʳʚʦʜ ʠʟ 

ʵʢʩʧʣʫʘʪʘʮʠʠ / 

ʋʪʠʣʠʟʘʮʠʷ  

ʆʧʝʨʘʮʠʠ ʠ  

ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʝ 

ɿʘʢʣʶʯʝʥʠʝ/  

ʀʩʧʦʣʥʝʥʠʝ 

ʢʦʥʪʨʘʢʪʘ 

ʈʘʟʤʝʱʝʥʠʝ  

ʟʘʢʘʟʘ ʠ  

ʧʦʩʪʘʚʢʘ 

ʤʘʪʝʨʠʘʣʘ 

ɿʘʢʫʧʢʘ 

ɺʳʙʦʨ  

ʠʩʪʦʯʥʠʢʘ  

ʧʦʩʪʘʚʢʠ 

ʌʦʨʤʠʨʦʚʘʥʠʝ 

ʧʦʪʨʝʙʥʦʩʪʠ 

• Инженерные 
затраты 

• Формирование 
спецификаций 

 

• Определение 
потенциальных 
источников поставки 

• Разработка RFx 

• Конкурсная 
процедура 

• Переговоры 

• Заказ отраслевых 
обзоров 

• Сертификация 
поставщиков / 
технический и 
коммерческий аудит 

• Цена материала 

• Трудозатраты 

• Накладные 
расходы 

• Переупаковка 

• Транспорт 

• Дополнительные 
выплаты за 
достижение 
показателей 

• Политика скидок 
поставщика 

• Налоги и 
пошлины 

• Размещение и 
обработка заказа 

• Доставка / 
получение / 
обработка 

• Упаковка 

• Оплата / обработка 
платежа 

• Штрафы за 
просрочку, отказы 

• Складские затраты 
– хранение, 
отслеживание и т.д. 

• Трудозатраты 

• Администрирова
ние договоров 

• Обучение 

• Тестирование 

• Инспекции 

• Переделки 

• Внесение 
корректировок в 
документацию 

 

• Влияние на 
операционную 
эффективность 
(производитель-
ность, простои) 

• Частота 
ремонтов / 
затраты на 
обслуживание 

• З/ч 

• Энергия 

• Инспекции 

• Расходные 
материалы 

 

• Демонтаж 

• Утилизация 

• Восстановление 

• Утилизация 
складских остатков 

• Экологические 
затраты 

ʕʪʘʧʳ ʞʠʟʥʝʥʥʦʛʦ ʮʠʢʣʘ 

ʕʣʝʤʝʥʪʳ ʟʘʪʨʘʪ 

Один из методов определения элементов затрат TCO – документирование полного жизненного цикла материала и 
идентификация основных элементов затрат для каждого этапа 

                Совокупная Стоимость Владения (TCO) 
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После определения рычагов, следует произвести их группировку и выдвинуть инициативы по снижению затрат 

ʈʳʯʘʛʠ 
ʵʢʦʥʦʤʠʠ 

ʕʬʬʝʢʪʠʚʥʦʝ 
ʫʧʨʘʚʣʝʥʠʝ 
ʧʦʩʪʘʚʢʘʤʠ 

ʕʬʬʝʢʪʠʚʥʦʝ 
ʫʧʨʘʚʣʝʥʠʝ 
ʧʦʪʨʝʙʣʝʥʠʝʤ 

ʋʣʫʯʰʝʥʥʳʝ 
ʧʨʦʮʝʩʩʳ 
ʟʘʢʫʧʢʠ 

• Консолидация объемов закупки между 
бизнес-единицами 

• Усиление переговорной позиции за счет 
увеличения конкуренции среди 
поставщиков 

• Рассмотрение рынка б/у 

• Создание нескольких каналов поставок 

• Установление стандартов и унификация 

• Обеспечение соответствия стандартам 

• Продление жизненного цикла 
оборудования 

• Управление жизненным циклом продукта 

• Упрощение и стандартизация процесса 
от закупки до оплаты 

• Максимальное использование 
возможностей электронных закупок 

• Внедрение SLA 

• Автоматизация управления 
обязательствами 

Перечень инициатив должен быть 
согласован вовлеченными сторонами 

Инициативы по снижению затрат TCO: 

