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Процедуры заказов и информационные потоки


ПРОЦЕДУРЫ ЗАКАЗОВ И ИНФОРМАЦИОННЫЕ ПОТОКИ

ЧАСТЬ I. ПРОЦЕДУРЫ ЗАКАЗОВ

ЭТАПЫ ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ ЗАКУПОК 
Здесь будет представлено только краткое описание широкого круга аспектов любой системы осуществления закупок. Несмотря на то, что многие из этих действий по осуществлению закупок могут быть компьютеризованы, многие компании по-прежнему совершают их вручную. О компьютеризованных системах закупок речь пойдет во второй части данной главы.
Важными этапами закупок являются следующие:

1. Определение потребности

Заявка на закупку. Управление потоком срочных заказов. Управление потоком малых заказов. Чек заказа на закупку. Корпоративные карты на закупку. 

2. Описание потребности с точным определением нужных характерис​тик и количества товаров или услуг

Единообразие терминов. Процедура обработки заявок. Общие и открытые заказы. Системные контракты

3. Определение и анализ возможных источников снабжения

4. Определение цены и условий

5. Подготовка и размещение заказа на закупку

Форма заказов на покупку и на продажу. Типичные общие условия, включаемые в заказ на закупку. Обработка заказа на закупку. Гарантированный контракт

6. Контроль выполнения заказа и/или экспедирование

7. Получение и проверка товаров

Цели контроля сырья и материалов. Процедура получения сырья. Когда следует приостановить оплату счета до получения сырья. Когда следует оплатить счет до получения сырья. Оплата с помощью компьютера

8. Обработка счета и оплата

9. Учет

ЭТАП 1. ОПРЕДЕЛЕНИЕ ПОТРЕБНОСТИ

Заявка на закупку

Любая закупка начинается с определения потребности, существующей в компании. Служащий, отвечающий за данный вид деятельности, должен знать, каковы индивидуальные потребности подразделения - что, сколько и когда необходимо. Имея такую информацию, зачастую можно получить сырье со склада. Иногда такие потребности удовлетворяются перемещением из​бытка товара из другого подразделения. Рано или поздно, конечно, может возникнуть необходимость и в покупке новых товаров. Чаще всего потребность в закупках возникает в производственных или других отделах, использующих сырье. Заявки на приобретение офисного оборудования дол​жны поступать от управляющего офисом или контролера компании. Ряд заявок поступает от отдела продаж, или рекламного отдела, или исследова​тельских лабораторий. Часто специальные формы заявок называют их ис​точник; там, где это не принципиально, для каждого отдела снабжения мо​гут применяться отличительные номера кодов. Типичная форма заявки пред​ставлена на рис. 2.1.

Рис. 2.1. Заявка па закупку

	Заявка на закупку

Отдел, подавший заявку ______________________ № ________

Бюджетный счет ____________________________ Дата ________ 

	Требуемое количество
	Наименование изделия
	Описание

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Дата поставки ______________

В случае проблем уведомить __________________________________

Инструкции по специальной доставке _________________________

Подпись уполномоченного лица

Инструкции. Составить в 2-х экземплярах. Один экземпляр – в отдел закупок, второй экземпляр – хранить в отделе, подавшем заявку.


Отдел снабжения отвечает за удовлетворение потребностей отделов, использующих сырье. Управляющий снабжением должен следить не толь​ко за тем, чтобы потребности были как можно более стандартными по характеру, но и за тем, чтобы предвидеть потребность и исключить чрез​мерное количество "срочных" заявок. Поскольку отдел снабжения в кур​се тенденций цены и общих условий рынка, заблаговременное размеще​ние заявок может быть важным условием защиты от нехватки сырья или роста цен на него. Участие отдела закупок и раннее привлечение постав​щика, часто в качестве членов команды по разработке новой продукции, обеспечивает получение информации, которая может привести к сокра​щению расходов, более быстрому проведению маркетинга и большей кон​курентоспособности.

Управление потоком срочных заказов

Поскольку лучшая возможность выиграть в стоимости реализуется на стадии определения потребности (разработки концепции производства и проекта), то управляющий снабжением и поставщик могут внести больший вклад именно на этой стадии, а не позднее, на стадии процесса приобре​тения.

Экстренные и срочные заказы
Часто чрезмерно большое количество за​явок на покупку может иметь пометку «срочно». Срочных заявок трудно избежать; и экстренные случаи оправдывают их использование. Резкие изменения в стиле или оформлении и неожиданные перемены в рыночных условиях могут свести к минимуму любое тщательно планируемое распи​сание поставок сырья. Очевидно, что перебои в снабжении неизбежны.

Неоправданные срочные заказы
Однако существуют и такие срочные заказы, затраты на которые не могут быть оправда​ны. Лишние срочные заказы возникают в связи со следующими причинами:

1. ошибочными результатами контроля уровня запаса, 

2. неэффективным планированием производства и бюджетированием, 

3. неспособностью отдела снабжения доставить сырье пользователю к нужному времени и 

4. негативной практикой помечать заказы словом "срочно". 

Независимо от причины такие заказы дорого об​ходятся. Рост расходов возникает частично из-за увеличения возможности ошибок, когда на служащих оказывается давление при выполнении работы. Экстренные заказы также накладывают дополнительные трудности на про​давца, и это прямо или косвенно отражается на цене, которую платит поку​патель.

Что нужно сделать для того, чтобы уменьшить количество проблем? При чрезмерном количестве срочных заказов, которые в действительности не являются экстренными, решение проблемы - это вопрос обучения не​посредственно процедуре снабжения. Например, в одной компании отдел, который предоставил срочную заявку, должен объяснить причину срочной потребности и получить одобрение заявки. Далее, даже после того как за​явка будет одобрена, все дополнительные расходы будут начисляться на отдел, которому требуется это сырье. Результатом становится существен​ное снижение количества срочных заказов.

Управление потоком малых заказов

Закон Парето. Проблема каждой компании - малые заказы. Большинство заказов соответствует закону Парето, который гласит, что около 70% всех заказов составляют заказы на сумму только 10% общей суммы заказов. Когда компании анализируют свои закупки, многие из них, как, например, компания Scott Paper, отмечают, что 90% объема всех закупок отвечает за 10% затрат. В компании Scott Paper из этих 90% 65% приходятся на закупку товаров для ремонта и содержания, 28% составляют общие и административные затраты, с объемом закупки в среднем на сумму $700.' Многие компании тратят столько же средств на обработку покупки на сумму $500, как на покупку на сумму $5000. Одной из важных проблем является вопрос, насколько оправданы затраты на системы, призванные обрабатывать малые заказы, в сравнении со стоимостью самих заказов. Поскольку отсутствие малого заказа может создать ситуацию, намного превосходящую по серьезности долларовую стоимость этого предмета, то при​нятие решения о покупке данного предмета обычно является первостепен​ной задачей, которую необходимо решить.

Обработка малых заказов. Существует много подходов, используемых в работе с малыми заказа​ми. Обычно эти подходы заключаются в упрощении или автоматизации процесса или консолидации закупок для сокращения временного цикла при​обретения (времени от определения потребности до оплаты), сокращения административных расходов и освобождения времени покупателя для со​вершения более ценных или более срочных закупок. Ниже следует ряд примеров:

1. Если проблема заключена в отделе, потребляющем сырье, то для увеличения стандартных заказов можно просто прибегнуть к обуче​нию служащих.

2. Другая возможность для отдела снабжения заключается в том, чтобы накапливать малые заказы до тех пор, пока не наберется достаточное количество таких заказов на приемлемую сумму.

3. Составить календарь закупок, выделив конкретные дни для приобре​тения товаров с тем, чтобы все заказы на данный товар выполнялись в один день. Календарь может быть также составлен таким образом, чтобы все закупки у поставщика конкретного вида товаров осуществлялись в один день.

4. Использовать концепцию "закупок без хранения на складе" или "системных контрактов". Наиболее широко она применяется при покупке товаров для ремонта и содержания.

5. Внутренним клиентам предоставляется кредитная карта для закупок непосредственно у конкретных поставщиков.

6. Отдел закупок составляет общие заказы, куда внутренние клиенты компании вносят свои отдельные заказы; поставщики выставляют итоговый счет.

7. С основными поставщиками действует система электронных заку​пок, при которой выставление заказов и их обновление происходит автоматически.

8. Уровни полномочий и практика тендеров корректируются, при раз​мещении заказов применяются телефон и факс.

9. Для обеспечения поставок различных видов товаров используется интеграция поставщиков.

10. Заказы с низкой стоимостью размещаются у третьей стороны.

11. Применяется оплата без чека (самостоятельная выписка чека) или пустой чек высылается вместе с заказом.

12. Заказчики непосредственно сами размещают заказ.

Чек заказа на закупку

Этот недавно возникший способ решения проблем с малыми заказами часто называется "чек заказа на закупку" ("Purchase Order Draft") или система POD, или чековая система Кайзера, при которой поставщику высылается чек вместе с заказом на закупку (см. рис. 3-2). 

Рис. 3-2. Чек заказа на покупку

	
	
	
	
	
	Заказ на закупку
	№

X 00057

	
	
	
	
	
	
	

	Заказ на закупку с оплатой наличными 

Округ Марикопа. Отдел по управлению сырьем муниципального округа штата Аризона 320. Линкольн. Феникс, Аризона 85003

См. прилагаемые инструкции
	Дата

	
	Номер договора

	Продавец
	Инструкции по доставке:

Кому:

Дата доставки:

	№
	Инв.

номер
	Описание
	Кол-во и название изделия
	Цена 

изделия
	Общая стоимость

	
	
	
	
	
	

	ВАЖНО 

Все неточности дол​жны быть уточнены в отделе управления сырьем (до заполнения бланка)
	Скидка                                                     %
	–

	
	Итого:                                 Налог:
	+

	
	Покупатель
	Всего
	

	Этот раздел заполняет продавец

	№
	Кол-во
	Цена
	Всего
	Казначей муниципального округа Марикопа, Феникс, Аризона. 

Заказ с оплатой наличными. 

Действителен в течение 90 дней
	№

X   00057

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Инвойс №
	Скидка %
	
	Заплатить предъявителю не более $500

	
	Налог
	
	
	

	
	Всего
	
	Подпись уполномоченного лица
	Подпись уполномоченного лица

	


Источник: Отдел управления сырьем муниципального округа штата Аризона

Когда закупленные товары отгружены, поставщик проставляет в чеке сумму, на которую осуществлена закупка, и получает эти деньги. Эта система обладает рядом внутренних элементов безопасности: сумма чека может быть депонирована только на счет поставщика; средства по чеку могут быть депонированы в течение определенного периода времени (обыч​но в течение 60-90 дней) и чек (в действительности, это банковский чек) имеет пометку "на сумму, не превышающую $1000". Таким образом, мак​симальный лимит на закупку особых товаров компании установлен в сумме не свыше $1000, но некоторые компании могут опустить эту планку и до $500, в то время как другие поднимают до $5000. При таких ограничениях риск для покупателя незначителен.

Преимущества чека заказа на закупку. Он сокращает бюрократию при осуществлении закупок на малую сум​му; экономит средства на почтовых отправлениях, поскольку чек отправля​ется в том же самом конверте, что и заказ на закупку; экономит средства на покупку конвертов; покупатель может оговорить скидку на большую сумму при инкассировании чека на условии немедленной оплаты; экономит время (и количество служащих) при работе со счетами к оплате. Но, воз​можно, главное преимущество в том, что система требует полной отгрузки товара, и поставщик уведомляется либо с помощью заказа на закупку, либо с помощью прилагаемой инструкции, о том, что сумма считается закрытой, и поставщик получает деньги на сумму реально отгруженного товара.

Таким образом, у поставщика есть реальный стимул отгрузить товар, полностью выполнив заказ - и большинство так и делают, - поскольку оплата производится немедленно за отгруженные товары. Это также сокра​щает число докладов о получении товара, приеме на склад и оплате.

Корпоративные карты на закупку

Корпоративные карты на закупку товаров - это кредитные карты, которые выпускаются для внутренних клиентов (пользователей) в компании-покупателе. Карты на поставку в основном применяются для сокращения административных расходов и временного цикла закупок на малую сумму. Владельцам карт предоставляется лимит денежных средств и список предпочтительных поставщиков, с которыми отдел закупок уже провел переговоры по вопросам цены и условий поста​вок. Карты на закупку автоматизируют многие аспекты системы закупок, исключая заказы на закупку и индивидуальные счета и обеспечивая постав​щиков возможностью оплаты в течение 2-3 дней вместо более чем 30 дней при обычной системе закупок. Путем перемещения деятельности по осуществлению сделки в потребляющий сырье отдел достигается сокраще​ние временного цикла закупок и, таким образом, стоимости обработки сдел​ки. Покупатели (кредиторы) освобождаются от ежедневной оплаты закупок малой стоимости и могут сосредоточиться на закупках большей стоимости и вопросах управления снабжением.

Особенности применения карт на поставку. Очевидные риски от использования карт на закупку – это: 

1. потеря контроля;

2. ограниченное количество поставщиков;

3. неадекватный учет. 

Руководство компании, как правило, требует гарантии того, что карты бу​дут предоставлены только уполномоченным лицам, и только соответствую​щие закупки будут осуществлены от предпочтительных поставщиков. Ком​пании, выпускающие карты, учредили формы контроля, которые:

1. опре​деляют в пункте продажи, соответствует ли закупка предварительно установленным лимитам средств на карте;

2. ограничивают число сделок за день; 

3. ограничивают стоимость одной сделки; 

4. определяют, вхо​дит ли данный поставщик в список предпочтительных. 

Несмотря на то, что прием кредитных карт в розничной торговле распространен по всему миру. поставщики промышленного сырья не спешили принимать данную практи​ку. Но возможность быстрой оплаты и возрастание объема закупок приво​дят к более широкому пониманию преимуществ программ со стороны по​ставщиков промышленного сырья. Вызывают озабоченность два главней​ших вопроса контроля закупок и соответствия стандартам: 

· как контролировать уплату налога с продаж? 

