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1. Сущность и задачи закупочной логистики 

 

Закупочная логистика — это управление материальными потоками в процессе обеспечения 

предприятия материальными ресурсами.  

Значимым элементом микрологистической системы является подсистема закупок, 

организующая вход материального потока в логистическую систему. Управление материальными 

потоками на данном этапе имеет известную специфику, что объясняет необходимость выделения 

закупочной логистики в отдельный раздел изучаемой дисциплины.  

Любое предприятие, как производственное, так и торговое, в котором обрабатываются 

материальные потоки, имеет в своем составе службу, осуществляющую закупку, доставку и 

временное хранение предметов труда (служба снабжения): сырья, полуфабрикатов, изделий 

народного потребления. Деятельность этой службы может быть рассмотрена на трех уровнях, так 

как служба снабжения одновременно является:  

 элементом, обеспечивающим связи и реализацию целей макрологистической системы, в 

которую входит предприятие;  

 элементом микрологистической системы, то есть одним из подразделений предприятия, 

обеспечивающим реализацию целей этого предприятия;  

 самостоятельной системой, имеющей элементы, структуру и самостоятельные цели.  

Рассмотрим цели функционирования службы снабжения на каждом из выделенных уровней.  

1. Как элемент макрологистической системы служба снабжения устанавливает 

хозяйственные связи с поставщиками, согласовывая технико-технологические, экономические и 

методологические вопросы, связанные с поставкой товаров. Работая в контакте со службами сбыта 

поставщика и транспортными организациями, служба снабжения обеспечивает «ввязывание» 

предприятия в макрологистическую систему. Идея логистики — получение дополнительной 

прибыли от согласованности действий всех участников, требует, чтобы персонал службы 

снабжения добивался реализации целей собственного предприятия не как изолированного 

объекта, а как звена всей логистической макросистемы. Это означает, что служба снабжения, 

работая на собственное предприятие, в то же время должна преследовать цель повышения 

эффективности функционирования всей макрологистической системы. Собственное предприятие 

при таком подходе рассматривается как элемент всей макрологистической системы: улучшается 

положение всей системы - улучшается положение предприятия, как ее элемента  

2. Служба снабжения, являясь элементом организовавшего ее предприятия, должна 

органически вписываться в микрологистическую систему, обеспечивающую прохождение 

материального потока в цепи снабжение—производство — сбыт. Обеспечение высокой степени 

согласованности действий по управлению материальными потоками между службой снабжения и 

службами производства и сбыта является задачей логистической организации предприятия в 

целом. Современные системы организации производства и материально-технического 

обеспечения (например, система МРП ) обеспечивают возможность согласования и оперативной 



корректировки планов и действий снабженческих, производственных и сбытовых звеньев в 

масштабе предприятия с учетом постоянных изменений в реальном масштабе времени.  

Цепь снабжение—производство—сбыт должна строиться на основе современной 

концепции маркетинга, то есть вначале должна разрабатываться стратегия сбыта, затем, исходя из 

нее, стратегия развития производства и уже затем стратегия снабжения производства. Следует 

отметить, что маркетинг намечает данную задачу лишь в концептуальном плане. Научный 

инструментарий маркетинга, нацеленный на всестороннее исследование рынка сбыта, не содержит 

методов, позволяющих решать задачи технико-технологической согласованности с поставщиками 

в зависимости от соответствующих требований, выявленных при изучении рынка сбыта. 

Маркетинг не предлагает также и методов системной организации всех участников процесса 

продвижения материалов от первичного источника сырья вплоть до конечного потребителя. В 

этом плане логистика развивает маркетинговый подход к предпринимательской деятельности, 

нарабатывает методы, позволяющие реализовать концепцию маркетинга, существенно расширяет 

и дополняет саму концепцию.  

3. Эффективность функционирования службы снабжения, возможность реализации 

перечисленных целей как на уровне предприятия, так и на уровне макрологистики в существенной 

степени зависит от системной организации самой службы снабжения..  

 

2. ЗАДАЧИ ЗАКУПОЧНОЙ ЛОГИСТИКИ 

 

В соответствии с концепцией логистики в процессе обеспечения предприятия предметами 

труда должны иметь место мероприятия по реализации системного подхода к управлению 

материальными потоками в пределах самой службы снабжения.  

Для обеспечения предприятия предметами труда необходимо решить задачи:  

 что закупить;  

 сколько закупить;  

 у кого закупить;  

 на каких условиях закупить.  