                Совокупная Стоимость Владения (TCO) 
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Цель создания внешнего профиля категории - учет и оценка всех внешних факторов, которые могут повлиять на 
стратегию управления категорией 

Данные группы факторов являются основой для создания внешнего профиля категории 

ʇʦʩʪʘʚʱʠʢʠ 

• Кто ключевые участники локального/регионального/глобального рынка? 
• Используются ли дистрибьютеры? Если да, то какие выгоды работы с дистрибьютером? 
• Насколько консолидирован или фрагментирован рынок поставок категории?  
• Какое распределение рыночных долей? 
• Тенденции в использовании производственных мощностей? 

• Цепочка ценности – от изготовления материала до конечного потребителя 
• Каков объем рынка (динамика и прогноз)? 
• Основные динамики рынка: цены, драйверы стоимости и тенденции? 
• Динамика роста категории и прогнозы 
• География рынка: локальный, региональный или глобальный? 
• Какова прибыльность отрасли поставок?  
• Каковы прогнозы относительно структуры отрасли? 
• Каков объем производственных мощностей отрасли? Исторический и прогнозный? 
• Имеется ли корреляция с соответствующими индексами (PPI, CPI и т.д.)? 

Отрасль 

Деловая среда 

• Каковы основные виды рисков внешних поставок?  
• Каким рискам должен выделяться особый приоритет?  
• Каковы основные индикаторы риска? 
• Какие пути минимизации рисков могут быть применены? 

                                    Внешний профиль 
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Профиль отрасли 

Стандартная модель «5 рыночных сил Портера» является инструментом для анализа структуры и сложности 
индустрии 

ʇʝʨʝʛʦʚʦʨʥʘʷ ʩʠʣʘ 

ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘ 
• Дифференциация  
• Издержки на смену поставщика 
• Угроза вертикальной интеграции 
• Присутствие заменителей 
• Объемы закупки 
• Издержки относительно отрасли 

ʇʝʨʝʛʦʚʦʨʥʘʷ 

ʩʠʣʘ ʧʦʢʫʧʘʪʝʣʷ 
• Товары-заменители 
• Инсайдерская информация 
• Число покупателей 
• Цена 
• Рычаги влияния 
• Объемы закупки 
• Переходные издержки 
• Ценовая чувствительность  

ʋʛʨʦʟʘ ʩʦ ʩʪʦʨʦʥʳ  

ʪʦʚʘʨʦʚ-ʟʘʤʝʥʠʪʝʣʝʡ 
•Относительная ценовая выгода 
•Переходные издержки 
•Склонность покупателя к использованию аналогов 

ʂʦʥʢʫʨʝʥʮʠʷ ʚ ʦʪʨʘʩʣʠ 
•Потенциал прибыли 
•Избыток/недостаток  
 производственных мощностей 

•Диверсификация 
•Зрелость отрасли 
•Динамика роста 
•Издержки перехода 

ɹʘʨʴʝʨʳ ʜʣʷ ʚʭʦʜʘ 
• Экономика масштаба 

• Широта ассортимента 

• Узнаваемость бренда 

• Доступ к каналам  

     распространения 

• Переходные издержки 

• Преимущества в структуре 

затрат 

• Требуемый капитал 

• Ожидаемое сопротивление 

ʌʘʢʪʦʨʳ ʚʥʝʰʥʝʡ ʩʨʝʜʳ 
• Политические 

• Экономические 

• Социальные 

• Технологические 



14 

Основные типы рычагов выбора поставщика 

ʂʦʤʤʝʨʯʝʩʢʠʝ 

ʨʳʯʘʛʠ 

ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʦʙʲʝʤʘʤʠ 

ʀʥʪʝʛʨʘʮʠʷ ʩ 

ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘʤʠ 

ʇʦʚʳʰʝʥʠʝ  

ʵʬʬʝʢʪʠʚʥʦʩʪʠ 

ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ  

ʪʨʝʙʦʚʘʥʠʷʤʠ 

ʈʳʯʘʛʠ 
ʫʧʨʘʚʣʝʥʠʷ 
ʟʘʢʫʧʢʘʤʠ 

Основные типы рычагов управления закупками могут быть классифицированы по трем ключевым направлениям 