· как контролировать отчет​ность поставщиков услуг налоговым стандартам?

ЭТАП 2. ТОЧНОЕ ОПИСАНИЕ ТРЕБУЕМОГО ТОВАРА ИЛИ УСЛУГИ

Ни один снабженец не будет заниматься закупкой, не зная точно, что необходимо для отделов-потребителей сырья. По этой причине важно иметь точное описание потребности, артикула товара или услуги, которые запра​шиваются. Отдел закупок и отдел-потребитель сырья, или команда с пере​крестными функциями по поиску источников снабжения, разделяют ответ​ственность за точное описание нужного товара или услуги.

Покупатель должен пересмотреть спецификации, если можно предло​жить лучшую модификацию товара. Иногда наблюдается дефицит требуе​мого товара, и его заменитель в этом случае будет единственной обосно​ванной альтернативой. Поскольку условия фьючерсных рынков играют та​кую важную роль, то имеет смысл достичь высокой степени взаимодействия между отделом закупки и отделом спецификации на ранней стадии опреде​ления потребности. В лучшем случае неточное описание товара может обер​нуться потерей времени; в худшем случае оно может иметь серьезные фи​нансовые последствия и вызвать сбой в снабжении, конфликты, лишить возможности улучшения продукта или услуги и потерю уважения и дове​рия поставщика.

Поскольку отдел закупок - это последний отдел, который рассматривает спецификацию товара, прежде чем она будет отправлена поставщику, необ​ходимость в окончательной проверке очевидна. Такая проверка будет невоз​можна, если персонал отдела закупок незнаком с требуемым продуктом или услугой. Любые вопросы относительно точности описания приобретаемого продукта должны быть адресованы снова покупателю или команде по поис​ку источников снабжения; они не должны решаться в одностороннем порядке отделом снабжения.

Единообразие терминов

Общий каталог закупаемых товаров и услуг. Термины, используемые при описании нужных предметов или услуг, должны быть едиными. Важность единой терминологии трудно переоце​нить. Наиболее эффективным способом обеспечения такого единства явля​ется наличие в отделе снабжения списка постоянно закупаемых предметов. Такие списки можно хранить различными путями. Некоторые компании считают нужным иметь общий каталог, в котором есть список всех исполь​зуемых товаров, и каталог складских товаров, который содержит список всех товаров, составляющих запас. Такие каталоги могут храниться в виде списков, на карточках или в электронном виде. Если такие каталоги пра​вильно составлены и должным образом ведут учет, то они могут обеспе​чить единство описания. Они также способствуют ведению правильного бухучета и процедуре хранения на складе. Однако для того, чтобы прино​сить реальную пользу, такие каталоги должны вестись и обновляться са​мым тщательным образом.

В форму заявки на закупку должна быть включена следующая инфор​мация (см. рис. 2.1): дата; идентификационный номер; отдел, подавший заявку; номер счета; полное описание требуемого сырья и его количества; дата, к которой необходимо сырье; особые инструкции по отгрузке; подпись уполномоченного лица, подавшего заявку. Некоторые компании в форме заявки оставляют место для "Предполо​жительного поставщика" и "Предположительной цены".

Количество заявок на закупку. Необходимы, по крайней мере, два экзем​пляра заявки: оригинал, который отсылается в отдел снабжения, и копия, которая останется в отделе, представившем заявку. Общей практикой явля​ется указывать в заявке только один вид товара, особенно стандартного. В случае закупки особых видов товаров, таких, например, как водопровод​ные колена, несколько видов товаров могут включаться в одну заявку, но с учетом их доставки в одно и то же время. Это упрощает ведение учета, поскольку нестандартные товары покупаются у различных поставщиков, предполагают различные сроки поставки и требуют отдельных заявок на закупку и их обработку. Если речь заходит о компаниях с компьютеризиро​ванной системой планирования потребностей в сырье (MRP), заявки будут автоматически создаваться компьютером.

Для отдела закупок важно установить, кто обладает полномочиями на предоставление заявок. Ни при каких обстоятельствах отдел закупок не дол​жен принимать заявки от кого-либо, кроме специально уполномоченных лиц. Также важно и то, что весь персонал отдела продаж знает, что заявка не является заказом.

Все заявки необходимо тщательно проверить, прежде чем предприни​мать какие-либо действия. Запрашиваемое количество должно быть осно​вано на потребности и на принципах экономной закупки. Нужная дата по​ставки должна допускать достаточное время для обеспечения, при необхо​димости, ценами и образцами, на выполнение заявки и получение товара. Если предоставляется недостаточное время и дата поставки может приве​сти к дополнительным расходам, то на это немедленно должно быть обра​щено внимание отдела, предоставившего заявку.

Процедура обработки заявок

Процедура обработки заявки после ее получения в отделе закупок до​статочно важна, поэтому приведем здесь стандартный пример обработки заявки. 

Заявка на поставку по контракту и вне контракта. После отметки о времени получения, соответствующая карточка спецификации прилагается к каждой индивидуальной заявке. Затем покупатель помечает все контрактные по​ставки, проставляя на заявке слово "контракт", название компании, у кото​рой будет размещен данный заказ, цену, условия, пункт доставки на усло​виях FOB, общую стоимость и дату оплаты, для информации контролера. Затем готовится заказ на закупку, тщательно сверяется с карточкой специ​фикации, ценой, условиями и т. д., прежде чем в итоге он будет почтой или факсом отправлен выбранному поставщику.

Когда запрашиваемые товары – вне рамок контракта, то запросы коти​ровок (RFQ) будут отправлены на стандартных бланках, предназначенных для этих целей. Стандартные формы запросов подготавливаются, проверя​ются, подписываются и отправляются почтой или факсом потенциальным поставщикам. Когда от поставщиков получены предложения, они заносятся на лист оферт и покупатель определяет поставщика, у которого он будет покупать. Затем подготавливается заказ на закупку и размещается у выбранного по​ставщика.

Применение многоразовой заявки. Для снижения расходов некоторые ком​пании, обрабатывающие закупки вручную, решили использовать так назы​ваемые многоразовые заявки для периодических закупок сырья и стандарт​ных изделий. Многоразовая заявка – это форма, используемая в тех случа​ях, когда конкретный товар должен повторно закупаться для данного отдела. 

Многоразовая заявка содержит полное описание товара и высылается в отдел закупок, когда необходимо повторное обеспечение этим товаром с обозначением нужного количества и даты поставки. Отдел закупок составляет заказ на закупку (PO-purchase order), вводит данные о поставщике, цену и номер заказа в многоразовую карточку-заявку и отправляет ее обратно в отдел, приславший заявку. Там данные с карточки вводятся в файлы и хранятся до возникновения потребности в данном товаре вновь. По такой карточке-заявке можно осуществить от 24 до 36 закупок.

Использование многоразовой карточки-заявки не требует копирования повторяющихся данных и заменяет от 24 до 36 отдельных заявок на закупку, устраняя бюрократию и экономя время. С помощью такой карточки ведется полная и общая история закупок и используется единая форма учета. Когда сырье или комплектующие заказаны с помощью такой многоразовой заявки, служащий отдела контроля уровня запаса заносит дату, требуемую дату доставки, название отдела, для которого сделан заказ, и объем заказа, и, прежде чем отправить заявку в отдел закупок, он получает подпись уполномоченного лица. При использовании компьютеризованной системы контроля уровня запаса большая часть этой работы будет сделана автоматически компьютером. Выбрав поставщика, покупатель вводит его кодовый номер, объем заказа, нужную дату поставки, цену за изделие, его название, дату и возвращает карточку-заявку в отдел, приславший ее, или отдел контроля (после того как составлен заказ на закупку), где она хранит​ся до возникновения потребности в товаре вновь.

Применение спецификации материалов (Bill of Materials Requisition). Спецификации материалов (В/М) является своего рода альтернативой одноразовым и многоразовым заявкам. Она применяется компаниями, которые довольно продолжительное время производят стандартный товар, в качестве быстрого способа уведомления отдела закупок о потребностях производства. Список комплектующих должен включать общее количество или объем с учетом допустимой доли отходов, комплектующих и материалов для изготовления конечной продук​ции. 

Например, отдел планирования производства уведомляет отдел закупок, что он спланировал на следующий месяц производство 18 000 тостеров данной модели. Отдел закупок составляет спецификацию (обычно с помощью компьютеризиро​ванной системы), умножает ее на 18 000 для определения общего количества материала, требуемого для выполнения плана производства в следующем месяце. Сравнение этих цифр с объемом сырья, имеющегося в запасе, даст отделу закупок цифры объема сырья, которое необходимо закупить. 

В компании, в которой разработана полностью интегрированная компью​терная система контроля уровня запаса, при которой долгосрочные согла​шения, содержащие информацию о поставщике и ценообразовании, введе​ны в базу данных, компьютер выдаст объем заказа, необходимого для за​купки. Использование системы спецификации материала является средством упрощения процесса закупок, позволяющим обработать большое количе​ство необходимых товаров.

Общие и открытые заказы
Стоимость размещения и обработки заказов можно сократить, когда условия позволяют использовать общие заказы или открытые заказы:

· Общий заказ обычно включаются различные товары.

· Открытый заказ допускает внесение дополнительных пунктов или продление срока его выполнения. 

С их помощью могут закупаться предметы для ремонта и содержания, обычно используемые в больших объемах и поэтому регулярно закупаемые на протяжении нескольких ме​сяцев.

Все сроки и условия, связанные с закупкой запланированного количе​ства товаров в течение какого-либо периода времени, оговариваются и вклю​чаются в первоначальный заказ. Далее заявки на специфический объем то​вара составляются отдельно. В некоторых случаях возможно связать подго​товку заявок с процедурой планирования производства и направить их в отдел закупок для передачи поставщику или из отдела планирования про​изводства прямо поставщику. 

Зачастую заказ открытого типа действует в течение года, а изменения в разработке сырья, его спецификации или усло​виях, влияющих на цену или доставку, приводят к новым переговорам. На рис. 3.3 показана форма, используемая для оформления общего заказа.

Рис. 3.3. Форма общего заказа
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Источник: Raytheon Company

Системные контракты, или Покупка без создания запаса
Системные кон​тракты, или покупка без создания запаса – более сложное сочетание функ​ций по оформлению заказа и созданию запаса, чем общие заказы. Систем​ные контракты отличаются тем, что они:

· основаны на периодической процедуре оплаты; 

· позволяют служащим, не связанным с закупками, размещать заказы на отпуск товаров; 

· позволяют применять специальные каталоги; 

· требуют от поставщиков под​держания минимального уровня запаса, но обычно не уточняют общий объем товаров по контракту, который приобретает покупатель; 

· позволяют ускорить обора​чиваемость запаса.

Системные контракты по закупке материалов для ремонта и содержания (MRO). Этот метод наиболее часто используется при покупке канцелярских пред​метов и офисных принадлежностей, регулярно закупаемых товаров, мате​риалов для ремонта и содержания. Данный класс товаров характеризуется различными видами изделий со сравнительно невысокой стоимостью, не​обходимых немедленно, когда происходят сбои в работе оборудования или возникают производственные проблемы. Метод разрабатывается на основе контракта общего типа и оговаривает приблизительное количество сырья, которое будет использовано в конкретный период времени, цены, их кор​ректировки, процедуру, которой необходимо придерживаться при осуще​ствлении ежедневных закупок и экспресс-поставок (обычно в течение 24 часов), упрощенную процедуру оплаты и полный список всех изделий, за​купаемых по контракту.

В целом хранение всех предметов, в соответствии с контрактом, обеспе​чивается поставщиком устраняя, таким образом, инвестиции покупателя в запас. Заявки на покупку изделий по контракту поступают прямо поставщи​ку и не обрабатываются отделом закупок. Заявка используется поставщиком для того, чтобы отгрузить товар, упаковать, выписать счет и обеспечить доставку. Усовершенствованная процедура снижает стоимость обработки заказа для покупателя и продавца и является подспорьем в разрешении проблем малых заказов.

В некоторых компаниях при разработке системных контрактов приме​няется электронная система, которая требует наличия терминала для пере​дачи данных. Покупатель или лицо, приобретающее товар, просто запра​шивает нужный товар и требуемое количество, что передается электронны​ми средствами на компьютер поставщика.

В некоторых компаниях с большим объемом закупок у конкретных по​ставщиков, эти поставщики создают запас изделий на заводе клиента. По​купатель контактирует с поставщиком по модему.

Этапы осуществления системных контрактов с помощью электронных средств

Система должна работать следующим образом:

1. Покупатель размещает общий заказ на группу изделий, например, замков, по твердой цене.

2. Поставщик доставляет заранее определенное количество в склад​скую зону на территории завода покупателя. Изделия на этом этапе принадлежат поставщику.

3. Покупатель проверяет изделия после их доставки.

4. Компьютер управляет распределением изделий на складе для хране​ния.

5. Покупатель размещает заказ на закупку через компьютерный терми​нал, облегчая, таким образом, складской учет поставщика.

6. Накладные с перечнем товаров для отправки подготавливаются компьютером. Покупатель физически забирает товар со склада поставщика.

7. Поставщик ежемесячно готовит один счет на оплату всех товаров.

8. Бухгалтерия покупателя ежемесячно осуществляет один платеж за все полученные товары.

9. Компьютер подготавливает обобщенный доклад, с заранее опреде​ленной периодичностью, содержащий количество проданных изде​лий, для анализа, планирования и повторного создания запаса как покупателя, так и поставщика. 

Преимущества системных контрактов. Системные контракты стали популярными и в непроизводственных ком​паниях. По ним теперь закупаются не только предметы, необходимые для ремонта и содержания, но и ряд товаров, обладающих высокой стоимостью. Сокращение временного цикла между приобретением товара и его достав​кой обернулось существенными сокращениями запаса, что сделало эту систему снабжения привлекательной для многих компаний. Сократилась бю​рократическая волокита. Поскольку заказчик обычно дает подробные специ​фикации и осуществляет компенсацию поставщику в случае неполной спе​цификации, поставщик мало рискует при инвестициях в запас. Степень со​трудничества и обмена информацией, которая необходима между покупателем и продавцом в системных контрактах, часто приводит к более теплым отношениям, чем в традиционных торговых отношениях.