Кроме того, необходимо выполнить работы:  

 заключить договор;  

 проконтролировать исполнение договора;  

 организовать доставку;  

 организовать складирование.  

Что, сколько и у кого закупить - задачи сложные по своей природе. В России их решение 

осложнено тем, что в недавнем прошлом предприятия эти задачи в полном объеме зачастую не 

решали вообще, так как ресурсы распределялись. 

Рассмотрим два варианта организации снабжения, принципиально отличающиеся друг от 

друга возможностями реализации системного подхода к управлению материальными потоками в 

процессе обеспечения предприятия сырьем.  

Вариант организационной структуры предприятия с распределением перечисленных выше 

задач между различными функциональными подразделениями. Как видим, задачи что закупить и 

сколько закупить решаются дирекцией по производству. Здесь же выполняются и работы по 

складированию закупленных предметов труда.  

Задачи, у кого и на каких условиях закупить решаются дирекцией по закупкам. Здесь же 

выполняются и перечисленные работы по снабжению, то есть заключаются договоры, 

контролируется их исполнение, организуется доставка закупленных предметов труда. В 

результате функция управления материальным потоком в процессе снабжения предприятия 

сырьем и материалами разделена между различными службами и ее эффективная реализация 

затруднена. 

Другой вариант предполагает сосредоточение всех функций снабжения предприятия в одних 

руках, например, в дирекции по материально-техническому снабжению. Такая структура создает 

широкие возможности логистической оптимизации материального потока на стадии закупок 

предметов труда.  

 

3. ЗАДАЧА «СДЕЛАТЬ ИЛИ КУПИТЬ» 



 

Задача «что закупить» заключается в принятии одного из двух альтернативных решений — 

делать комплектующее изделие самим (если это в принципе возможно) или же покупать у другого 

производителя. В англоязычной литературе эта задача встречается под названием Make - or - Buy 

Problem (задача «сделать или купить»), или сокращенно - задача MOB ,* решение которой зависит 

от ряда внешних факторов, а также от условий на самом предприятии.  

* В более широком плане задача MOB — это обоснование решения вопроса о степени 

использования в производственном процессе собственных средств производства. Решения 

принимаются как по использованию собственных средств труда (собственный транспорт, 

склады, техника, оборудование), так и по использованию собственных предметов труда, то есть 

изготовленных своими силами заготовок, полуфабрикатов, комплектующих изделий. 

Альтернативные решения — наемный транспорт, лизинг оборудования, аренда складов, а также 

закупка полуфабрикатов или комплектующих изделий.  

Значимым с точки зрения настоящего курса внешним фактором является степень развития 

логистики в экономике. Самостоятельное производство комплектующих снижает зависимость 

предприятия от колебаний рыночной конъюнктуры. Предприятие может устойчиво 

функционировать вне зависимости от складывающейся на рынке ситуации (естественно, в 

известных пределах). В то же время, высокое качество и низкую себестоимость комплектующих 

скорее обеспечит производитель, который специализируется на их выпуске. Поэтому, отказываясь 

от собственного производства и принимая решение о закупке комплектующих у 

специализированного поставщика, предприятие получает возможность поднять качество и снизить 

себестоимость, однако попадает при этом в зависимость от окружающей экономической среды. 

Риск потерь, обусловленный ростом зависимости, будет тем ниже, чем выше надежность поставок 

и чем более развиты в экономике логистические связи. Таким образом, чем выше степень развития 

логистики в обществе, тем «спокойнее» предприятие отказывается от собственного производства 

комплектующих и перекладывает эту задачу на специализированного производителя.  

Рассмотрим возможные причины, по которым закупка у посредника может оказаться более 

выгодной, чем непосредственно у изготовителя. 

1. Закупая товарные ресурсы у посредника, предприятие, как правило, имеет возможность 

приобрести широкий ассортимент относительно небольшими партиями. В результате сокращается 

потребность в запасах, складах, уменьшается объем договорной работы с изготовителями отдель-

ных позиций ассортимента. 

2. Цена товара у посредника может оказаться ниже, чем у изготовителя. Предположим, 

изготовитель реализует товар по следующим ценам: 

а) для мелкооптовых покупателей — 10 руб. за единицу; 

б) для крупнооптовых покупателей — 8 руб. за едини- 

Посредник, закупив крупную партию по 8 руб., разукрупняет ее и реализует мелкооптовым 

покупателям с 12-процентной наценкой, т.е. по 8,96 руб. за единицу. Посредник может позволить 

себе это, так как он специализируется на разукрупнении партий. Изготовителю разукрупнение 

обходится дороже, и он вынужден продавать мелкооптовые партии по цене 10 руб., а не по 8,96 

руб. 