2 

3 

1 

1 

2 

3 

ʂʦʤʤʝʨʯʝʩʢʠʝ ʨʳʯʘʛʠ 

ɺʥʫʪʨʝʥʥʠʝ ʨʳʯʘʛʠ 

ʆʨʛʘʥʠʟʘʮʠʦʥʥʳʝ ʨʳʯʘʛʠ 

• Усиление конкуренции за счет анализа 

лучших предложений на рынке и 

использования модели затрат. 

• Поиск источников поставок на 

глобальном уровне. 

• Управление потребностью, 

стандартизация и унификация 

спецификаций, проектирование в 

рамках заданной стоимости. 

• Оптимизация потребления 

• Оптимизация процессов: каналы 

закупки, цепочка поставок и логистика и 

т.д.  

• Реструктуризация взаимоотношений с 

поставщиками с целью взаимовыгодной 

оптимизации затрат 
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Определение стратегии выбора поставщика 

ʂʦʤʤʝʨʯʝʩʢʠʝ ʨʳʯʘʛʠ 

ɸʥʘʣʠʟ ʎʝʥ 

• Сравнение цен между бизнес-
единицами 

• Скидки за объем 

• Увеличение конкуренции 

• Использование аукционов 

• Привязка цены к биржевому курсу 

• Индексное ценообразование 

• Модель справедливой цены 
(“should-costs”) 

• Сравнение совокупной стоимости 

• Ценообразование на основе 
показателя прибыльности 

• Ценообразование на основе учета 
доли материала в себестоимости 
собственной продукции 

 

ɻʣʦʙʘʣʠʟʘʮʠʷ ʙʘʟʳ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʦʚ 

• Расширение географии текущей 
базы поставщиков 

• Поиск новых и альтернативных 
поставщиков 

• Выявление источников поставок 
текущих поставщиков 

• Закупки из «дешевых» стран 

 

ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʪʨʝʙʦʚʘʥʠʷʤʠ 

Спецификации 

• Стандартизация и унификация 
спецификаций / требований 

• Выявление возможности 
применения и формирование 
требований к аналогам 

• Пересмотр внутренних 
технических стандартов – 
проектирование в рамках 
заданной стоимости 

 

Потребность 

• Снижение объемов потребления 

• Разработка регламентов 
потребления 

• Оптимизация процессов 
бюджетирования 

 

TCO 

• Анализ затрат с использованием 
подхода TCO 

 

ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʦʙʲʝʤʘʤʠ 

• Консолидация объемов между бизнес-
единицами 

• Перераспределение объемов между 
поставщиками 

• Объединение закупок из нескольких 
категорий 

• Увеличение покрытия долгосрочными 
договорами 

• Разработка альянсов с иными 
компаниями 

• Стандартизация материалов 

• Рационализация базы поставщиков 

ʇʦʚʳʰʝʥʠʝ ʵʬʬʝʢʪʠʚʥʦʩʪʠ 

• Реинжиниринг внутренних процессов / 
ликвидация не приносящих ценность 
шагов процессов 

• Оптимизация и интеграция логистики 

• Фокус на Совокупной Стоимости 
Владения (TCO) 

• Разделение эффекта экономии с 
поставщиком 

ʀʥʪʝʛʨʘʮʠʷ ʩ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘʤʠ 

• Создание стратегических альянсов / 
партнерств 

• Использование частичной обратной 
интеграции 

• Слияние / совместные 
разработки 

• Совместное предприятие 

• Спонсорство 

• Полная обратная интеграция 

• Поддержка совершенствования 
операционной деятельности 
поставщика / программы развития 
поставщиков 