Поставки предметов для ремонта и содержания от третьей стороны. Неко​торые компании разработали контракты со сторонними организациями для обеспечения своих потребностей в предметах для ремонта и поддержания помещений и оборудования в исправном состоянии для всей компании или для головного офиса. Например, в начале 1996 года компания AT&T объя​вила перспективную программу под названием "Международные поставки промышленных товаров для ремонта и содержания оборудования и помеще​ний", нацеленную на ежегодное сокращение на 20% расходов на закупки промышленных товаров для ремонта и содержания. В соответствии с этой программой, полное осуществление которой займет несколько лет, компа​ния AT&T планирует сократить количество своих поставщиков с 8500 до 4. Она в основном сфокусируется на приобретении товаров, используемых только для содержания зданий и оборудования в исправном состоянии, таких как электрические товары, водопроводные принадлежности и другие пред​меты, а также инструменты и абразивные материалы. AT&T надеется получить лучшее качество и сервис, а также выгодную цену для своих товаров для ремонта и содержания, закупаемых ежегодно на сумму почти $400 млн.

ЭТАП 3. ВЫБОР ВОЗМОЖНЫХ ИСТОЧНИКОВ СНАБЖЕНИЯ

Выбор поставщика составляет важную часть функции закупок и вклю​чает поиск квалифицированных источников снабжения и оценку возможно​сти своевременной поставки и предоставления необходимых услуг до и после продажи. 

Среди основных сведений, хранящихся в электронном виде или в кни​гах учета, в эффективном отделе снабжения должна быть следующая ин​формация:

1. Действующие контракты, в соответствии с которыми размещаются заказы.

2. Товарная классификация закупленных изделий.

3. Учет поставщиков.

Со многими видами товаров, которые постоянно используются компа​нией, особенно теми, для которых существует открытый и свободный ры​нок, по которым практически всегда можно получить котировки цен, не бы​вает проблем. Однако встречаются случаи, когда тендер проводится и на товары общего пользования, как, например, канцелярские товары. Типич​ная форма запроса коммерческих предложений представлена на рис. 3-4.

Рис. 3.4. Запрос коммерческих предложений компании ЗМ

	3М         Запрос на коммерческое предложение                                          Это не заказ

	Дата
	№
	Ответ не позднее:
	Ответ выслать на имя:

	Компания
	Заполните раздел напротив названия Вашей компании

	А
	Условия продажи 
	Пункт отгрузки
	Срок отгрузки
	Пункт доставки на условиях FOB

	
	Условия фрахта
	Валюта платежа
	Производитель
	Предложение действительно до

	В
	Условия продажи 
	Пункт отгрузки
	Срок отгрузки
	Пункт доставки на условиях FOB

	
	Условия фрахта
	Валюта платежа
	Производитель
	Предложение действительно до

	С
	Условия продажи 
	Пункт отгрузки
	Срок отгрузки
	Пункт доставки на условиях FOB

	
	Условия фрахта
	Валюта платежа
	Производитель
	Предложение действительно до

	

	Изделие
	Кол-во
	Ед. изм.
	Код
	Описание
	Цена А
	Цена В
	Цена С
	Ед. изм.

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	


Источник: ЗМ

ЭТАП 4. ОПРЕДЕЛЕНИЕ ЦЕНЫ И УСЛОВИЙ

Анализ и выбор поставщика ведут к размещению заказа. Несмотря на то, анализ предложений и выбор поставщика являются вопросом субъек​тивной оценки, это, тем не менее, логичные шаги в процессе осуществле​ния закупок. Ряд компаний применяет простую форму оценки предложений (см. рис. 3-5) при их анализе, но универсальной практики в этом не суще​ствует. Многие заказы на закупку размещаются в результате тендера, напри​мер, после ознакомления с прайс-листом или в ходе переговоров.

Рис. 3.5. Форма анализа предложений

	Учет предложений, сделанных в ходе телефонных переговоров

Arizona State University
	Продавец
	Продавец
	Продавец

	Дата
	
	Заявка 

на закупку
	Дата 

переговоров
	Дата 

переговоров
	Дата 

переговоров

	Кол-во
	Описание
	Сумма 

предложения
	Сумма 

предложения
	Сумма 

предложения

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Всего
	
	
	

	
	Срок доставки
	
	
	

	
	Условия
	
	
	

	
	Пункт доставки на условиях FOB
	
	
	


Источник: Arizona State University

ЭТАП 5. ПОДГОТОВКА ЗАКАЗА НА ЗАКУПКУ

Размещение заказа на закупку включает заполнение формы заказа, если в качестве альтернативы не используется соглашение с по​ставщиком на продажу товара или поставка товара на основании общего заказа. Неиспользование соответствующей формы может обернуться серь​езными юридическими осложнениями. Более того, сделка может быть не учтена должным образом. Поэтому, даже если заказ осуществляется по телефону, он должен быть продублирован в письменной форме. В экстренных случаях целесообразнее отправить машину за товаром до обычной проце​дуры подачи заявок и оформления заказа на закупку. Но ни при каких обстоятельствах - кроме закупок за небольшие наличные деньги - сырье не должно закупаться без какого-либо письменного (или электронного) за​каза.
Форма заказа на закупку и форма заказа на продажу

Все компании имеют свои формы заказа на закупку; на практике, одна​ко, не все закупки подчиняются условиям, предписанным в заказе на закуп​ку; многие закупки осуществляются в соответствии с соглашением о прода​же, предоставленным продавцом. Поскольку каждая компания, естественно, ищет возможность снижения степени риска, обязательства, которые форма заказа на закупку вменяет источнику снабжения, часто в соглашении на закупку налагаются на покупателя. Естественно стремление компаний ис​пользовать свое собственное соглашение о продаже при продаже своей продукции и свой собственный заказ на закупку при совершении закупок. Некоторые покупатели настаивают на закупках исключительно по своей форме заказа. Если продавец активно возражает против любого условия, содержащегося в форме заказа, и может предоставить основание для изме​нения ряда положений соглашения, то будет найден компромисс. На рынке, где доминируют поставщики, тем не менее, придерживаться этого правила нелегко. Кроме того, некоторые поставщики отказываются продавать товар, если покупатель не подписывает их форму заказа на продажу. Если не су​ществует альтернативного источника, например, когда компания имеет па​тент на уникальный товар, не имеющий альтернатив, то в этом случае по​купатель не имеет выбора. Но обычно выбор того, чей документ будет использован, зависит от статуса обеих сторон, характера закупаемого това​ра, сложности сделки и стратегии, используемой при обеспечении или раз​мещении заказа.

Процесс может оказаться весьма запутанным. Покупатель может под​писать форму заказа торгового представителя (которая юридически не будет обязательной для исполнения до тех пор, пока не будет позднее подтверждена его компанией), а затем отправить заказ на закупку поставщику в ожидании, что именно в соответствии с ним будет осуществ​ляться сделка. Или покупатель, отправив по почте или факсом заказ на закупку, может получить в ответ заказ на продажу, который в действительности представляет собой контрпредложение, а не согласие на исполнение заказа.

Однако, в случае заказа на закупку на малую сумму, юридически обя​зывающее соглашение может быть необязательным, поскольку вероятность последующего юридического разбирательства невелика. По этой причине, а также ради экономии расходов, многие фирмы не требуют подтверждения приема заказа на закупку на небольшие суммы денег, например, до $5000. Это означает, что они не имеют юридических гарантий поставщика вплоть до прибытия сырья. Однако себестоимость таких юридических гарантий малых заказов на закупку непропорционально высока.

Форма заказа на закупку. Формы заказа на закупку отличаются в компа​нии в значительной степени. Важным требованием любой формы заказа на закупку должно быть наличие серийного номера, даты заполнения, назва​ния и адреса поставщика, количества и описания заказанных товаров, тре​буемой даты доставки, указаний по отгрузке, условий оплаты и условий заказа.

Типичные общие условия, включаемые в заказ на закупку

Эти условия регулируют отношения между покупателем и продавцом, и вопрос о том, что должно, а что не должно быть включено в заказ, является предметом широких дискуссий. Общие условия, присутствующие в форме заказа на закупку любой компании, обычно являются результатом опыта. Они могут содержать:

1. Положения для защиты покупателя от убытков, вызванных наруше​ниями патентного права.

2. Положения относительно цены, например, "Если цена на данный заказ не определена, то сумма счета не должна превышать прежнюю цену без уведомления нас и нашего согласия на это".

3. Положение, устанавливающее, что за упаковку в коробки, ящики (клети) или перевозку на короткое расстояние не будет начисляться оплата.

4. Положение о том, что прием сырья находится в прямой зависимости от результатов проверки качества.

5. Требование того, чтобы в случае отказа от приема сырья продавец получал новую форму заказа от покупателя, перед тем как будет произведена замена товара.

6. Описание требований к качеству и метода контроля качества.

7. Положение, позволяющее аннулировать заказ, если поставка не осу​ществляется в срок, определенный в заказе.

8. Условия, определяющие, что покупатель отказывается осуществлять предоплату.

9. Условие, относящееся к перегрузке товара или его недогрузке. В некоторых видах производства трудно четко контролировать объем продукции, например, в типографии; в таких случаях перепроиз​водство или недопоставка обычно принимаются в разумных преде​лах.

10. Вопросы специфические для компании, такие, например, как арбит​раж или размещение инструментов, необходимых для производства изделий. 

Разработка заказа на закупку

Компании отличаются друг от друга как по числу экземпляров заказов на закупку, так и по способу их обработки. Типичный пример рассылки копий заказа может выглядеть следующим образом: оригинал заказа высы​лается поставщику, иногда сопровождаемый вторым экземпляром, который подлежит возврату, как подтверждение того, что поставщик принял заказ к исполнению.

Одна копия заказа подшивается в дело в отделе закупок, другая копия может храниться в деле поставщика. В отделах закупок некоторых компа​ний вместо копии заказа в виде файла остается копия в форме микрофиль​ма. Одна копия высылается в бухгалтерию для осуществления оплаты. Одна копия остается в складском отделе, для того чтобы он мог планировать получение сырья. Отдельная копия может быть отправлена отделу получе​ния сырья (в том случае, если в компании функции складского отдела и отдела получения сырья разделены), где она будет помещена в разделе по​ставщиков в алфавитном порядке и использоваться для учета количества реально поступающего сырья. Если сырье должно пройти через отдел кон​троля качества поступающего сырья (обычно это сырье и комплектующие для производства), то копия заказа на закупку должна быть и в этом отделе.

Все экземпляры заказа на закупку, хотя в основном и идентичны и гото​вятся в одно и то же время, необязательно будут одинаковыми по форме. Например, экземпляр с подтверждением принятия заказа к исполнению от поставщика может содержать уведомление о принятии заказа, которого не будет ни в каком другом экземпляре заказа. Экземпляр отдела получения сырья может содержать данные о поступлении товара. На копиях отдела закупок могут быть графы для информации относительно сроков поставок, выставления счетов и отгрузки товара. Из соображений конфиденциальности информация о цене обычно отсутствует на копии отдела получения сырья.

Копии заказов на закупку хранятся в виде файлов различными способа​ми. Важно, чтобы документы были доступны по первому требованию. Все документы, относящиеся к конкретному заказу на закупку, должны быть приложены к копии этого заказа или оформлены в виде другого файла, но под тем же именем, чтобы их можно было легко отыскать. Ничто не отра​жается на отделе снабжения более неблагоприятно, чем поток запросов от потребителей, производственных отделов, складов, инженерных служб или бухгалтерии по поводу информации, которую можно предоставить только на основе заказа на закупку, на который служащие отдела закупок не спо​собны ответить быстро и исчерпывающе.

Один из способов создания файлов заказов на закупку заключается в том, чтобы создать одну копию файла по порядковому номеру заказа на закупку, а вторую копию - в соответствии с названиями поставщиков в алфавитном порядке вместе с сопровождающими реквизитами и адресата​ми. Или можно создать одну копию файла в соответствии с названиями поставщиков в алфавитном порядке, а вторую копию - в соответствии с датой, когда должна быть получена копия подтверждения от поставщика о принятии заказа к исполнению. В случае если срок предоставления подтвер​ждения от поставщика истек, этот факт отмечается в копии заказа на закупку, а отдел по экспедированию заказа предпринимает определенные усилия, и назначается вторая дата подтверждения заказа на закупку. Когда заказ, в конце концов, подтверждается, копия файла будет ориентирована на дату окончательной проверки отделом экспедирования или на дату, к которой должна быть осуществлена отгрузка товара.

Гарантированный контракт

Заказ на закупку, пока он не принят к исполнению поставщиком, еще не является контрактом. Необходимый элемент гарантии - это форма-подтверждение, посланная поставщиком в отдел закупок. Это можно квалифициро​вать как взаимное согласие и принятие предложения, что является в основном юридическим вопросом. Общие условия принятия предложений, как отме​чают многие юристы, видимо, и останутся только общими условиями с многочисленными исключениями.

Другой причиной настаивать на официальном принятии поставщиком заказа на закупку будет то, что даже не принимая во внимание любой юридический вопрос, до тех пор пока заказ на закупку не будет принят к исполнению, покупатель будет только предполагать, что доставка его товара будет осуществлена к нужному сроку. При неопределенности сроков достав​ки товара покупателю важно располагать конкретной предварительной информацией для планирования эффективной деятельности.

ЭТАП 6. ОТДЕЛ КОНТРОЛЯ И ЭКСПЕДИРОВАНИЯ

После того как заказ на закупку отправлен поставщику, покупатель может контролировать ход его выполнения и/или ускорять выполнение заказа. Отдел контроля и экспедирования отмечает дату отправки заказа. В отделах закупок некоторых компаний есть штатные служащие для осуществления функций контроля и при необходимости экспедиции.