3. Изготовитель товара может располагаться территориально на более отдаленном 

расстоянии, чем посредник. Дополнительные транспортные расходы в этом случае могут 

превысить разницу в ценах изготовителя и посредника. 

Вне зависимости от ситуации во внешней среде, на самих предприятиях могут действовать 

факторы, обусловливающие отказ от собственного производства. Решение в пользу закупок 

комплектующих и соответственно против собственного производства должно быть принято в 

случае, если:  

 потребность в комплектующем изделии невелика;  

 отсутствуют необходимые для производства комплектующих мощности;  

 отсутствуют кадры необходимой квалификации.  

Решение против закупок и в пользу собственного производства принимается в том случае, 

когда:  

 потребность в комплектующих изделиях стабильна, и достаточно велика;  

 комплектующее изделие может быть изготовлено на имеющемся оборудовании.  



 

4. ОПРЕДЕЛЕНИЕ МЕТОДА ЗАКУПОК 

Выбор метода закупок зависит от сложности конечного продукта, состава комплектующих 

изделий и материалов. Основными методами закупок являются: 

 оптовые закупки; 

 регулярные закупки мелкими партиями; 

 закупки по мере необходимости и различные комбинации перечисленных методов. 

У каждого метода есть свои преимущества и недостатки, которые необходимо учитывать, 

чтобы сберечь время и сократить издержки. Рассмотрим наиболее часто используемые методы. 

Закупка товара одной партией. Метод предполагает поставку товаров большой партией за 

один раз (оптовые закупки). Его преимущества: простота оформления документов, гарантия 

поставки всей партии, повышенные торговые скидки. Недостатки — большая потребность в 

складских помещениях, замедление оборачиваемости капитала. 

Регулярные закупки мелкими партиями. В этом случае покупатель заказывает 

необходимое количество товаров, которое поставляется ему партиями в течение определенного 

периода. Преимущества данного метода таковы: ускоряется оборачиваемость капитала, так как 

товары оплачиваются по мере поступления отдельных партий; достигается экономия площади 

складских помещений; сокращаются затраты на документирование поставки, поскольку 

оформляется только заказ на всю поставку. Его недостатки: вероятность заказа избыточного 

количества товаров; необходимость оплаты всего количества товаров, определенного в заказе. 

Ежедневные (ежемесячные) закупки по котировочным ведомостям. Такой метод закупки 

широко используется там, где закупаются дешевые и быстро потребляемые товары. Котировочные 

ведомости составляются ежедневно (ежемесячно) и включают следующие сведения: 

• полный перечень товаров; 

• количество товаров, имеющихся на складе; 

• требуемое количество товаров. 

Преимущества данного метода: ускорение оборачиваемости капитала, снижение затрат на 

складирование и хранение, своевременность поставок. 

Получение товара по мере необходимости. Этот метод похож на регулярную поставку 

товаров, но характеризуется  следующими особенностями: 

• количество поставляемых товаров не устанавливается, а определяется приблизительно; 

• поставщики перед выполнением каждого заказа связываются с покупателем; 

• оплачивается только поставленное количество товара; 

• по истечении срока контракта заказчик не обязан принимать и оплачивать товары, которые 

еще только должны быть поставлены. 

Преимущества данного метода: отсутствие твердые обязательств по покупке определенного 

количества товаров, ускорение оборота капитала, минимум работы по оформлению документов 

Закупка товара с немедленной сдачей. Сфера применения этого метода — покупка нечасто 

используемых товаров, когда невозможно получать их по мере необходимости. Товар 

заказывается, когда он требуется, и вывозится со складов поставщиков. Недостаток данного 

метода — в увеличении издержек, связанных с необходимостью детального оформления 

документации при каждом заказе мелкими размерами заказов и множеством поставщиков. 

 

5. ЗАДАЧА ВЫБОРА ПОСТАВЩИКА 

 

Получение и оценка предложений 

Процедура получения и оценки предложений от потенциальных поставщиков может быть 

организована по-разному. Наиболее распространенными и эффективными являются: 1) 

конкурсные торги; 2) письменные переговоры между поставщиком и потребителем. 