• Выделение ключевых поставщиков 

• Пересмотр контрактов для: 

• Стимуляции качества работы 
поставщиков 

• Пересмотра цен на основе 
индексов 

• Оптимизации условий 

• Совместные с поставщиками 
исследования, разработки и 
проектирование 
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ɿʥʘʯʠʪʝʣʴʥʦʝ ʢʦʣʠʯʝʩʪʚʦ ʧʦʪʝʥʮʠʘʣʴʥʳʭ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʦʚ ʧʨʠʚʦʜʠʪ ʢ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦʩʪʠ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʥʠʷ 

ʤʥʦʛʦʵʪʘʧʥʦʛʦ ʧʦʜʭʦʜʘ ʦʪʙʦʨʘ 

Процесс отбора поставщиков 

˴͙͚ͦͪͦͭ͟ ͙ͦͨͪͦͫͤ͟ ͒͡Ύ ͫ ͋ͦͪ͊ ͍ͦͫͤͦͤ·ͻ ͒͊ͤͤ·ͻ ͙ ͔͔͔͙ͦͨͪ͒ͤ͡Ύ 
ͦ͋΅͙ͻ ͍͔͚ͦͣͦ͗ͤͦͫͭ͘ ͙͚ͦͣͨ͊ͤ͟ 

˨͔ͭ͊͡Έ͚ͤͦ ͔͔͙͔ͨͪ͒ͦ͗ͤ͡ ͦͭ ͍ͨͦͫͭ͊΅͙͍ͦ͟ ͍͟͡Ό;͊Ό΅͔͔ 
͍͙͔ͦ͋ͦͫͤͦ͊ͤ ͼ͔ͤΣ ͍͙ͯͫͦ͡Ύ ͍͙ͨͦͫͭ͊͟ ͙ ͔ͭͻ͙ͤ;͔͙͔ͫ͟ ͔͙͒ͭ͊͡ 

Запрос предложения 
(RFP)  

Минимальные требования 
 
 

  Запрос информации  
(RFI) 

Верификация 

Подготовка к переговорам 

Пул потенциальных поставщиков 

ˢ͙ͯ͒ͭ ͍ͨͦͫͭ͊΅͙͍ͦ͟Σ ͦͫͣͦͭͪ ͔ͣͫͭ ͙͍͍ͨͪͦͦ͒ͫͭ͊͘Φ 
˽͍͔͔͙͔ͦ͒ͭͪ͗͒ͤ ͍͙ͦͣͦ͗ͤͦͫͭ͘ ͍·͙ͨͦͤͭ͡Έ ͯ͊͊ͤͤ͘͟·͔ 
͔͍͙ͭͪ͋ͦ͊ͤΎ 

Этап II 

Этап I 

Этап III 

˻͋΅͙͔ ͙͔͙͙ͪͭͪ͟ ς ͦ ͭ͋ͦͪ ͤ͊ ͍͔ͦͫͤͦ ͍͋͊ͦ͘·ͻ ͙͔͙͔͍ͪͭͪ͟ ό͔ͤͭ 
ͣͦ΅͔͚ͤͦͫͭΣ ͙ͦͣͨ͊ͤ͟Ύ ͔ͣ͊ͤ͡Έ͊͟ΎΣ ͔ͤ ͔͔ͦ͋ͫͨ;͙͍͔͊ͭ 
͔͍͙ͭͪ͋ͦ͊ͤΎ ͨͦ ͍͔ͨͦͫͭ͊͟ύ Этап 0 

Список поставщиков 

Список 
предквалифицированных 

поставщиков 
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Безопасность 

Дополнительные 

Сервис 

Качество 

Доставка 

Стоимость 

Критерии (верхний уровень) 

• Затраты на начало 

производства 

• Затраты на упаковку 

• Затраты на пошлины 

• Затраты на доставку 

• Термины оплаты • Время поставки 

• Качество доставки 

• Объем партии 

Доставка 

• Сертификация 

• Количество претензий 

Качество 

• Финансовое состояние 

• Качество взаимодействия 

• Поддержка клиентов 

• Гарантии 

• Технологические 

возможности 

Сервис 

• Риски 
• Аудит 
• Система охраны труда 

Безопасность 

Дополнительные 

Стоимость 

Верхне-уровневые критерии должны быть детализированы. На основе детализации формируются вопросы для 
оценки поставщиков. 