Стандартная функция контроля выполнения заказа

Функция контроля выполнения заказа - это стандартная функция, конт​ролирующая способность поставщика выполнять свои обязательства по сро​кам доставки. При возникновении проблем - например, с количеством и качеством - покупателю необходимо знать об этом как можно скорее, с тем чтобы предпринять соответствующие меры. Мероприятия по контролю и ускорению выполнения заказа, которые требуют частых запросов поставщи​ка о том, на каком этапе находится осуществление заказа с возможным посещением поставщика, будут осуществляться только для важных и/или долгосрочных закупок на крупную сумму. Контроль выполнения заказа часто осуществляется по телефону для получения немедленной информации, но ряд компаний используют простую форму, часто составленную на компью​тере, для запроса информации по срокам отгрузки товаров или проценту выполнения заказа по состоянию на конкретную дату. На рис. 3.7. показана форма контроля выполнения заказа.

Рис. 3.7. Бланк формы контроля выполнения заказа на закупку

	Форма контроля выполнения заказа на закупку
Пожалуйста, ответьте срочно. 

Отдел закупок: _______________________________ (почтовый адрес)
Дата ___________
Это наша _________ просьба
Пожалуйста, ответьте немедленно
Ответьте на вопросы, приведенные ниже, путем
Заполнения данной формы
Электронными средствами
По телефону

	Номер нашего заказа на закупку
	Номер запроса на коммерческое предложение
	Номер Вашего счета-фактуры
	Дата
	Сумма
	Ваш учетный номер

	1. Срочная поставка. Укажите ближайшую дату.
2. Когда товар будет отправлен? При отправке укажите способ. 
3.  Пожалуйста, сопровождайте товар.
4.  В день осуществления отгрузки товара отправьте почтой счет-фактуру.
5.  Пожалуйста, отправьте почтой полученную транспортную накладную.
6.  Почему товар не отгружен в соответствии с расписанием? Уведомите, когда отгрузите товар.
7.  Вы отгрузите товар в соответствии
со сроком, указанным в заказе на закупку?
8. Отпустите товар, как отмечено в комментариях.
9. Пожалуйста, отправьте нам почтой
подтверждение заказа или наш заказ на закупку.
10. Пожалуйста, подтвердите наш заказ. Пожалуйста, конкретизируйте свою дату отправки товара.
12. Когда будет отгружена остальная часть заказа?
13.Когда будут определены цены? Пожалуйста, уведомите срочно.
14. Пожалуйста, отправьте почтой уведомление об отгрузке товара.
	15.Отметьте номер нашего заказа на закупку в соответствующих или прилагаемых документах.
16.У нас нет данных о сделке. Уведомите о дате отгрузки, укажите фамилию служащего, который разместил заказ, и отправьте нам подписанную накладную.
17.Настоящим возвращаю счет.
18.Необходимо представить счет.
19.Цена или скидка не соответствует расценкам.
20.Условия на счете не соответствуют заказу на закупку.
21.Прилагаемый счет прислан нам по ошибке.
22.Различие в количестве.
23.Цена за изделие указана неверно.
24. Получатель указан неправильно. 

25.Отсутствует или неверно указан номер заказа на закупку.
26.Уплате налога с продаж не подлежит. — см. обратную сторону Заказа на закупку.
27.Счет необходимо представить на условиях
поставки FOB пункт назначения. 

28.Вы считаете данный заказ закрытым?

	Ответ _________________________________________________________________________________________

От продавца                                                                            От покупателя

_____________________________________________        ____________________________________________

Отправлять оба экземпляра

2-й экземпляр возвращается вместе с ответом на вопросы


Функция по контролю выполнения заказа предусматривает оказание давления на поставщика

Экспедирование заказа - это своего рода давление на поставщика с тем, чтобы он выполнял свои обязательства по доставке товара, доставлял товар с опережением графика или ускорил доставку товара в случае отставания от графика. В качестве стимула может применяться угроза аннулирования за​каза или прекращения деловых отношений в будущем, если поставщик не может выполнить условий соглашения. Ускорение выполнения заказа необ​ходимо только для небольшого количества заказов на закупку, поскольку если покупатель проделал хорошую работу по анализу возможностей по​ставщиков, то только надежные поставщики - т. е. те, которые выполнят условия соглашения о закупке, - будут выбраны для сотрудничества. И если компания проделала адекватную работу по планированию своих потребно​стей в сырье, то ей не потребуется переносить дату доставки, кроме особых обстоятельств. Конечно, во время острого дефицита функция по ускорению выполнения заказа играет большее значение.

ЭТАП 7. ПОЛУЧЕНИЕ И ПРОВЕРКА ТОВАРОВ

Оприходование сырья - важный этап. Многие компании со временем объединили в одном отделе все функции по получению сырья и товаров, за исключением крупных компаний с многочисленными филиалами. Функция получения сырья настолько тесно связана с функцией закупок, что во многих компаниях отдел по получению сырья прямо или косвенно подчинен отделу закупок. В компаниях, где была введена система "точно в cpoк"(just-in-time) управления сырьем, сырье, полученное от сертифицированных по​ставщиков или их партнеров, минует проверку и доставляется непосред​ственно к пункту использования. Функцией контроля полученного сырья можно пренебречь также при осуществлении закупок малой стоимости.     

Цели контроля сырья при получении

Основными целями функции получения и контроля сырья являются:

1. Гарантия получения заказа

2. Проверка качества

3. Подтверждение получения заказанного количества сырья

4. Отправка товара в его следующее место назначения - на склад, в отдел контроля или отдел использования

5. Обеспечение того, что необходимая документация на получение сырья зарегистрирована и отправлена соответствующим сторонам

При проверке полученного сырья иногда обнаруживается его нехватка вследствие утери или неполной отгрузки сырья.

Иногда также может быть обнаружено, что в пути была совершена кража или товар испорчен. В таких случаях требуется доклад, который поступает как в транспортный отдел, так и в отдел закупок.

Процедура получения сырья

Обычно один экземпляр заказа на закупку, часто с указанием количе​ства закупаемого сырья для удобства расчета, используется при получении сырья. Информация о полученном сырье затем должна быть отправлена в отдел закупок, для того чтобы закрыть заказ, в отдел контроля уровня за​паса для обновления файлов с информацией о наличии запаса и в бухгал​терию для оплаты счета. В некоторых компаниях вместо копии заказа на закупку применяются формы для получения товара, в которые получатель вписывает дату получения сырья, название поставщика, описание товара и результаты подсчета количества товара при получении. В компаниях, где есть интегрированная компьютерная система получения сырья, результаты подсчета количества товара при получении заносятся прямо в файл компь​ютерных данных.

Иногда поставщики забывают выставить счет на отгруженные товары, и может возникнуть необходимость попросить прислать счет для завершения сделки. С другой стороны, часто предлагается оплатить счет до получения товара. Тогда вопрос звучит так: если счет предоставляется со скидкой в оплате, оплачиваете ли Вы этот счет в течение периода действия скидки, даже если товар фактически еще не получен, или Вы приостанавливаете оплату до получения товара, даже с риском потерять скидку в оплате?

Причины приостановки оплаты счета до получения товаров

Аргументы в пользу приостановки оплаты счета до получения товара следующие: 

1. Часто счет не приходит к покупателю до самого последнего момента действия скидки, и иногда - даже после действия скидки. Такая ситуация возникает вследствие неспособности поставщика (а) быстро выслать счет, особенно когда не учитываются выходные и праз​дничные дни, и (б) там, где поставщик и покупатель находятся в различных часовых поясах.

2. В практике закупок непопулярна практика оплаты товара до того, как он предъявлен для проверки. Фактически сделка не завершена до тех пор, пока сырье или его часть не было принято, и оплата до этого момента - рискованна, В действительности право владения товаром не переходит от продавца к покупателю до тех пор, пока товар не принят покупателем.

3. В любом случае, существующая практика считать дату отгрузки то​вара датой счета для оплаты должна быть изменена: срок начала действия скидки для оплаты следует рассчитывать с момента полу​чения счета или товара, в зависимости от того, что придет позднее.

Причины оплаты сырья до его получения

Существует ряд аргументов в пользу оплаты счета до получения, про​верки и оприходования сырья:

1. Финансовое положение компании-покупателя может быть устойчи​вым.

2. Неспособность к предоплате не только исключает скидки, но и не​благоприятно отражается на репутации покупателя.

3. При осуществлении закупок у надежных поставщиков, в случае воз​никновения проблем с неудовлетворительным качеством сырья, легко могут быть внесены приемлемые коррективы даже после оплаты счета.

Осуществление оплаты с помощью компьютеризированных систем

Ряд компаний, особенно те, которые имеют интегрированную компью​терную систему закупок, задаются вопросом, нужно ли им вообще полу​чать счет, поскольку счет не несет той информации, которой они бы не располагали, а является излишней бюрократической процедурой, к тому же - дорогостоящей. Они уведомляют своих поставщиков о том, что оплата в соответствии с достигнутым соглашением об оплате со скидкой будет произведена в течение нескольких дней после получения товара, качество и количество которого удовлетворяют покупателя (они могут также уточ​нить, что оплата будет осуществлена только после получения товара полно​стью). После этого они просто проверяют по своей компьютерной системе заказ на закупку, сравнивают его с докладом о получении и инспектирова​нии товара. В случае соответствия компьютер просто выдает распечатку чека в день получения товара или в срок оплаты, о котором стороны зара​нее договорились. Очевидно, это требует, чтобы доклад о получении това​ра был точным, чтобы в заказе на закупку была проставлена цена, включая налоги и условия предоставления скидки в оплате, и чтобы закупки осуще​ствлялись на основе FOB пункт назначения, поскольку нет возможности оплачивать фрахт. После этого заказ на закупку становится контрольным документом. Дополнительным преимуществом является использование при оплате системы электронных платежей, при которой покупатель передает информацию об оплате со своего компьютера через телефонный модем в компьютер банка и средства переводятся в банк поставщика по номеру счета и заказа на закупку.

ЭТАП 8. ОБРАБОТКА СЧЕТА И ОПЛАТА

Счет на оплату налагает обязательства на покупателя и требует аккурат​ного обращения. Обычно счет выписывается в двух экземплярах. Часто на счетах присутствует номер заказа, стоимость изделия и общая сумма к оп​лате по каждому виду изделия.

Процедура, связанная с обработкой счета к оплате, не является универ​сальной. Существует разница во мнениях относительно того, является ли проверка и прием счета к оплате функцией отдела снабжения или бухгал​терии. Ясно, что счет должен быть проверен и подтвержден. Многие под​держивают точку зрения, что, поскольку работа эта по своему характеру бухгалтерская, то бухгалтерия и должна этим заниматься. Аргументы в пользу данной точки зрения таковы, что это освобождает отдел закупок от выполнения задачи, не приносящей прибыли, что вся бухгалтерская работа сконцентрирована в одном месте и что эта работа обеспечивает связь между обязательством по покупке и оплатой поставщику.

Основным аргументом в пользу проверки счетов в отделе закупок слу​жит то, что именно в этом отделе было достигнуто первоначальное согла​шение. Если существуют разногласия, отдел закупок может предпринять немедленные действия.

Процедура обработки счетов к оплате  

Там, где счет к оплате обрабатывается бухгалтером, применяется сле​дующая процедура:

1.   Все счета к оплате отправляются по почте в двух экземплярах не​посредственно в бухгалтерию, где на них сразу проставляется вре​мя. Затем все счета проверяются и оплачиваются, за исключением тех случаев, когда заказ на закупку отличается от счета.

2.   Счета к оплате, отличающиеся от заказа на закупку в цене, услови​ях или по другим позициям, отправляются на утверждение в отдел закупок.

Поскольку время, необходимое отделу закупок для разрешения пробле​мы, может стоить дороже спорной суммы, многие компании применяют правило оплаты всех выставленных счетов, допуская отклонения от суммы в пределах +/- 5% или $25, в зависимости от того, что меньше. Конечно, бухгалтерия должна вести учет таких несоответствий, с тем чтобы выявить поставщиков, регулярно допускающих ошибки.

Если необходимая информация отсутствует на счете к оплате или не соответствует заказу на закупку, то счет к оплате возвращается поставщику

для исправления. Обычно покупатель настаивает на том, чтобы при расчете величины скидки период оплаты со скидкой начинался с даты получения исправленного счета к оплате, а не с даты получения первоначального ва​рианта счета.

В каждом случае аннулирования заказа на закупку, влекущего штрафы, бухгалтерия требует от отдела закупок "уведомление об отмене", опреде​ляющее размер штрафа до выписки счета на его оплату.

В случаях когда отдел закупок проверяет счет, применяется следующая процедура: после проверки и введения необходимых изменений, оригинал счета к оплате направляется в бухгалтерию и хранится там, до тех пор пока отдел закупок не разрешит оплату. Вторая копия счета к оплате остается в отделе закупок, до тех пор пока отдел получения сырья не уведомит о полу​чении сырья. Как только отдел закупок получает такое уведомление в форме доклада о получении сырья, он проверяет соответствие содержания доклада счету к оплате. Если доклад о получении сырья и счет совпадают, то отдел закупок оставляет у себя оба документа до получения подтверждения от отдела проверки качества о том, что сырье можно принять. Затем отдел закупок отправляет свою вторую копию счета к оплате и доклада от отдела получения сырья в бухгалтерию, где оригинал счета к оплате уже подшит в дело.

ЭТАП 9. ВЕДЕНИЕ УЧЕТА

После описанных этапов для завершения любого заказа необходимо вве​сти новые сведения в учет отдела снабжения. Эта операция включает в себя главным образом ведение файлов документов, которые относятся к заказу, и любой другой информации, которую захочет сохранить отдел. Регистрация копий документов - стандартная процедура; учет прочей информации пред​полагает оценку того, какой именно учет необходимо вести и как долго.

Большинство компаний дифференцирует различные формы и виды учета в зависимости от их важности. Например, заказ на закупку представляет собой подтверждение контракта с партнером, и срок хранения такого доку​мента может быть продлен до 7 лет, в отличие от заявки на закупку, которая является внутренним документом компании.