Конкурсные торги (тендеры) — распространенная форма поиска потенциальных 

поставщиков. Конкурсные торги проводят в случае, если предполагается закупить сырье, 

материалы, комплектующие на большую денежную сумму или, планируется наладить 

долгосрочные связи между поставщиком и потребителем. Конкурсные торги выгодны как 

поставщику, так и потребителю. Поставщик получает точное представление об условиях работы с 



потребителем. Потребитель совмещает решение проблем получения требуемого товара и выбор 

наилучшего во всех отношениях поставщика. 

Проведение тендера включает следующие этапы: I) реклама; 2) разработка тендерной 

документации; 3) публикация тендерной документации; 4) приемка и вскрытие тендерных 

предложений; 5) оценка тендерных предложений; б) подтверждение квалификации участников 

торгов; 7) предложение и присуждение контракта. 

Организация конкурсных торгов — сложная и многоплановая работа. Здесь мы ограничимся 

лишь краткой ее характеристикой, необходимой для ознакомления с этой широко используемой в 

индустриально развитых странах возможностью налаживания высокоэффективных 

взаимоотношений поставщиков и потребителей. 

Другим вариантом процедуры получения предложения от потенциального поставщика могут 

быть письменные переговоры между поставщиком и потребителем. В процессе письменных 

переговоров потребитель получает официальное предложение на поставку товаров от 

потенциального поставщика. Это может быть организовано двумя способами. Первый — когда 

инициатива вступления в переговоры исходит от продавца товара. Он рассылает 

потенциальным покупателям своей продукции предложения (или оферты). Эти документы 

аналогичны предложениям, получаемым от поставщиков при проведении конкурсных торгов. В 

отличие от конкурсных торгов, где формы предложений строго определены, оферты в случае 

письменных переговоров могут иметь различную форму и содержание.  

При втором способе организации письменных переговоров между поставщиком и 

потребителем инициатива вступления в переговоры исходит от покупателя. Он рассылает 

потенциальным поставщикам коммерческое письмо или запрос, главной целью которого является! 

получение предложения (оферты). В запросе указываются все необходимые реквизиты 

(наименование товара, требуемое качество, условия и сроки поставки, платежа и пр.), кроме цены, 

которая указывается в ответном предложении. В случае если потенциальный покупатель 

обращается к своим постоянным контрагентам, то вместо запроса может быть выслан заказ. 

Оценка предложений, поступивших к потенциальному потребителю, может вестись разными 

способами. Это может быть строго регламентированный процесс, как в случае конкурсных торгов, 

или более свободная процедура. Чаще всего основным критерием для отбора предложения 

является высокое качество в сочетании с минимальной ценой. 

Основные требования к выбору поставщика 

Имеется два основных критерия выбора поставщика:  

1) стоимость приобретения продукции или услуг;  

2) качество обслуживания.  

Стоимость приобретения включает в себя цену продукции или услуг и не имеющую 

денежного выражения прочую стоимость, к которой можно отнести, например, изменение имиджа 

организации, социальную значимость сферы деятельности фирмы, перспективы роста и развития 

производства и т.п. 

Качество обслуживания включает в себя качество продукции или услуги и надежность 

обслуживания. Под надежностью обслуживания понимается гарантированность обслуживания 

потребителя нужными ему ресурсами в течение заданного промежутка времени и вне зависимости 

от могущих возникнуть недопоставок, нарушений сроков доставки и т. п. Надежность можно 

оценить через вероятность отсутствия отказа в удовлетворении заявки потребителя. В отдельных 

случаях качество обслуживания, а также отдельные условия поставки не отражаются на цене 

приобретения. 

Кроме основных критериев выбора поставщика существуют и прочие критерии, количество 

которых может быть достаточно велико, например, более 60. К ним относятся: 

 удаленность поставщика от потребителя; 

 сроки выполнения текущих и экстренных заказов; 

 наличие у поставщика резервных мощностей; 

 организация управления качеством продукции у поставщика; 

 психологический климат в трудовом коллективе поставщика; 

 риск забастовок у поставщика; 

 способность поставщика обеспечить поставку запасных частей в течение всего срока службы 

поставленного оборудования; 



 кредитоспособность и финансовое положение поставщика и пр. 