При разработке вопросов необходимо учитывать мнение всех заинтересованных сторон 
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ʆʩʥʦʚʥʳʝ ʛʨʫʧʧʳ ʢʨʠʪʝʨʠʝʚ -  ʢʦʤʤʝʨʯʝʩʢʠʝ ʠ ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʠʝ. ʆʪʥʦʩʠʪʝʣʴʥʳʡ ʚʝʩ ʢʘʞʜʦʛʦ ʢʨʠʪʝʨʠʷ 

ʦʧʨʝʜʝʣʷʝʪʩʷ ʂʌʂ. ʆʮʝʥʢʠ ʧʦ ʢʨʠʪʝʨʠʷʤ ʩʫʤʤʠʨʫʶʪʩʷ ʩ ʫʯʝʪʦʤ ʚʝʩʦʚ ʠ ʬʦʨʤʠʨʫʶʪ ʬʠʥʘʣʴʥʫʶ ʦʮʝʥʢʫ 

ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘ.  

• ʌʠʥʘʥʩʦʚʳʝ ʧʦʢʘʟʘʪʝʣʠ 

• Оборот 

• Среднегодовой рост (з года) 

• Выручка 

• ɿʘʠʥʪʝʨʝʩʦʚʘʥʥʦʩʪʴ  

• Полнота и качество RFP 

• Активность 

• ʎʝʥʘ 

• Цена  

• Кредитный рейтинг 

ʊʝʭʥʠʯʝʩʢʠʝ ʂʦʤʤʝʨʯʝʩʢʠʝ 

Оценка 

Коммерческие Технические 

Фин. показатели 
Заинтересованнос

ть 
Цена 

Вопрос 1 

Вопрос 2 

Доставка Качество Сервис Взаимодействие  

50% 50% 

5% 30% 10% 5% 45% 2% 3% 

• ʉʝʨʚʠʩ 

• Поддержка  

• Экстренная поддержка 

• Технические компетенции 

• ʀʥʥʦʚʘʮʠʠ  

• Система заказа 

• Готовность к интеграции на 

уровне ИТ систем 

 

Вопрос 1 

Вопрос 2 

• ɼʦʩʪʘʚʢʘ  

• Базис (соответствие требованиям) 

• Качество доставки 

• Время срочной доставки, наличие запаса 

• Готовность к работе по консигнации  

• ʂʘʯʝʩʪʚʦ 

• Наличие сертификатов ISO 9000 и ISO 14000 

• Контроль качества сырья 

• Контроль качества производства  

• Оценка производственных мощностей 

• ʂʘʯʝʩʪʚʦ ʤʘʪʝʨʠʘʣʦʚ (ʚ ʪʦʤ ʯʠʩʣʝ: 

ʩʝʨʪʠʬʠʢʘʪʳ, ʩʦʦʪʚʝʪʩʪʚʠʝ ʧʨʦʝʢʪʫ) 

• История работы с материалами поставщика 
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Результаты 

 

 

      

      

• Снижение совокупной стоимости владения 

• Снижение стоимости размещения заказов 

• Снижение расходов на поиск поставщиков 

• Повышение производительности труда 

• Сокращение времени закупок 

• Оптимизация рабочего капитала предприятия 
 

• Минимизация ошибок персонала 

• Сокращение затрат на автоматизацию и обслуживание 
бизнес-процессов 

• Внедрение лучших мировых практик организации поставок 

• Формирование стабильных отношений между 
покупателями и поставщиками 

 

Спасибо за внимание 
 
 
Дмитрий Лапин 
e-mail: lapindn@rambler.ru 
cell. +79277126501 

mailto:lapindn@rambler.ru