Основная учетная информация

Минимум основной учетной информации, которая должна храниться в виде документов или в электронном виде, составляют следующие данные:

1. Журнал заказов на закупку, в котором ведется учет всех заказов по номерам и отображается статус каждого заказа - выполнен/не вы​полнен.

2. Реестр заказов на закупку, содержащий копии всех заказов на за​купку.

3. Товарный реестр, показывающий все закупки каждого основного вида товара или изделия (дату, поставщика, количество, цену, номер заказа на закупку).

4. Реестр с историей поставщика, отображающий все закупки, которые осуществлялись у крупных поставщиков.

Дополнительные реестры могут включать следующую учетную инфор​мацию:

1. Рабочие контракты, предоставляющие информацию по всем контрактам (на дату завершения) всех основных поставщиков.

2. Информацию по учету оборудования, отражающую закупленное обо​рудование, срок его эксплуатации (или объем производимой этим оборудованием продукции), историю его использования, цену, вла​дельца оборудования и место его расположения. Такая учетная ин​формация поможет избежать повторной оплаты за использование одного и того же оборудования.

3. Информацию о закупках товара, осуществляемых у компаний-по​ставщиков малого бизнеса, суммы, на которые осуществлялись закупки у таких поставщиков.

4. Историю тендеров, вместе со списком поставщиков, к которым об​ращались с запросами прислать котировки цен на товары, суммы сделок, количество предложений; и поставщики, которые были выб​раны из общего списка для сотрудничества по закупкам основных видов товаров. Такая информация поможет идентифицировать тен​денции в предложениях поставщиков и возможные случаи тайных сделок.

ЧАСТЬ II. ИНФОРМАЦИОННЫЕ ПОТОКИ

СОВРЕМЕННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ ЗАКУПОК

До сих пор обсуждение и анализ процедур, необходимых и применяе​мых при выполнении функции закупок и снабжения, основывалось в основном на использовании традиционного офисного оборудования и ме​тодов. В течение последних 20 лет, тем не менее, мы стали свидетелями появления новейшего оборудования для обработки данных при учете ин​формации, ее анализе и передаче при помощи комплексных бизнес-систем. Существует масса потенциальных сфер применения технологических средств при осуществлении закупок и снабжения.

В исследованиях, проведенных в 1995 году Национальной Ассоциацией по управлению закупками, отмечалось, что 91,2% из 100% опрошенных считают факсимильный аппарат наиболее важным технологическим сред​ством при осуществлении ежедневных закупок.6 Следующим был назван компьютер (87,8%), голосовая почта (56.1%), модем (34,1%) и электрон​ный обмен данными (22,8%). В своих исследованиях по вопросу стратегии и тенденций поиска источников снабжения господа Монзка и Тренд нашли, что 55% из 100% опрощенных к 1997 голу планируют продолжить развитие технологических систем осуществления закупок, а компании ставят на одно из первых мест "наличие дополнительных компьютеризированных систем закупок, в качестве критического фактора успеха для выполнения текущих и будущих стратегических задач." В таблице 2.1 показан ожидаемый рост области применения технологических систем закупок, выявленный в ходе опроса.

Таблица 2.1.Области применения технологических систем в снабжении

	Область применения
	Ставка ожидаемого роста*

	Электронный обмен данными
	5,93

	Автоматизированный ввод данных
	5,31

	Кодирование информации (штрих-код)
	5,15

	Единая сеть снабжения
	4,86

	Создание рабочих мест покупателей
	4,49

	Создание систем анализа/обоснования решений
	4,47

	Системы электронных сделок
	4,43

	Использование сетей третьей стороны
	4,42

	Создание глобальных баз данных
	4,35

	Создание системы разработки дизайна с помощью компьютера
	4,08


* Шкала: 1 – нет роста, 4 – умеренный рост, 7 – значительный рост

Планируемый рост применения систем закупок в компаниях

В соответствии с исследованиями Монзка и Трента рост применения систем планируется в двух областях: 

· в области повышения эф​фективности процесса закупок – это, прежде всего, электронный обмен дан​ными с поставщиками, кодирование информации и автоматизированный ввод данных; 

· в области повышения производительности и эф​фективности действий служащих и подразделений, занятых в сфере заку​пок – путем формирования сетей филиалов, разработки рабочих мест покупателей и создания системы анализа/обоснования решений о закупках. 

Применение систем закупок в первой области легче, потому что для этого есть программное обеспечение и эта область требует меньших ресурсов. Применение систем закупок во второй области – более медленный процесс, он требует финансирования и применения многочисленных инфор​мационных систем.

Повышение производительности с помощью технических средств

Факс. Факс стал главным средством связи во многих компаниях. Использо​вание факса сокращает время цикла закупок и обеспечивает недорогим средством связи. Это помогает компании ускорить темп, что так важно для поддержания конкурентоспособности в современном мире. Многие компа​нии, тем не менее, не отслеживают свои затраты на пользование факси​мильной связью и фактически тратят на нее гораздо больше, чем себе это представляют. Затраты можно свести к минимуму, как это делается в неко​торых компаниях, которые пользуются услугами ночной рассылки сообще​ний. Не следует пользоваться факсом, как компенсацией адекватного про​цесса планирования.

Факс-модем. Компьютерный факс-модем помогает его пользователю осу​ществлять быструю передачу данных, графики и символов с помощью компьютера и обычной телефонной линии. Факс-модем может быть исполь​зован покупателями для обычной связи с помощью факса и электронной почты с поставщиками, и передачи файлов, которые можно загружать и редактировать в виде таблиц и текстов без повторного набора текста инфор​мации, что требуется при передаче обычным факсом. Факс-модем в эксп​луатации более эффективен по стоимости, чем факс ввиду возможности ускоренной передачи данных.

Электронная почта. Электронная почта позволяет передавать сообщения как в рамках компании, так и внешним клиентам. Электронной почтой можно пользоваться для связи с поставщиками, и в некоторых случаях она является для поставщиков средством доступа к запросам котировок (RFP). В штате Орегон создана Информационная программа поставщика (VIP-Vendor Information Program), которая 24 часа в сутки в течение 7 дней в неделю обеспечивает доступ к базе данных штата с запросами о расценках на това​ры. Для тех поставщиков, которые не располагают собственным компьютер​ным оборудованием, имеются компьютерные центры на территории штата. Согласно статистическим данным, Информационная программа поставщика в первый год сэкономила S60 000 на расходах на бумагу и почтовые отправления и $500 000 - на оплате труда служащих, а также снизила цены в объеме $12,8 млн по сравнению с предыдущим годом в результате возрос​шей конкуренции.'

Голосовая почта. Голосовая почта - это еще одно средство связи, которое может при правильном использовании сэкономить время, обеспечить точ​ной информацией, улучшить связь между покупателями и внутренними кли​ентами и поставщиками и сократить количество телефонных переговоров. Голосовая почта позволяет звонившему передать подробную информацию, на которую абонент, которому предназначался звонок, может позднее дать подробный ответ или в соответствии с которой он может действовать без ответа на звонок. Данные исследований показывают, что в ходе более по​ловины всех деловых звонков информация передается только в одну сторону и личных переговоров между абонентами fie требуется. В худшем своем варианте голосовая почта превращает обе стороны в операторов по приему и передаче телефонных сообщений.10

Применение оперативных систем закупок. Эти системы обрабатывают дан​ные для обычных операций отдела, таких как определение статуса поставки, составление заказов на закупку, внесение изменений в заказы и запросы о котировках цен, создание файлов и упорядочение списка поставщиков, об​новление файлов о товарах, ценах и истории поставщика. Обычно такие оперативные системы применяются при закупках, для которых характерен большой объем повторяющихся сведений. Большая точность ввода сведений и цикличность оправдывают их использование.

Использование систем доклада руководству. Эти системы обрабатывают данные, взятые из файлов оперативных систем закупок, а затем доклады​вают эти данные руководству. Примерами могут служить доклады об оцен​ке деятельности поставщика и покупателя.

КОМПЬЮТЕРНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ ПРИ ОСУЩЕСТВЛЕНИИ ЗАКУПОК И СНАБЖЕНИЯ

Компьютеры могут применяться для выполнения многих функций в области закупок. На рис. 2.8 показаны действия, которые можно выпол​нить с применением компьютеризированных систем. 

Рис. 2.8. Потенциальный вклада компьютеризированной системы закупок

	1. Определение потребности
	· предоставление заказа на закупку изделий для ремонта и поддержания; 

· помещений и оборудования в исправном состоянии; 

· предоставление повторного заказа; заявка потребителя; 

· оперативное предоставление заказа.

	2. Уточнение/описание потребности
	· ссылка на стандартный номер изделия/услуги; 

· ссылка на действующий номер изделия/контракта на обслуживание заказа на закупку; 

· детальное описание, уточненное потребителем.

	3. Определение источников снабжения
	· возможность сравнения открытых, системных или других контрактов; 

· список квалифицированных источников.

	4. Определение цены и условий
	· ссылка на открытые/системные или другие контракты; 

· ссылка на прошлые цены, на то же самое/одинаковое изделие или услугу. 

	5. Подготовка заказа на закупку
	· система автоматически генерирует заказ из открытых контрактов; использование программного обеспечения в системе для заполнения форм.

	6. Размещение заказа на закупку
	· передается через систему электронного обмена данными (EDI).

	7. Контроль выполнения заказа
	· доклады системы по просроченным заказам;

· доклады системы по несоответствию получаемого сырья заявленному качеству, количеству, цене и т. д.

	8. Получение сырья/проверка качества
	· ввод данных на получаемые изделия в кодированном виде в систему; 

· оприходование поставки, если нет несоответствий; 

· ввод данных на получаемое сырье вручную, система сравнивает их с заказом на закупку.

	9. Прием счета к оплате / оплата
	· автоматическая выписка чека в нужное время, при отсутствии несоответствий; 

· обнаружение несоответствия между заказом на закупку и полученным сырьем.

	10. Ведение учета
	· поддержание базы данных в режиме реального времени.


Основные преимуще​ства применения компьютеризированных систем следующие:

1. Компьютерная обработка процедур до минимума снижает усилия служащих по обработке вручную, что в итоге приводит к меньшему количеству ошибок и сокращению времени на обработку.

2. Учетная информация часто более точная и доступна по первому требованию, что оборачивается лучшей подготовкой переговоров, лучшими ценами и качеством.

3. Контроль над операциями улучшается не только благодаря свое​временному наличию информации для принятия правильных реше​ний, но и гибкости, которая достигается путем облегчения обработки '   '         большого объема информации, и обеспечивает новыми возможностями покупателя и менеджера. Покупатели освобождены от решения повторяющихся задач и имеют больше свободного времени, кото​рое они могут посвятить задачам, приносящим добавленную сто​имость.

4. Оперативная деятельность улучшается благодаря наличию инфор​мации и улучшенному контролю операций. Отдел закупок может полнее интегрировать свои действия с действиями других отделов компании.

5. Отношения с поставщиками могут быть улучшены благодаря ус​коренным потокам точной информации, а также благодаря тому, что покупатель посвящает больше времени на переговоры лицом к лицу с поставщиками на важные темы.

В упрощенном виде компьютеризированная система закупок содержит в себе следующие информационные блоки:

[image: image8.png]



Электронные каталоги поставщиков

Ввод в память и сохранение информации о продукции и ее источниках -это естественное предназначение компьютера; компьютер может хранить большой объем фактических данных. В настоящее время существует много подобных систем; следующие две являются наиболее показательными. Первая принадлежит компании AMP из Харрисбурга, шт. Пенсильвания, которая объявила, что с начала 1996 года в системе Интернет будет создан электрон​ный каталог, содержащий "обширную информацию по 30 000 видов продук​ции компании AMP. Спектр информации будет постоянно расширяться, для удовлетворения всех потребностей в информации о комплектующих издели​ях и особых видах продукции". По предварительной оценке, данный каталог сэкономит 45 минут времени его пользователям по сравнению с поиском информации в книжных каталогах. Это пример электронного каталога про​дукции компании."

Издательская компания Thomas, которая выпускает "Справочник аме​риканских производственных компаний" ("Thomas Register of American Ma​nufacturers") почти 100 лет, объявила о создании новой сети с информацией о закупках в режиме on-line под названием "Соединись с нами" ("Connect Us"), который предназначен для "...обеспечения в течение нескольких ми​нут доступа к самой последней информации по продукции объемом почти более миллиона изделий для ремонта и содержания, сокращение времени на совершение закупок от нескольких недель до нескольких часов и сниже​ние расходов на совершение сделок на 90%". По мнению компании Thomas, пользователи могут "сразу сравнить характерные черты продукции и цены…, ввести свои заказы и совершить закупки в режиме on-line, используя свой кодовый номер, через связь компании со стандартной системой электрон​ного обмена данными". Эта система функционирует совместно с GE Information Services ("Информационные услуги General Electric").

Электронный обмен данными (EDI) с поставщиками

Впечатляющий прогресс в 80-х годах параллельно росту применения компьютеров при решении вопросов снабжения был вызван возможностью непосредственного обмена данными и документами между компанией-по​купателем и ее поставщиком. Это позволило как покупателю, так и постав​щику получать информацию гораздо более своевременно и точно, повышая эффективность и сокращая бюрократическую волокиту, а также повышая качество принятых решений.

Рост интенсивности электронного обмена данными Подобная практика применяется уже давно, хотя и в ограниченном мас​штабе. Господа Монзка и Трент заявили, что 75% компаний из 100%, кото​рые они исследовали, имеют возможность электронного обмена данными с поставщиками. Реальный рост возможностей по электронному обмену дан​ными наблюдается с ростом объема сделок, обрабатываемых с помощью компьютеров. В ходе исследований опрошенные ответили, что к 1997 году их компании будут соединены единой сетью с 60% всех компаний-постав​щиков, несмотря на то, что в 1995 году они имели общую сеть только с 18% компаний-поставщиков." Интересно, сбудутся ли эти оптимистичные прогнозы? Исторически прогнозы применения электронного обмена данны​ми были чрезмерно оптимистичными, однако в настоящее время наблюда​ется некоторый реальный рост интенсивности использования электронного обмена данными. . .