Для сбора информации, необходимой для применения перечисленных критериев, требуется 

использование разнообразных источников. Ими могут быть, например: 

 собственное расследование; 

 местные источники, такие, как действующие на данной территории юридические лица или 

«осведомители» официальных органов; 

 банки и финансовые институты; 

 конкуренты потенциального поставщика; 

 торговые ассоциации, например Торгово-промышленная палата РФ; 

 информационные агентства; 

 государственные источники, такие, как регистрационные палаты, налоговая, лицензионные 

службы и пр., обладающие открытой для ознакомления информацией. 

В отборе источников информации следует руководствоваться следующими правилами: 

1. Нельзя ограничиваться одним источником информации, вне зависимости от объема и глубины 

предоставляемой им информации. 

2. Как минимум один из используемых источников должен быть независимым, т. е. не быть 

заинтересованным в возможных последствиях использования предоставленной им информации. 

Окончательный выбор поставщика производится лицом, принимающим решение, и не может 

быть полностью формализован. 

После того, как решена задача "делать или покупать" и предприятие определило, какое сырье 

и какие материалы необходимо закупить, решают задачу выбора поставщика. Перечислим и 

охарактеризуем основные этапы решения этой задачи. 

1.  Поиск потенциальных поставщиков. 

При этом могут быть использованы следующие методы: 

 объявление конкурса; 

 изучение рекламных материалов: фирменных каталогов, объявлений в средствах массовой 

информации и т.п.; 

 посещение выставок и ярмарок; 

 переписка и личные контакты с возможными поставщиками. 

В результате перечисленных мероприятий формируется список потенциальных 

поставщиков, который постоянно обновляется и дополняется. 

2. Анализ потенциальных поставщиков. 

Составленный перечень потенциальных поставщиков анализируется на основании 

специальных критериев, позволяющих осуществить отбор приемлемых поставщиков. Количество 

таких критериев может составлять несколько десятков. Однако зачастую ограничиваются ценой и 

качеством поставляемой продукции, а также надежностью поставок, под которой понимают 

соблюдение поставщиком обязательств по срокам поставки, ассортименту, комплектности, 

качеству и количеству поставляемой продукции. 

К другим критериям, принимаемым во внимание при выборе поставщика, относят 

следующие: 

 удаленность поставщика от потребителя; 

 сроки выполнения текущих и экстренных заказов; 

 наличие резервных мощностей; 

 организация управления качеством у поставщика; 

 психологический климат у поставщика (в плане возможности забастовок); 

 способность обеспечить поставку запасных частей в течение всего срока службы 

поставляемого оборудования; 

 финансовое положение поставщика, его кредитоспособность и др. 

В результате анализа потенциальных поставщиков формируется перечень конкретных 

поставщиков, с которыми проводится работа по заключению договорных отношений. 

3. Оценка результатов работы, с поставщиками. 

На выбор поставщика существенное влияние оказывают результаты работы по уже 

заключенным договорам. Для этого разрабатывается специальная шкала оценок, позволяющая 

рассчитать рейтинг поставщика. 



Перед расчетом рейтинга необходимо выполнить дифференциацию закупаемых предметов 

труда. 

Закупаемые товары, сырье и комплектующие изделия, как правило, неравнозначны с точки 

зрения целей производственного или торгового процесса. Отсутствие комплектующих, 

требующихся регулярно, может привести к остановке производственного процесса (равно как и 

дефицит некоторых товаров в торговле — к резкому падению прибыли торгового предприятия). 

Главным критерием при выборе поставщика данной категории предметов труда будет надежность 

поставки. 

Если закупаемые предметы труда не являются значимыми с точки зрения производственного 

или торгового процесса, то при выборе их поставщика главным критерием будут служить затраты 

на приобретение и доставку. 

 

Контрольные вопросы 

 

1. Назовите методы определения потребностей в поставках в рыночной экономике. 

2. Перечислите способы поставки закупаемых материалов. 

3. Какие виды расчетов применяются для анализа закупочных цен на товары? 

4. Расскажите о путях выбора поставщика. 

5. Опишите порядок расчета рейтинга поставщика 

6. Перечислите требования, предъявляемые при рассмотрении возможностей поставщика. 

7. Назовите положительные и отрицательные моменты оперативного снабжения через 

единственного поставщика. 

8. На каких принципах должны строиться отношения с поставщиками в закупочной 

логистике? 

9. Охарактеризуйте место и роль службы снабжения в логистических процессах. 

10. Охарактеризуйте внешние для предприятия факторы, влияющие на принятие решений в 

закупочной логистике в плане задачи "сделать или купить". 
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