Причины роста интенсивности электронного обмена данными (EDI). Существует несколько причин роста электронного обмена данными. Во-первых, использование электронного обмена данными становится стандарт​ным способом ведения бизнеса, особенно в производственной сфере. Со​здана технология и существуют провайдеры сетей, что делает электронный обмен данными доступным как для малых, так и для крупных компаний. Во-вторых, стремление сократить цикл времени поддерживает применение электронного обмена данными. В-третьих, электронный обмен данными со​здает более тесные отношения между покупателем и поставщиком, способ​ствуя обмену информацией между ними и обрабатывая стандартные сдел​ки, высвобождая, таким образом, время покупателя на работу совместно с поставщиками над проектами, приносящими большую добавленную сто​имость. Компании, которые в состоянии использовать стратегический потенциал электронного обмена данными, особенно в области обмена сроч​ной информацией, а не просто для электронной обработки типичного зака​за, имеют шанс получить самую большую прибыль.

Применение штрих-кода и электронный обмен данными

Для электронного обмена данными требуется наличие обширных баз данных с точной и своевременной информацией. Например, при контроле уровня запаса или составлении заказа, такие вопросы, как номер партии, текущий уровень имеющегося в наличии запаса заказываемого количества товара - чрезвычайно важны. Нанесение штрих-кода или системы автома​тической идентификации заменяет ввод сведений вручную и передает све​дения в компьютер на месте хранения товара.

Штрих-код - это набор параллельных прямоугольных линий с пробела​ми, которые наносятся на товар по заранее определенной схеме и применя​ются для кодирования цифр, букв и специальных символов. Сканирующее устройство считывает информацию в момент проведения лучом света по​перек штрих-кода, определяя ширину линий штрих-кода и посылая полу​ченную информацию в компьютер, где она декодируется.

Области применения штрих-кода при совершении закупок. В процессе осуществления закупок штрих-код особенно важен при по​лучении поступающего сырья и составлении заказа. Преимущества при по​лучении - быстрый и точный ввод данных и ускоренная проверка и разреше​ние на получение товара. Автоматическое сопровождение отправленного товара в системе упрощается, и покупатель действует в системе своевре​менности. Преимущества штрих-кода при составлении заказа - экономия трудозатрат, уменьшение ошибок и исправлений, сокращение количества сбоев из-за отсутствия сырья и меньшая необходимость в создании резерв​ного запаса.

Применение микрокомпьютеров при совершении закупок обеспечивает возможность расширенного применения штрих-кодирования в масштабе страны для любого терминала, считывающего Американский стандартный код для информационного обмена (ASCII), включая почти все персональ​ные компьютеры, которые оснащены соответствующим программным обес​печением для связи и телефонным модемом, и могут теперь связываться по телефону с другим компьютером на расстоянии тысяч миль. Стоимость программного обеспечения для связи и телефонного модема, который со​вмещает компьютерные и телефонные сигналы, может быть менее $200. Скорость же передачи информации очень высока.

Имея такую прямую связь с поставщиком, покупатель может получать расценки, определять наличие нужных товаров на складе поставщика, передавать заказ на закупку, получать информацию отдела контроля за выпол​нением заказа, обеспечивать поставщика информацией об изменениях в требованиях к закупаемому сырью, вызванных пересмотром графика по​ставок, получать информацию по обслуживанию заказа и рассылать письма и уведомления - все сразу. Такая возможность более тесной и быстрой связи с поставщиком, по всей видимости, в следующем десятилетии станет нормой, а не исключением. Это приведет к далеко идущим изменениям в практике работы с документами. Электронный обмен данными станет пред​почтительным способом ведения бизнеса. И в связи с тем, что стоимость персонального компьютера так быстро упала за последние несколько лет, электронный обмен данными стал доступен не только крупным компаниям, но и небольшим компаниям-покупателям и поставщикам.

Значение электронного обмена данными для стратегии компании. В одном исследовании применения электронного обмена данными меж​ду покупателями и поставщиками отмечается значение такого обмена ин​формацией для стратегии приобретения и стратегической направленности компании:

1. Уменьшение объема бюрократической волокиты (закупка, соверша​емая с минимальным количеством документов), что предоставит по​купателям дополнительное время для решения профессиональных вопросов с другими отделами и поставщиками.

2. Сокращение рабочей силы для выполнения работы, которая может быть проделана с помощью электронного обмена данными. Эта бу​мажная работа занимает 15-40% рабочего времени компании-поку​пателя.

3. Ускорение развития системы интегрированного снабжения и управ​ления сырьем. Это позволит покупателям выполнять функцию по управлению товарами. Они будут управлять меньшим количеством поставщиков и, будучи в состоянии использовать информацию из базы данных, быстро и точно связываться с поставщиками в реаль​ном масштабе времени и доносить до них свои потребности, гра​фик поставки, заказы, счета к оплате и т. д.

4. Использование торговых сетей третьей стороны, которые обладают возможностью передачи информации в международном масштабе и соответствующими стандартами для этого; при этом интенсивность взаимодействия покупателя с отделом, потребляющим сырье, и по​ставщиками по всему миру повышается.

5. Электронный обмен данными может снизить общие накладные рас​ходы. Электронный обмен данными способствует своевременности передачи информации в согласованные сроки и связанному с этим сокращению уровня запаса, применению системы штрих-кодов, ин​тегрированных сделок между покупателем и продавцом и системы перевода денег электронными средствами. Электронный обмен данными обеспечивает необходимую оперативность отношений между компаниями для дальнейшей интеграции процессов в системы снабжения и производства.

Преимущества электронного обмена данными (EDI): 1) система электронных платежей; 2) закупка без использования документов; 3) профессионализм при осуществлении закупок; 4) рост производительности; 5) сокращение уровня запаса и времени; 5) создание улучшенной связи с поставщиками; 6) значение для внутренних систем; повышенная точность сведений; 7) поддержка штрих-кодирования товаров; 8) поддержка системы своевременности.

ПОВЫШЕНИЕ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Системы выработки решений. Эти системы обрабатывают данные для оказания помощи менеджерам по снабжению при осуществлении альтерна​тивного выбора. Они не просто представляют или анализируют сведения, а группируют информацию в аналитических рамках, применяя такие мето​ды, как математические отношения, моделирование и другие алгоритмы. Конечный итог представляет собой результат в конкретном или предпола​гаемом виде. Системы выработки решений обычно рассматривают альтер​нативные варианты; руководство затем принимает решение по рекоменда​ции, сравнивая данную модель действий с другими вариантами (они могут быть выражены не цифровым значением) при подходе к окончательному решению. Примерами могут служить анализ котировок цен, анализ скидок в цене, синтетическое ценообразование, прогнозирование, заблаговремен​ная закупка и модели торговли фьючерсами.

Экспертные системы. Экспертные системы - это компьютерные программы, которые имитируют поведение человека при решении проблем. Компьютер​ные модели построены с использованием искусственного интеллекта для имитации базы знаний и "правил правой руки'' или навыков, которыми пользу​ются эксперты при принятии решений." Экспертные системы помогают при принятии решений в ходе проведения конференций типа вопрос-ответ в интерактивном режиме с пользователями. Такие системы создают рекоменда​ции, основанные на имеющейся базе знаний, конференции типа вопрос-ответ с лицами, ответственными за принятие решений, и имеющихся в наличии внешних баз данных. Для использования при принятии решений о закупках разработано ограниченное количество программ, но потенциал для этого есть, поскольку эти системы предназначены для улучшения качества решений, характеризующихся как динамичные, экстренные или сложные, каковыми яв​ляются многие решения о закупках. Области потенциального роста - это разработка оценки поставщиков и экспертизы по вопросам выбора поставщи​ков, в области обработки приоритетных закупок, в прогнозировании цен на сырье и по вопросам покупки основных средств.

Глобальные базы данных. Компании, которые проводят широкие междуна​родные операции, могут получить преимущество от разработки глобальных баз данных, которые позволяют консолидировать объемы и стратегии поставок. Разработка таких баз данных - трудное дело ввиду необходимости значительных инвестиций, ненадежных или отсутствующих в некоторых стра​нах информационных сетей, различия в технических стандартах между стра​нами, законодательных преградах и собственных проблем компаний. Решая вопросы координации усилий многочисленных компаний в Северной Америке, нетрудно представить себе сложности, которые могут возникнуть, когда разные страны, языки, культура и деловая культура вступят в эту игру.

Рабочие места покупателей. Персональный компьютер покупателя (его ра​бочее место) состоит из ряда элементов, создающих общий системный па​кет, который в идеале должен повысить эффективность и производитель​ность. Идеальными техническими компонентами рабочего места покупате​ля являются (1) автоматизированная система осуществления сделок, связанная с основной компьютерной базой данных, которая выполняет обычные дей​ствия по закупкам, (2) доступ к программному обеспечению по выработке решений, (3) элемент экспертной системы и (4) возможности по повышению личной производительности при работе с текстами, таблицами, графикой и базой данных."

КОМПЬЮТЕРЫ

Микрокомпьютер (персональный компьютер) - это основной вид при​менения современных технологий при осуществлении закупок. Персональ​ный компьютер появился в начале 80-х годов и стал неотъемлемой частью многих как крупных, так и малых систем закупок. Причинами являются:

1. Небольшой объем инвестиций. Сегодня отдел закупок может,  инвестировав умеренную сумму (в объеме до $5000 в компьютер с хорошим процессором и принтером) в оборудование и еще примерно $2000 в программное обеспечение, обладать компьютерным потенциалом, который всего не​сколько лет назад требовал инвестиций порядка $1 млн.

2. Планирование. На вопрос типа "что, если..." - например, касающийся повышения цены на основной закупаемый товар, - компьютер может дать ответ в течение нескольких секунд. Таким образом, отдел закупок быстро и точно оценит влияние, которое может оказать изменение в одном из основных переменных элементов на всю систему в целом. Это облегчит процессу закупок планирование, в чем он так нуждается.

3. Изолированная система. Персональный компьютер - это изолированная система, которая предназначена для использования при совершении закупок. Это означает, что отдел закупок контролирует то, как и когда будет ис. пользован компьютер, а не стоит в очереди за финансовым отделом и бухгалтерией, инженерной службой, отделом маркетинга и производственным отделом для того, чтобы использовать компьютер в своих интересах.

4. Конфиденциальность. Данные, введенные в компьютер, будут конфиденциальными постольку, поскольку приняты меры по защите кода доступа.

5. Сокращение цикла времени. Своевременность, точность данных и отчетов обернутся экономией времени для лица, ответственного за принятие решений о закупках; качество принятых решений возрастет.

6. Объем данных. Программное обеспечение для построения таблиц позволяет приме​нять его при таких стандартных действиях при совершении закупок, как контроль заказов на закупки, уровня запаса, цен, скидок, исполь​зования сырья, даты поставки и финансовой и статистической ин​формации. Дополнительно указанные программы применяются при оценке предложений, оценке поставщика, анализе затрат на транспортировку, контроле уровня запаса, анализе влияния инфляции и анализе затрат на обработку информации. При условии соответству​ющего программирования ПК обладают большим объемом памяти и возможностью обработки всей информации, о которой говорилось выше.

ПРОГРАММНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ

Системное программное обеспечение

Для того чтобы компьютер функционировал, необходимы два вида про​граммного обеспечения. Первый вид - это системное программное обеспе​чение, которое устанавливает производитель компьютеров и которое управ​ляет компьютером - включает его и заставляет все компоненты работать слаженно. Это программное обеспечение позволяет совершать такие опе​рации, как копирование файлов с одного диска на другой, распечатку ма​териала. Системное программное обеспечение в настоящее время применя​ется для решения многих оперативных задач. —

Программы

Второй вид программного обеспечения - это программы, которые ма​нипулируют данными для специфических целей, таких как создание файла текущего заказа на закупку или прием статистической информации постав​щика о результатах его деятельности и обработка этой информации в ана​лиз оценки деятельности поставщика и отчет. В последние несколько лет стали появляться пакеты программ для осуществления закупок. Имеющееся в наличии программное обеспечение постоянно изменяется и улучшается, и ча​сто появляются руководства по пользованию этими программами. 

ИНТЕРНЕТ 

Стратегическая важность информации признается большинством. Ин​тернет, таким образом, является главным способом обмена информацией, пока исследуется потенциал электронной торговли. Некоторые компании устанавливают Интранет, который является частным Интернетом, исполь​зуемым для того, чтобы обеспечить информацией служащих и обеспечить доступ в "больший" Интернет. Отдел закупок может использовать Интер​нет для поиска нужной информации и чтения компьютерных файлов в ми​ровом масштабе; обмена сообщениями по электронной почте по всему миру; поиска и обнаружения нужной коммерческой информации; поиска баз данных о компаниях, частных лицах и правительственных источниках: поиска и закупок изделий по электронному каталогу, поставщиков и дистри​бьюторов. По мере уточнения юридической и коммерческой роли Интернета значение этого инструмента неуклонно растет.

Потенциал применения Интернета рекламируется усилиями создателей компьютеров и программного обеспечения, консультантов и ученых. Одна​ко в начале 1996 года в одном из исследований было сделано заключение: "На основе наших наблюдений и анализа распределения информации по сетям Интернет, обслуживания клиентов в режиме он-лайн и из других наблюдений мы заключаем, что перспективы коммерческого использования сети потребителями преувеличены". Далее в исследовании говорилось о том, что "реально по сетям проходит мало коммерческих сделок, поскольку предприятия, которые принимают заказы по Интернету, полагаются на ме​тоды оплаты этих заказов не на основе Интернета". 

Система получения информации в реальном масштабе времени компании "General Electric"

Тем не менее, происходят впечатляющие перемены на рубеже XX века. Компания General Electric в начале 1996 года объявила, что устанав​ливает собственную систему получения информации в реальном масштабе времени, которая функционирует через Интернет и которая позволяет по​ставщикам посылать предложения для General Electric. Поставщики могут получить спецификации, определить требования к контракту и затем предо​ставить свои предложения в Интернет. Компания надеется, что система под названием Сеть процесса торговли General Electric (GE Trading Process Network, TPN) ускорит процесс приобретений; компания ожидает, что в 1996 году сеть сможет обрабатывать сделки на общую сумму более $1 млрд.

По мнению General Electric, "сеть TPN - это надежная система, которая поддерживает торговлю компаний промышленными товарами и услугами через Интернет". Представители компании полагают, что она предоставит поставщикам большие возможности для взаимодействия с General Electric, уменьшит затраты на продажи и существенно сократит цикл приобретений. Она будет функционировать в трех режимах:

Переговоры по открытому предложению. Поставщики могут выбирать товары, в отношении которых они хотят выставить свои предложения, про​смотреть наиболее конкурентоспособные предложения от других постав​щиков и повторно выставлять предложения вплоть до закрытия тендера. Имена поставщиков не обнародуются.

Переговоры по частным предложениям. Поставщики получают заявки от General Electric (первый этап), которые могут включать желаемую цену и количество товара. Поставщики выбирают изделия, по которым они наме​рены выставить предложения и к конкретному сроку предоставляют пред​ложение. General Electric оценит предложение каждого поставщика и опре​делит статус для каждого изделия. Уровни статуса таковы:

· Предложение принимается – поставщик получает контракт

· Предложение закрыто – поставщик может больше не выдвигать предложений на изделие

· Лучшее и окончательное предложение (BAFO) – поставщик, который получает возможность лучшего и окончатель​ного предложения, может предоставить еще одно предложение на изделие

· Открытое предложение – поставщик может отправить другое предложение

General Electric ожидает продолжения переговоров настолько, насколько необходимо для того, чтобы принять или закрыть все предложения.

Утвержденная цена. General Electric указывает ту цену, которая приемле​ма. Первый поставщик, который гарантирует эту цену, получает контракт.

General Electric предполагает, что эта система будет приемлема для отделов закупок других компаний.

ИНФОРМАЦИОННЫЕ СИСТЕМЫ

Процедуры закупок в основном учреждены для обработки информации, поступающей извне, и распространения информации, необходимой для дру​гих функций и отделов, находящихся за пределами функции закупок. Немно​гие из прочих отделов компаний обладают такими широкими связями как с другими отделами компании, так И с внешними клиентами, какие имеются у хорошо функционирующего отдела закупок и снабжения.

[image: image2.png]tOpuanueckuii
otaen

X

KomTpakTe

Vicxoasuive noToku

HbOpraL BHY TP dUpME!
Bbicwee bop VTP i
pykosoacTeo

4 Mporsmoncron
BKOHOMHYECKNE P A
yenoena 7

Hannune npoaykumn
Cpokw, ueHa, kauecTso

oenepnan [ Crnagoi
cnyxGa XapaKTEpHCTHKK
npoayKUA, T omaen PasmewerHbie
o 3AKYMOK 33Kasbl
nocTaBumkn |
nanree” 7 VT
|2 0 ROAYKTEX 1 UeHax, Liewsi, saTpaTe, OTAen duHancos
otaen paspasotkn [€ 5 orypeniin Slopxer sakynoK
HoBLIX NPoAYKTOB /
ByxranTepua
MapreTunr
Hewnme noToKw WidopMaLM
Py B P

OfiLue pHDUHEIe yCnDEHS
VIETOUHMKN CHaKEHNS

MpONSBOACTESHHbIE MOWHOCTH
nocTaswykos

Hopv sbpatioTin
nocTaBWHKoE

Yenoena nponssoacTea

Hanoru, TamMoxeHHbie cEopsl

VihopHaLia o npoaykumn
Uensi 1 criain

TRAHCNOPT 1 TpaHENOpTHEE
Tapute





Внутренние информационные потоки к отделу закупок

Каждый отдел в компании предоставляет информацию и/или требует информацию от системы закупок. Информация, посланная в отдел закупок, подразделяется на следующие две основные категории:

1. уведомление о потребности в сырье и услугах, получаемых от дру​гих отделов компании;

2. запросы информации, имеющейся в отделе закупок или получаемой от внешних источников компании.

Вот краткое описание входных информационных потоков.

1. Плановый отдел. Этот отдел обеспечивает отдел закупок информацией, важной для будущих долгосрочных потребностей компании в товарах, сырье и услугах. Компетентный плановый отдел имеет особое значение при под​готовке к будущему строительству и поставкам дефицитного сырья или компонентой.

2. Отдел прогнозирования объема продаж. Эффективный отдел прогнози​рования объема продаж это один из наиболее полезных инструментов, имеющихся в распоряжении отдела закупок при создании стратегии. Дело​вые операции обычно достигают высокой эффективности, когда планиро​вание заказов позволяет приобретать товар в соответствии с заказами и составлять график потребностей. Когда отдел закупок получает предвари​тельное уведомление о типах сырья, которое необходимо закупить, и его приблизительном количестве, это позволяет достичь баланса между усло​виями рынка и потребностями компании в товарах, -v. i

3. Отделы бюджета и финансового контроля. Информация, которую обес​печивает отдел бюджета, помогает координировать информацию от плано​вого отдела и отдела прогнозирования объема продаж и в соответствии с любыми ограничениями, введенными функцией финансового контроля. Та​кие ограничения могут относиться к операционным расходам системы за​купок, а также запрещать закупки без объективной необходимости.

4. Бухгалтерия. Бухгалтерия снабжает информацией по оплате поставщикам, занимается анализом того, что выгоднее, - производить самим, или заку​пать, и сравнением реальных затрат с бюджетными.

5. Юридический отдел. Поскольку функция закупок способствует подписа​нию контрактов на закупку сырья и предоставление услуг, юридический отдел обеспечивает информацией по контрактам и процедуре.

6. Служба главного инженера. Основной обязанностью службы главного ин​женера является снабжение информацией по вопросу, какие типы сырья необходимы, и спецификациями необходимого количества сырья. Полномо​чия отдела закупок уточнять спецификации сырья обычно приносит компа​нии большую экономию. ,.

7. Производственный отдел и отдел контроля продукции. Производствен​ная функция часто обеспечивает информацией по требованиям к качеству сырья. Отдел контроля продукции и отдел составления графика производ​ства обеспечивают информацией по вопросу, какое сырье необходимо и в каком количестве на данный период времени, в соответствии с производ​ственным циклом. Правильно подобранная, такая информация обеспечива​ет полезным инструментом при планировании закупок и снабжения.

8. Отдел контроля уровня запаса. Этот отдел обеспечивает основной ин​формацией о том, что необходимо закупить или заказать в конкретный от​резок времени. Использование экономичного заказа будет определяться по​литикой поддержания определенного уровня запаса, которая управляет ин​вестициями в запас. На политику компании в области поддержания уровня запаса могут оказывать влияние финансовые ресурсы компании, будущие планы, текущие рыночные условия и сроки закупки сырья.. ..

9. Отдел контроля качества и отдел получения сырья. Оба этих отдела предоставляют информацию, которая определяет, обладают ли поставщики сырьем в нужном количестве и нужного качества, как в спецификации. Такая информация важна для выполнения своих функций отделом закупок.

10. Отдел новой продукции. В последние годы важность разработки новой продукции для успеха компании существенно возросла. Если информация о разработке новой продукции не достигнет отдела закупок в начале про​екта, полная реализация функции закупок вряд ли будет успешной.

Потоки внешней информации к отделу закупок

Эффективно действующий отдел закупок - это одно из главных окон во внешний мир и место получения потока информации от источников, нахо​дящихся за пределами компании. Большая часть этой информации важна для эффективного функционирования компании. Ниже следует краткое описание каждого типа информации, поступаю​щей из внешних источников.

1. Общие условия рынка. Компетентные специалисты по снабжению становят​ся экспертами по вопросам общего рынка и условий бизнеса. Представите​ли отдела продаж поставщика, торговые публикации, различные публикации и услуги Национальной Ассоциации по управлению закупками и семинары и публикации местных ассоциаций по закупкам обеспечивают постоянный поток информации о ценах, факторах предложения и спроса, а также дей​ствиях конкурента.

2. Источники снабжения. Представители отдела продаж поставщика, средства рекламы всех типов, особые кампании по продвижению товаров, экспонаты на торговых выставках и совещаниях, доклады о состоянии кредитов и фи​нансовые доклады обеспечивают клиентов и потенциальных клиентов ин​формацией от поставщиков.

3. Производственные возможности поставщика, нормы выработки поставщи​ка и трудовые условия на предприятиях поставщика и в отрасли. Потоки информации по этим вопросам hmcioi огромное значение для определения политики поддержания уровня запаса и гарантии постоянного снабжения и производства.

4. Цены и скидки, таможенные пошлины, налоги с продаж и с пользователей. Информация о ценах в любом виде важна для эффективного функционирования отдела закупок. Многое из информации о ценах получа-ю т непосредственно от поставщиков или представителей отдела продаж, пред​ставляющих потенциальных поставщиков. Услуги консультантов, специа​лизирующихся на экономических тенденциях, часто полезны при определе​нии тенденции цен, особенно на сырье. Как таможенное, так и налоговое законодательство быстро меняются, требуя постоянного внимания.

5. Наличие транспорта и тарифы на транспортировку. За последние годы типы, наличие и ставки оплаты транспортных услуг стали чрезвычайно важны с точки зрения стоимости сырья. Вопрос о том, является ли проблема транспортировки прямой обязанностью отдела перемещения сырья, не критичен. Важно то, насколько отдел закупок компетентен в вопросах перевозки, имеющих значение для окончательной стоимости сырья.

6. Новая продукция и информация о продукции. Акцент на создание новой продукции и услуг серьезно повлиял на функцию закупок. Отдел закупок должен обрабатывать информацию о продукции и услугах, получаемых с внешней стороны таким образом, чтобы соответствующий отдел компании вовремя получил любую информацию, которая может быть полезной для роста эффективности, сокращения затрат или оказания помощи при разра​ботке новой продукции или услуг для компании.

Внутренний поток информации от отдела закупок

Существует очень немного функций в компании, которые не связаны с информацией, которая исходит или может исходить от отдела закупок. Основные потоки информации, которые исходят из отдела закупок:

1. Высшее руководство. Персонал отдела закупок ежедневно имеет контакты с широким спектром рынка, и если эти служащие имеют соответствующее образование, возможности и опыт, то они могут собирать самую послед​нюю информацию о текущих условиях рынка и бизнеса. Эти сведения, будучи собраны и переработаны, могут предоставить высшему руководству компании ценную для функционирования компании информацию.

2. Инженерная служба. Функция инженерной службы требует от рынка боль​шой объем информации. Ситуации, при которых служащие инженерной службы непосредственно сами вступают в контакт с поставщиками для по​лучения информации о продукции и/или цене или для размещения заказа, должны быть исключением. Компетентные специалисты по закупкам или команды с перекрестными функциями могут обеспечить более эффектив​ные услуги путем поиска лучшего источника снабжения и проведения пе​реговоров о более низких иенах, чем служба, чьей главной деятельностью является инженерная.

3. Отдел разработки продукции. Отдел разработки продукции, независимо от того, является ли он частью инженерной службы или отдела маркетинга, получает преимущество от информации о новом сырье и ценах, которую отдел закупок может получить от своих контактов на рынке. Отдел закупок, осознающий необходимость обеспечения максимальным потоком информа​ции отдела, занимающегося разработкой новой продукции, играет ценную роль.

4. Отдел маркетинга. Отдел закупок - это мишень агентов по продажам и продвижению продукции многих поставщиков во многих секторах эконо​мики. Служащие отдела закупок часто могут предоставить информацию по новым кампаниям по продаже продукции, что является ценной информаци​ей для отдела маркетинга собственной компании.

5. Производственный отдел. Этот отдел зависит от отдела закупок в плане получения информации о сырье, его наличии, сроках доставки сырья, его заменителях и определении местоположения источников снабжения произ​водственного оборудования.

6. Юридический отдел. Отдел закупок снабжает юридический отдел инфор​мацией, необходимой для составления отдельных контрактов по всем ти​пам сырья, закупленного по общим контрактам, договоров по закупкам сырья без обеспечения запаса, долгосрочных соглашений и создания систе​мы электронного обмена данными.

7. Финансовый отдел и бухгалтерия. Отдел закупок обеспечивает финансо​вый отдел и бухгалтерию информацией, которая составляет основу для бюджета и руководства им, и определения потребностей в наличных сред​ствах. Стоимость сырья и транспортных услуг и тенденции цены, суще​ственные для фьючерсных закупок, необходимых в связи с повышенным спросом или перебоями в снабжении, которые происходят во время круп​ных забастовок, являются видами информации, необходимыми при плани​ровании финансовых операций.

8. Склады. Формулирование политики запаса для складского отдела зависит от информации относительно временных циклов и наличия сырья, тенденций в цене и заменителей сырья. Отдел закупок - это лучший источник такой информации.

ВОПРОСЫ ДЛЯ ПОВТОРЕНИЯ И ОБСУЖДЕНИЯ

1. Определите и обсудите этапы эффективной процедуры осуществле​ния закупок.

2. Где и как должны обрабатываться в компании счета?

3. Как может повысить эффективность функции закупок применение (I) корпоративной карты закупок, (2) спецификация материалов и (3) системных контрактов?

4. Какой подход, кроме стандартной процедуры закупок, нужно ис​пользовать для того, чтобы свести к минимуму проблему малых заказов?

5. Какой учет необходим для эффективного осуществления закупок? Как конкретно можно получить и хранить нужные сведения?

6. В чем отличие процедуры контроля выполнения заказа от экспеди​рования заказа? »••..•• ...:,; .

7. Какие вопросы нужно осветить в Общем положении о политике компании? Составьте содержание предполагаемой политики в отно​шении трех изделий.

8. Оправданы ли срочные заказы? Когда? Как их необходимо осуще​ствлять?

9. Что такое электронный обмен данными? Как он изменил отношения покупателя с продавцом?

10. В компании, в которой не используется компьютер для закупок, с чего бы Вы начали и что бы Вам нужно было сделать для развития интегрированной компьютерной системы закупок/снабжения?

11. Как применение ПК повлияло на функцию закупок?

12. Какие виды программного обеспечения необходимы для примене​ния компьютеров при осуществлении закупок? Что имеется в на​стоящее время?

13. Какими должны быть информационные потоки между отделами за​купок и (1) внутренними отделами компании и (2) внешними источ​никами информации?

14. Каково применение штрих-кодов в системе закупок?

15. Какие возможные улучшения в системе закупок/снабжения может предложить в будущем Интернет?

Приложение 1

ШТРИХОВОЕ КОДИРОВАНИЕ

Первые системы штрихового кодирования появились в США в начале 1970 гг. Так, в 1973 г. была принята к внедрению первая система штрихового кодирования UPS – Universal Product Code. В 1977 г. своя система штрихового кодирования была принята и в Европе. Европейская система кодирования (EAN – European Article Numbering) утвердилась со временем во всех европейских странах и даже за пределами европейского континента. Принята эта система, в частности, и в России.

Популярность штрихового кодирования объясняется теми очевидными преимуществами, которые оно обеспечивает по сравнению с ручной обработкой информации. Простота использования, высокая скорость и надежность считывания информации, электронная обработка данных – все это позволяет существенно снизить затраты, связанные с контролем движения материальных потоков.

Штриховой машиночитаемый код (bar-code) – это код, у которого каждый знак выражен определенной комбинацией темных и светлых полос (штрихов или пробелов), дающий возможность кодировать, считывать и расшифровывать информацию с использованием компьютерной техники.

Существуют различные способы кодирования информации, которые носят название кодировок, или символик:

Линейными (одномерными) в отличие от двухмерных называются штрихкоды, читаемые в одном направлении (по горизонтали). Наиболее распространненые линейные символики: EAN, UPC, Code39, Code128, Codabar, Interleaved 2 of 5. Линейные символики позоволяют кодировать небольшой объем информации (до 20-30 символов - обычно цифр) с помощью несложных штрихкодов, читаемых недорогими сканерами.

Двухмерными называются символики, разработанные для кодирования большого объема информации (до нескольких страниц текста). Двухмерный код считывается при помощи специального сканера двухмерных кодов и позволяет быстро и безошибочно вводить большой объем информации. Расшифровка такого кода проводится в двух измерениях (по горизонтали и по вертикали).
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Структура одномерного штрихового кода

Кодировка каждого отдельного символа (цифрового знака), занимающего в коде свою конкретную позицию, осуществляется в виде комбинации темных и светлых полос (штрихов и пробелов). Комбинация штрихов и пробелов, а также их ширина определяется цифровым двоичным кодом данного символа, как это показано на рисунке. Ширина каждого штриха или пробела всегда кратна ширине модуля, самого узкого элемента в системе кодировки. Штрихи обозначают цифру «1», а пробелы – цифру «0». Так из их сочетания образуется двоичный код данного символа.

Краткий словарь терминов и определений по штриховому кодированию

	PRIVATE
Термин 
	Определение

	Код штриховой машиночитаемый
	Код, у которого каждый знак выражен определенной комбинацией темных и светлых полос (штрихов или пробелов), дающий возможность кодировать, считывать и расшифровывать информацию с использованием компьютерной техники

	Модуль
	Единица измерения элементов штрихового кода, при помощи которой определяют размеры всех элементов (штрихов и пробелов)

	Пробел
	Светлый промежуток между штрихами, являющийся элементом штрихового кода

	Знак штрихового кода
	Установленное сочетание штрихов и пробелов различной ширины, соответствующее определенной цифре, букве или специальному знаку кода.

	Элемент штрихового кода
	Штрих или пробел, являющийся составной частью знака штрихового кода

	Зона стабилизации
	Свободное пространство предшествующее знаку "Старт" и следующее за знаком "Стоп" кодового обозначения, обеспечивающее надежное считывание Кода

	Высота (ширина) штриха или пробела
	Размеры элементов кода, выраженные в модулях или линейных единицах измерения

	Знак "Старт- Стоп"
	Знак, расположенный в начале и конце кодового сообщения и использующийся для обозначения его начала и конца

	Интервал межзначный
	Интервал между последним элементом одного знака и первым элементом смежного знака дискретного штрихового кода, не несущий какой-либо информации

	Символ штрихового кодирования
	Совокупность светлых зон, знаков "Старт-Стоп" знаков штрихового кода, контрольных чисел, выраженных как в виде штрихов и пробелов, так и в другой доступной форме

	Код дискретный
	Штриховой код, в котором знаки разделены межзначными интервалами

	Код двунаправленный
	Штриховой код, который может считываться в двух направлениях (слева направо и справа налево)

	Код непрерывный
	Штриховой код, в котором знаки не разделены между собой знаком-разделителем

	Код само-контролирующийся
	Код, в котором заложена избыточная информация, обеспечивающая обнаружение ошибки считывания


Линейный штриховой код EAN-13

Рассмотрим в качестве примера линейный штриховой код EAN-13. Структура данного кода которого представлена на рисунке:
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Первоначально товарные номера системы EAN International имели следующую структуру: 

	Международный номер предприятия
	Код товара
	Контрольный разряд

	Код страныPRIVATE

	Код 

Изготовителя
	
	

	3 цифры
	4 цифры
	5 цифр
	1 цифра


Код страны (2 цифры) – это префикс, или код, национальной организации-члена EAN International. Так, например, товары из США и Канады обозначаются кодами со значениями 00-13, а товары из Финляндии – кодом 64 и т.д.

Код изготовителя (5 цифр) – регистрационный номер предприятия, присвоенный национальной организацией EAN. В России этот код присваивает ассоциация автоматической идентификации ЮНИСКАН / EAN РОССИЯ.

Код товара (5 цифр) – номер продукции внутри предприятия. Этот код присваивается самим предприятием на основании собственной классификации. При все товары, даже если они различаются одной лишь упаковкой, должны иметь собственный индивидуальный номер.

Контрольная цифра (1 цифра) – контрольный разряд, вычисляемый из предыдущих двенадцати цифр по особому алгоритму. 

Такая структура была принята ассоциацией EAN в 1977 г. Однако по мере роста числа членов этой добровольной некоммерческой организации, количество цифр, обозначающих код страны, увеличилось до 3, а количество цифр, обозначающих производителя – уменьшилось до 4. Именно по такой системе до самого последнего времени присваивала номера ассоциация ЮНИСКАН / EAN РОССИЯ, поскольку российские предприятия обозначались кодами 460-469. Для других стран также были введены трехзначные коды, например, Украина – 482, Казахстан – 487, Молдова – 484, Германия – 400-440 и т.д.

Данная система кодировки получила название системы «7/5»: 7 цифр – международный номер предприятия, 5 цифр – код товара. Однако и в этой системе стало не хватать цифр для обозначения новых предприятий-членов ассоциации. В то же время, как показали исследования, количество товаров у большинства предприятий не превосходит нескольких десятков, от силы – сотен наименований. Поэтому в 1998 г. ассоциация принимает решение о переходе на новую систему кодировки «9/3». Теперь новая структура кода EAN-13 имеет вид:

	Международный номер предприятия
	Код товара
	Контрольный разряд

	Код страныPRIVATE

	Код 

Изготовителя
	
	

	3 цифры
	6 цифр
	3 цифры
	1 цифра


В России новые номера по системе «9/3» стали присваиваться с 1 марта 2000 г.

Расчет контрольной цифры для кода EAN-13

Использование контрольного разряда существенно снижает вероятность ошибки при считывании информации сканером. Практика показывает, что при ручном вводе допускается одна ошибка на 300 введенных знаков, а при машинном считывании штрихового кода – одна ошибка на 3 миллиона знаков.

Рассмотрим следующий пример:
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1. Складываем цифры, стоящие на четных позициях, затем на нечетных позициях:

2. Теперь складываем результат сложения цифр на четных позициях, помноженный на три и результат сложения цифр на нечетных позициях: (33*3) + 24 = 123 

3. Контрольное число представляет собой разницу между окончательной суммой (123) и ближайшим к ней наибольшим числом, кратным десяти (в данном случае - 130): 130 - 123 = 7 

4. Полученная в результате последняя семерка и соответствует контрольной цифре. 

Другие системы линейного штрихового кодирования

На следующем рисунке для сравнения представлена структура кода UPS:
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Этот код во многом напоминает код EAN-13. Отличием кода UPS является количество используемых разрядов – 12 вместо 13, их расположение относительно краевых и центральных штрихов и структура кода. В настоящее время известны два варианта кода: UPS-A и  UPS-E. На данном рисунке представлен вариант кода UPS-A.

Системы кодирования EAN и UPS применяются в основном для кодирования товаров широкого потребления. Для кодирования грузовых партий используются другие системы кодирования, например, системы кодировок Interleaved 2/5 или Code 128:
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Линейный штриховой код позволяет считать только небольшой объем информации. Он не содержит в себе информации о товаре и производителе, эта информация находится внутри базы данных предприятия или ассоциации ЮНИСКАН. Код же дает лишь ключ к этой информации. Так этот код и был задуман. Однако многие пользователи нуждались в таком штриховом коде, который позволял бы считывать гораздо больший объем информации о товаре и его производителе.

Двухмерный код – это способ кодирования, который позволяет считывать информацию как по горизонтали, так и по вертикали. Такие коды могут содержать в себе до нескольких тысяч символов, что составляет одну или несколько страниц текста. Такой код представляет собой портативную базу данных, откуда необходимая информация считывается прямо  Двухмерный код удобен при работе в «полевых» условиях, когда пользователь не имеет прямого доступа к компьютеру.

По материалам сайта: www.barcode.kiev.ua
Приложение 2

ТОТАЛЬНАЯ СЛЕЖКА ЗА ТОВАРАМИ

Microsoft, IBM и Philips внедряют технологию RFID
Кевин Делали // Ведомости – №12 (1052) – 27.01.2004 – С. Б6 – (пер. Александр Сафин, Wall-Street Journal, 26.01.2004)
ПАРИЖ - В понедельник корпорация Microsoft анон​сировала новую программ​ную технологию, призван​ную вытеснить использова​ние штрих-кодов и обеспе​чить отслеживание товаров в торговой цепочке. В тот же день стало известно о парт​нерстве между корпорация​ми IBM и Philips Electronics, которые намереваются про​двигать микросхемы, также предназначенные для отсле​живания товаров.
Представители всех трех компа​ний сообщили, что речь в каждом случае идет о средствах марки​ровки товара с помощью радио​меток (RFID). Крупные торговые сети вроде американской Wal-Mart Stores и немецкой Metro на​мерены уже в нынешнем году до​биться, чтобы их основные по​ставщики начали внедрять технологию RFID для маркировки упа​ковок и поддонов. Предполагает​ся, что для дистанционного счи​тывания информации с радиоме​ток будут использоваться специ​альные антенны, подключенные к компьютеру. Эта информация позволяет автоматизировать учет передвижения товаров - напри​мер, на входах и выходах складов, магазинов и т. п.
Внедрение технологии RFID в торговых сетях до сих пор сдерживалось рядом техничес​ких проблем, в частности отсут​ствием единых стандартов. Час​тично эти проблемы должны быть решены с помощью анон​сированной технологии Microsoft, которая появится в 2005 г. Как утверждается, дан​ная технология, ориентирован​ная в первую очередь на малый и средний бизнес, будет интег​рироваться с программным обеспечением для складского и торгового учета, также постав​ляемым Microsoft. Разработчики рассчитывают, что для внедре​ния новой системы компании-клиенту не потребуются значи​тельные технические навыки и денежные ресурсы.
По мнению Найджела Монтго​мери, аналитика из компании AMR Research, предложение Microsoft будет способствовать существенному снижению цен в данном сегменте программных систем. Представители самой Microsoft отмечают, что говорить о точной цене новой системы по​ка рано, но что учетная система Microsoft, с которой RFID-реше-ние будет интегрироваться, стоит от $75 000 (лицензия на 15 поль​зователей). По мнению Монтго​мери, настоятельные требования торговых компаний могут заста​вить Microsoft выпустить новую программу раньше запланиро​ванного срока, т. е. еще в нынеш​нем году. "В противном случае корпорация упустит очень выгод​ную возможность", - говорит аналитик.
Для крупного бизнеса Microsoft также готовит RFID-решение. Оно предназначено для взаимодействия с корпоратив​ными приложениями других раз​работчиков. Немецкая корпора​ция SAP, крупнейший поставщик ERP-систем, недавно анонсиро​вала собственный продукт, спо​собный обрабатывать данные RFID-систем. Традиционно про​граммы SAP используются пре​имущественно в крупных компа​ниях, однако представитель не​мецкой компании уверяет, что новая система, ориентированная на RFID, будет мастшабируемой, т. е. настраиваемой в соответст​вии с размерами конкретного предприятия. Системы для рабо​ты с RFID предлагают и другие разработчики, в частности аме​риканская компания Manhattan Associates.
Для испытания своей новой системы Microsoft реализует пилотный проект в датской компа​нии KiMs AS, поставляющей продукты питания. Представители KiMs подтвердили работоспособ​ность продукта Microsoft, но под​черкнули, что новая система пока не используется в полном объеме. Причина ограничения – высокая цена средств на базе RFID (каждая радиометка стоит порядка 50 евроцентов).
IBM и Philips также активно включились в процесс развития технологии RFID, решая в числе прочего и проблему цен. На дан​ный момент Philips уже продала порядка 1 млрд. полупроводни​ковых чипов, предназначенных для использования в радиометках и устройствах для их считывания. Цена таких чипов зависит от сложности и функциональности, но есть модели, стоящие всего $0,1. В рамках нового партнерст​ва с Philips корпорация IBM наме​рена продвигать технологию RFID, предлагая консультацион​ные услуги и техническую под​держку клиентов.

























































